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前言

　　市场营销理论的产生是美国20世纪初社会经济环境发展变化的产物。
市场营销思想及理论的出现和发展，不仅对美国而且对所有市场经济国家的社会和经济都产生了重大
影响。
它指导着成千上万的企业，有力地推动了企业的市场营销实践的发展乃至企业市场地位的提高；市场
营销思想及理论还改变了人们对社会、市场和消费的看法，形成了人们新的价值观念和行为准则。
因此，各国的商学院都重视市场营销思想及理论的研究，并进而使之成为一门独立的学科即市场营销
学，该学科后来逐渐成为所有商学院培养方案的中心课程，对培养企业的管理精英起了很重要的作用
。
　　随着我国市场取向的经济体制改革的开始和深入发展，市场营销学也开始由西方引进并得到了迅
速的传播，逐渐成为适应我国经济改革与发展需要的最重要的管理学科之一。
同时，市场营销学也被引入了我国企业的经营管理实践中，它对我国企业的成长、经济的发展、市场
的繁荣、人民生活水平的提高，甚至对政府的经济决策都产生了重要的影响，发挥了积极的作用。
　　任何理论的发展都是一个逐渐积累的过程，都是对实践的不断总结、提升和发扬的过程。
中国特色的市场营销学理论的建设也是如此。
虽然中国的营销学者们对市场营销的研究还存在着一些不足，比如对于西方的市场营销学理论基本上
是以引进和解释为主，吸收和消化不够，还没有完全把西方的营销理论中国化；又如营销学教材建设
滞后，专业教材大部分缺乏一定的深度和可操作性。
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内容概要

　　市场营销理论的产生是美国20世纪初社会经济环境发展变化的产物。
市场营销思想及理论的出现和发展，不仅对美国而且对所有市场经济国家的社会和经济都产生了重大
影响。
它指导着成千上万的企业，有力地推动了企业的市场营销实践的发展乃至企业市场地位的提高；市场
营销思想及理论还改变了人们对社会、市场和消费的看法，形成了人们新的价值观念和行为准则。
因此，各国的商学院都重视市场营销思想及理论的研究，并进而使之成为一门独立的学科即市场营销
学，该学科后来逐渐成为所有商学院培养方案的中心课程，对培养企业的管理精英起了很重要的作用
。
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章节摘录

　　（3）潜在需求：开发性营销　　潜在需求是指现有产品或劳务尚未能满足的需求状况。
如人们对无害香烟、节能汽车和癌症特效药品的需求；老年人对高蛋白、低胆固醇的保健食品的需求
。
在潜在需求情况下，营销管理的任务就是致力于市场营销研究和新产品开发，有效地满足这些需求。
　　（4）下降需求：再营销　　下降需求指消费者对产品逐渐减少购买或者停止购买。
营销管理的任务是分析需求衰退的原因，通过各种方式企图重新建立人们对产品或服务的兴趣。
决定能否通过开辟新的目标市场、改变产品特色，或采用更有效的促销手段来重新刺激需求，扭转其
下降趋势。
　　（5）不规则需求：同步营销　　不规则需求是指市场对某些产品（服务）的需求在不同季节、
不同日期，甚至一天内的不同时间呈现出很大波动的状况。
如对旅游、公园、公共汽车、博物馆等服务的需求，就是不规则需求。
市场营销管理的任务就是设法使产品的需求配合供给，通过灵活定价、大力促销和其他刺激手段来改
变需求的时间模式，努力使供、需在时间上协调一致。
　　（6）充分需求：维持性营销　　充分需求是指某种产品或服务的需求水平、时间与预期相一致
的需求状况。
营销管理的任务是密切注视消费者偏好的变化和竞争状况，经常测量顾客满意程度，不断提高产品质
量，设法保持现有的需求水平。
　　（7）过量需求：降低性营销　　过量需求是指某产品（服务）的市场需求超过企业供给的状况
。
例如，有些名胜古迹、美术馆几乎天天都是人山人海，游客过多，致使环境脏乱，国家财产、文物遭
到破坏。
在这种过量需求的情况下，营销管理的任务是实施“降低性营销”，通过提高价格，合理分销产品，
减少服务和促销等手段，暂时或永久地降低市场需求水平。
　　（8）有害需求：反营销　　有害需求是指产品能够吸引某些消费者，但对社会产生不良后果。
如香烟、毒品、色情电影和书刊等的需求。
对此类需求，营销管理的任务是“反市场营销”，即宣传其危害性，劝说消费者放弃这种爱好和需求
。
对香烟等商品，可以大幅度提高其价格，以减少购买机会；而对毒品、黄色书刊，则应杜绝其生产经
营，并采取适当措施来消灭需求。
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