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前言

《营销管理》是被广泛使用的经典教材，它的成功是由于其内容和结构恰如其分地反映了营销领域理
论和实践的变化。
1967年出版的《营销管理》导入了公司必须以消费者和市场为主导的概念。
但是，它极少提及一些现已成为基础课题的内容，如市场细分、目标营销和定位。
当时的营销词汇中也不存在如下名词，如品牌资产、顾客价值分析、数据库营销、电子商务、价值网
络、混合渠道、供应链管理和整合营销传播等。
《营销管理》持续反映营销学过去40余年所发生的种种变化。
现在，公司通过各种各样直接和间接的渠道销售产品和服务。
大众广告也不再像以前那么有效了，因此，公司正在探索新的传播形式，如体验性的、娱乐性的和病
毒扩散式的营销。
消费者正在告诉公司他们想要什么类型的产品和服务，以及他们想在什么时候、什么地方和怎样购买
它们。
他们也越来越多地向其他的消费者讲述自己对某些特定的公司和产品的看法——经由电子邮件、博客
、播客和其他电子媒体，等等。
公司信息在关于产品和服务的“交谈”的整体中所占的分量正在日益缩减。
公司对此作出了反应，它们从管理产品组合转换到管理顾客组合，建立了有关顾客个人信息的数据库
，以便更好地理解顾客的需求，从而提供个性化的供应品和信息。
它们在产品和服务的标准化上做得少了，而在市场细分和顾客定制化上花的心思多了。
它们用与顾客的双向交流代替了单向的独白。
它们在不断完善衡量顾客盈利率和顾客终身价值的方法。
它们不仅考虑市场投资的回报及其对股东价值的影响，同时也考虑其营销决策的道德影响和社会影响
。
随着公司的改变，它们的营销组织也发生了变化。
营销不再是一个负责有限工作的公司部门——它是一项牵涉整个公司的事业。
它主导着公司的愿景、使命和战略规划。
营销活动涉及以下方面的决策：公司需要怎样的顾客；要满足顾客哪些方面的需要；提供什么产品和
服务；怎样确定价格；怎样传播和接受信息；使用哪些分销渠道；以及发展哪些合作伙伴。
营销活动只有在公司所有的部门共同合作下才能成功：工程部门设计最合适的产品，财务部门筹集所
需要的资金，采购部门购买高质量的材料，生产部门及时地生产优质的产品，而会计部门则测算出不
同的顾客、产品和地区的利润率。
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内容概要

本书专为中国读者而写，目的是引领读者以国际视野结合中国市场学习营销管理的知识和技能。
作者立足于中国市场现实，在内容、结构和表现手法方面大胆创新，力图更加符合中国读者的学习需
要。
·增加了“转型营销的管理”的章节，专门探讨“转型营销”这一重要主题。
·重新组织了《营销管理》  （第13版）的框架结构，更加适应中国实际，符合中国高校的课程设置。
·遴选了最新营销案例，不仅包括中国公司的本土竞争和国际化案例，而且包括跨国公司在中国市场
和全球市场的案例。
·增加了“营销在中国”、“创新营销”、“营销视野”等特色专栏。
·在充分保留《营销管理》  （第13版）的精华和最新内容的前提下，内容更简练，更适应中国读者的
阅读和学习方式。
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作者简介

菲利普&#8226;科特勒（Philip Kotler）  市场营销学权威，美国西北大学凯洛格管理学院国际营销学S.C.
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营销学领域最畅销教科书的作者。
在Journal of Marketing，Journal of Marketing Research等国
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章节摘录

插图：营销者必须努力理解目标市场的需要、欲望和需求。
需要（needs）是指人类的基本要求，如食品、空气、水、衣服和住所。
人们还对休闲、教育和娱乐有着强烈的需要。
当需要指向具体的可以满足需要的特定物品时，需要就变成了欲望（wants）。
一个美国人需要食物，其欲望是汉堡包、法式烤肉和软饮料。
一个中国人需要食物和健康，其欲望可能是较高的社会地位、私家车和豪华别墅。
欲望受到人们所处社会的影响。
需求（demands）是指对有能力购买的某个具体产品的欲望。
许多人都对奔驰汽车有欲望，但只有极少数人能够买得起并且愿意买。
公司不仅要估计有多少人对公司的产品有欲望，还要估计有多少人真正愿意并有能力购买公司的产品
。
上述界定澄清了一些对营销者的常见的批评，比如，“营销者创造需要”，或者“营销者让人们购买
他们并没有欲望的东西”。
营销者并不创造需要，需要存在于营销活动之前。
营销者以及其他社会因素影响欲望。
营销者可能向消费者推广了这种观念：奔驰汽车能满足人们对社会地位的需要。
然而，营销者并没有创造人们对社会地位的需要。
了解顾客的需要和欲望并不总是那么容易。
一些顾客并未完全意识到自己的需要，一些顾客表达不清他们的需求或无法用语言作出解释。
例如，一位顾客说自己想要“一辆便宜的汽车”。
营销者此时可能要区分五种类型的需要：1.表明了的需要：顾客想要一辆便宜的汽车。
2.真正的需要：顾客想要的是运营成本低的车，而不是初始售价低的车。
3.未表明的需要：顾客期望从经销商那里获得良好的服务。
4.令人愉悦的需要：顾客会乐于让经销商在汽车上装备导航系统。
5.秘密的需要：顾客希望朋友们觉得自己是个精明的消费者。
仅仅对表明了的需要作出反应可能还不够。
许多消费者不了解他们想要什么样的产品。
手机刚出现时，消费者并不了解手机，是诺基亚公司（Nokia）和爱立信公司（Ericsson）让消费者形
成了一些认知。
只是给消费者他们想要的东西已经不够了；要领先，企业必须帮助消费者了解他们需要什么。
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编辑推荐

《营销管理(第13版·中国版)》是工商管理经典译丛系列之一。
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