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前言

　　市场营销是一门边缘交叉的应用学科，它建立在经济学、管理学和行为 科学的基础上，形成和发
展于千百万家的市场营销活动实践中，是企业家们研究市场、 适应市场、引导市场、开拓市场以求得
企业生存发展的经验和教训的结晶。
这门学科所提供的基本 理论、基本策略和基本技艺在我国正得到广泛的重视和运用。
　　市场营销是为了解决企业的商品销售难问题而产生和发展起来的，1905 年最早进入美国一些大学
的课程教育中，1920年后开始广泛运用于企业实际。
早期的市场营 销主要研究推销术和广告术等，现代市场营销则以顾客满意为企业目标，强调研究市场
，根 据顾客需要组织产品的生产经营工作。
　　本书编写者长期从事现代市场营销研究、教学和实践，在编写过程中力 求基本理论、营销实务与
企业实践相结合，既有对前人研究成果的继承，又融进了创新的内容 。
本书特点：　　1.注重实务性。
本书在编写过程中，不求面面俱到，侧重撷取市场营销 中最具实务操作的环节，形成营销组织建设、
人员配备、市场调研、目标市场战略、营销策 略、商品销售的完整的实务体系。
编写中不仅仅在于阐明基本概念，更偏重于引导读者掌握应用方 法和技能。
像目标市场选择、市场定位、产品分析、定价方法和技巧等内容，读者学习之后 ，都可在实践中参照
操作运用。
　　2.注重创新性。
随着我国市场经济的深入发展，我国工商企业在营销实 践中有众多的创新活动。
本书在收集这方面资料的基础上，上升到理论加以分析，从而增加 了本教材的新观念、新内容、新的
操作实务。
这方面主要有：企业营销组织的建设、人员推 销业务技巧、名牌塑造、品牌管理等。
　　3.注重编写体例与内容的一致性。
为体现本书实务性特征，本书每章开 篇提出本章的“学习目标”，使读者明确本章的知识点和技能点
，通过“导入案例”吸引 读者对本章内容的关注，在每章后辅以“复习题”、“案例讨论”、“实训
题”，帮助提高读者 分析、解决实际问题的能力。
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内容概要

　　市场营销是一门边缘交叉的应用学科，它建立在经济学、管理学和行为科学的基础上，形成和发
展于千百万企业家的市场营销活动实践中，是企业家们研究市场、适应市场、引导市场、开拓市场以
求得企业生存发展的经验和教训的结晶。
这门学科所提供的基本理论、基本策略本书编写者长期从事现代市场营销研究、教学和实践，在编写
过程中力求基本理论、营销实务与企业实践相结合，既有对前人研究成果的继承，又融进了创新的内
容。
书中每章开篇提出本章的“学习目标”，使读者明确本章的知识点和技能点，通过“导入案例”吸引
读者对本章內容的关注，在每章后辅以“复习题”、“案例讨论”、“实训题”，帮助提高读者分析
、解决实际问题的能力。
该书不仅可作为国家考试中心“市场营销助理经理资格考试”指定用书和高职高专教学用书的“双证
”教材，也可以用来培训企业的营销管理者和营销人员。
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章节摘录

　　市场调研在企业市场营销中的作用，主要是通过向企业的决策者提供决 策信息体现出来的，具体
作用如下：1.有利于企业发现市场营销机会市场营销机会与市场营销环境的变化密切相关。
通过市场调研，可以使企 业随时掌握市场营销环境的变化，并从中寻找到企业的市场营销机会，为企
业带来新的营销机 会。
国家投入大量资金对城市和农村电网进行改造，对电力设备经营企业就带来了从环境的变化 中捕捉市
场机会。
商业银行对城镇居民住房和耐用消费品的贷款，则影响着房地产开发商和汽车 等耐用消费品的经营者
的营销机会。
　　2.有利于企业制定正确的市场营销策略　　企业市场营销是建立在特定的市场营销环境基础上，
并与市场营销环境 达成相互协调的关系。
因此，要制定出正确的市场营销策略，就必须全面掌握市场环境与顾客 需求变化的信息，而这些信息
必须通过市场调研才能获得。
例如，自从1995年以来，中国中央电视 台黄金时段标板广告，历任“标王”的失败，都与其在制定促
销策略中对相关的信息掌握不够，盲 目决策有直接的关系。
市场调研是企业市场营销决策的基础工作，这项工作做得越好，企业制定的 市场营销策略取得成功的
把握越大。
　　3.有利于提高企业的市场竞争能力　　现代市场的竞争实质上也是信息的竞争，谁先获得了重要
的有效信息， 谁就会在市场竞争中抢得先机、立于不败之地。
信息这一重要资源，其流动性远不如其他的生产 要素强，一般只能通过企业主导或主动推动的调研系
统，才能随时掌握竞争者的各种信息和其他的 相关信息，使企业制定出具有竞争力的市场营销策略。
　　4.有利于企业对其市场营销策略进行有效控制　　企业面对的市场营销环境是变化的，并且是企
业不能控制的。
企业在制 定市场营销策略时，即使已经进行了深入的市场调研，也很难完全把握市场营销环境的变化
。
因 此，在企业的市场营销策略实施中，必须通过市场调研，充分掌握所没有预料到的环境条件的变 
化，研究环境条件的变化对企业营销策略的影响，并根据这些影响对企业的营销策略进行调整，以 有
效地控制企业的营销活动。
　　总之，市场调研以向企业提供决策信息为己任，对企业市场营销过程中 的各个方面均具有十分重
要的作用。
　　3.1.2知识单元二：企业市场调研体系　　要做好一个企业的市场调研工作，不仅仅是要简单地会
做调研，或者把 一次调研工作做好，一个优秀的企业、一个合格的营销决策者、一个优秀的市场调研
人员必须对企 业市场调研工作有整体的理解和全面的把握。
这种理解和把握包括：有哪些问题需要进行市场调 研？
有哪些市场调研方法以及这些方法各自有哪些特点？
企业应建立怎样的市场调研机构以及如何 组织好企业的市场调研工作？
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