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内容概要

　　《市场营销学（第2版）》注重理论与实践的结合，在理论体系完整的基础上，强调了实用性与
可操作性。
本教材结构合理，内容新颖，语言流畅。
全书共分六个部分：第一部分为营销理论（市场营销导论），主要介绍市场及市场营销的内涵，近代
市场营销的新概念，当代市场营销发展的新趋势；市场营销学科的发展；市场营销学的研究对象、研
究内容、研究方法；市场营销哲学的演进与发展等基本理论。
第二部分为市场分析（市场营销环境、市场调查与预测），主要分析市场营销环境；市场研究的内容
与方式；市场研究的数据分析方法等。
第三部分为市场战略（市场竞争战略、目标市场战略），主要介绍竞争优势战略，竞争定位战略，不
同竞争地位的营销战略等市场竞争战略；STP战略与营销组合战略等市场营销战略。
第四部分为营销策略，主要介绍市场营销组合中的产品策略、定价策略、渠道策略、促销策略等方面
的有关策略。
第五部分为营销前沿理论，主要介绍经济全球化、经济一体化时代所出现的服务营销和网络营销。
第六部分为营销管理，主要从管理的角度介绍市场营销的创新与控制。
　　本教材主要面向财经类高职高专教育，也可作为财经类中专及职业高中的教材，同时也应是工商
企业管理人员必备的读物。
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章节摘录

　　四、市场营销观念　　市场营销观念是作为对上述诸观念的挑战而出现的一种新型的企业经营哲
学。
这种观念以满足顾客需求为出发点，即“顾客需要什么，就生产什么”。
这种观念是在第二次世界大战之后形成的。
随着资本主义国家经济的恢复和发展，随着第三次科技革命的深入，劳动生产率大幅度提高，社会产
品数量激增，新产品不断出现，花样品种日新月异，市场供求矛盾尖锐，竞争日益激烈，周期性的生
产过剩越来越严重。
在这种形势下，企业经营的成败决定于消费者的购买力和愿意购买的数量。
因此消费者的地位大大提高了，社会上流行着一种“顾客至上”、“顾客就是上帝”的说法，认为生
产必须服从消费。
因此，在资本主义国内外市场上，刺激需求，创造需求，满足消费者的需求，这就成为决定能否实现
企业目标的关键。
许多企业开始认识到，必须转变经营观念，才能求得生存和发展。
市场营销观念认为，实现企业各项目标的关键，在于正确确定目标市场的需要和欲望，并且比竞争者
更有效地传送目标市场所期望的物品或服务，进而比竞争者更有效地满足目标市场的需要和欲望。
　　市场营销观念的出现，使企业经营观念发生了根本性变化，也使市场营销学发生了一次革命。
市场营销观念与推销观念相比具有重大的差别。
　　西奥多·莱维特曾对推销观念和市场营销观念作过深刻的比较，他指出：推销观念注重卖方需要
；市场营销观念则注重买方需要。
推销观念以卖方需要为出发点，考虑如何把产品变成现金；而市场营销观念则考虑如何通过制造、传
送产品以及与最终消费产品有关的所有事物，来满足顾客的需要。
可见，市场营销观念的四个支柱是：市场中心、顾客导向、协调的市场营销和利润。
而推销观念的四个支柱是：工厂、产品导向、推销、赢利。
从本质上说，市场营销观念是一种以顾客需要和欲望为导向的哲学，是消费者主权论在企业市场营销
管理中的体现。
　　⋯⋯

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 5


