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前言

　　20世纪80年代，市场营销学开始在我国迅速传播和发展。
80年代以来，设立该专业或开设市场营销学课程的高等院校数量显著增多，研究工作亦有显著的进展
。
尤其是90年代以来，随着中国市场化改革进程的加快，社会急需大量的受过专业训练的市场营销人才
，更是推动了我国高等院校中市场营销专业教育的迅猛发展。
自此以后，市场营销学可以说是基本上实现了在我国的启蒙和普及。
　　随着第一阶段启蒙和普及目标的实现，当前国内对于市场营销的研究和教育开始向两个方向发展
：其一就是对当前国际学术界在市场营销研究前沿的追踪和深化；其二就是结合国内市场环境的特点
和经济发展的需要，实现市场营销理论的本土化，发展对中国现实更有解释力的市场营销理论。
我想，这两个方向会在相当长一段时间内影响国内市场营销学的研究和教育。
　　营销研究的转型必然要求营销知识的传播机构，主要包括高等教育机构以及出版机构，也要做相
应调整。
以出版为例，在20世纪营销知识的传播和普及中，出版机构扮演着非常重要的角色。
实际上，正是菲利普·科特勒博士的《营销管理》教材的引入（我印象中最早的版本是科学技术文献
出版社出版的第6版）奠定了国内营销研究的学科基础，而该书从第6版直到第11版的先后引入，也见
证了国内市场营销学科快速发展的历程。
可以说，在国内其他领域，还很少看见一本教材会对一个学科的教学和研究能产生如此巨大和广泛的
影响。
然而，从另一个角度，这也许同样暴露出当前国内营销知识传播中所面临着的尴尬境地：如果说一门
学科可以只用一本教科书来概括，至少说明我们对这个学科的理解和解说还缺乏足够的甚至是必要的
张力和活力。
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内容概要

　　《营销策划分析(第6版)》源于哥伦比亚大学商学院的“营销策划与战略”课程。
在20世纪70年代中期，哥伦比亚大学商学院市场营销专业的教师发现，传统的营销课程只适用于职位
较高的MBA学员，但并不适用于那些刚毕业就去做“品牌经理助理”或“产品经理”的本科毕业生，
因为没有为他们提供必要的工具。
他们认为，应该开设一门手册式的营销策划分析课程，以便指导本科毕业生在初级管理工作中从事数
据收集与分析工作。
有趣的是，提供一个基本分析的模板，对于战略相关的课程也是十分有益的。
　　进行营销策划，是一项高度综合的工作，需要把市场调研、营销战略、财务及运营管理和政策（
即现在的战略管理）等课程的知识整合起来。
尽管网络得以产生并创造了许多新的工作职位、术语和技术，但合理的营销分析与策划对企业来说仍
然是至关重要的。
　　《营销策划分析(第6版)》并不奢望能够涵盖营销策划的所有方面，而只是把重点放在与产品环境
、顾客和竞争对手相关的资料的分析上。
其中，第一章概要性地介绍了营销策划的操作。
因此，《营销策划分析(第6版)》既可以作为战略营销管理课程的参考教材或产品管理（或品牌管理）
课程的一部分参考文献，也可以作为企业实践的参考指南。
其中，战略营销管理主要关注的是在做完《营销策划分析》所描述的分析之后应该做什么。
从《营销策划分析(第6版)》前五版的反馈信息来看，我们非常惊喜和欣慰地发现，许多课程和营销人
士都曾借鉴和参考过《营销策划分析》。
　　许多书都是从战略层面来阐述营销问题的，而且主要探讨企业应该从事什么业务。
而其他一些书则从操作层面来探讨营销问题，重点阐述产品与品牌管理决策问题。
无论关注的是战略层面，还是策略层面的东西，往往都会包括营销组合或其中单个要素（如价格、广
告或沟通）的内容。
实际上，无论从哪个层面来说，正确的决策肯定都来自于正确的分析。
《营销策划分析(第6版)》所关注的，就是营销决策过程中的营销策划分析，并按照营销策划书的格式
来组织《营销策划分析(第6版)》的内容。
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章节摘录

　　一般商业出版物　　有关产品和公司的优秀信息来源是以《商业周刊》、《财富》、《福布斯》
以及《华尔街日报》等为代表的商业出版物。
人们也许会问，为什么有些公司会公开其内部的机密信息，如未来的市场战略呢？
实际上，有些潜在的受众（或读者）可能就是投资者、员工，甚至还包括竞争对手等，它们可能就是
企业想要传递战略警告的对象。
为了可以从这类出版物中获取相关信息，企业可以通过订阅剪报服务和电子数据库或自己剪切适当文
章的方式来获取信息。
　　公开新闻　　公司常常雇用公共关系公司向媒体发布有关新产品、高层管理团队的任命等信息。
这些公开新闻通常会出现在报纸或商业出版物上，但也可能通过直接发送列表来获得这些信息。
　　促销传单　　销售宣传材料（通常指附属材料）或者是关注某种竞争产品或产品线的其他促销材
料，往往极具价值。
销售传单是获取产品战略的很好来源。
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编辑推荐

　　正确的决策来自正确的分析。
《营销策划分析(第6版)》所关注的就是营销决策过程中的策划分析，并按照营销策划书的格式组织内
容框架，重点集中于产品环境、顾客和竞争对手分析。
　　《营销策划分析(第6版)》源于哥伦比亚大学商学院的“营销策划与战略”课程，是一本“手册”
式的营销策划分析图书，可供市场营销专业的MBA、本科生、研究生作为教材，也可以指导营销经理
、品牌经理和产品经理等在实际工作中进行数据收集与分析。
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