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前言

　　煤炭是我国重要的基础能源和工业原料。
新中国成立以来，快速发展的煤炭工业为我国经济和社会持续稳定发展提供了有力支撑。
我国能源资源赋存特点决定了在今后较长时期内，以煤为主的能源结构难以改变。
煤炭属大宗物资，年运输量占全国铁路货物运输总量的50％左右。
创新煤炭供应模式，实施煤炭营销战略，推动煤炭物流产业发展，是转变煤炭经济发展模式，提高煤
炭长期有效供应保障能力的重要措施。
从总体上看，长期以来受多重因素的影响，我国煤炭企业营销模式与构建社会主义市场经济体制和经
济全球化发展要求还有许多不适应、不完善的问题。
如何加快企业营销方式改革，以全新高效的煤炭营销战略和营销模式，推动企业内部治理机制的不断
完善，是新形势下煤炭企业提高核心竞争力，实现企业集团化、上下游产业一体化和国际化发展所面
临的重大课题。
　　兖州煤业公司是兖矿集团的控股子公司，是华东地区最大的煤炭生产和煤炭出口企业之一。
兖州煤业公司以兖矿集团为依托，经过十几年的发展，注重国内外煤炭市场研究，注重新兴市场开发
和产品质量管理，注重培育和提升企业品牌，取得了明显成效。
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内容概要

　　煤炭是我国重要的基础能源和工业原料。
新中国成立以来，快速发展的煤炭工业为我国经济和社会持续稳定发展提供了有力支撑。
我国能源资源赋存特点决定了在今后较长时期内，以煤为主的能源结构难以改变。
煤炭属大宗物资，年运输量占全国铁路货物运输总量的50％左右。
创新煤炭供应模式，实施煤炭营销战略，推动煤炭物流产业发展，是转变煤炭经济发展模式，提高煤
炭长期有效供应保障能力的重要措施。
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章节摘录

　　2.市场营销观念的演变　　（1）生产观念　　生产观念是一种“以产定销”的观念，认为市场需
要我的产品.企业只要集中全力，增加产量，降低成本，多产多销就能获得大的利润。
表现为重生产轻营销、重数量轻质量。
企业主要精力放在产品的生产。
追求高效率、大批量、低成本；产品品种单一；企业对市场关心，主要表现在关心市场上产品的有无
和产品的多少，而不是市场上消费者的需求特点；企业管理中以生产部门作为主要部门，煤炭行业在
我国改革开放以前就是这个观念。
　　以生产观念为指导的企业只能在市场上产品质量基本相等的情况下有一定的竞争力，一旦供不应
求的市场状况得到缓解，尤其是在煤炭产品市场，消费者对煤炭产品质量产生了不同层次的需求。
煤炭企业就必须运用新的营销观念来指导自身的竞争力。
　　（2）产品观念　　产品观念是以产品为中心的营销观念，认为消费者喜欢高质量和具有特色的
产品。
经营者认为，买者能够鉴别产品的质量和功能，并且愿意出较多的钱买质量上乘的产品。
实践经验证明，在动态市场上，消费者具有多面思想和需求的特点，他们既有质量要求，还有其他例
如价格等要求，如果企业单纯奉行“产品观念”，坚持“酒香不怕巷子深”、“皇帝女儿不愁嫁”思
想，看不到市场需要变化，结果必然导致使自己陷入困境，产生“营销近视症”。
　　煤炭行业从改革开放以前逐步由生产观念进入到产品观念阶段。
　　（3）推销观念　　推销观念开始注重市场和消费者，认为除非采用大规模的推销和促销活动，
否则消费者不会购买产品。
消费者通常表现出一种购买惰性或者抗衡心理，尤其是对滞销商品，企业必须介绍说明产品的好处，
利用一系列有效的推销和促销工具刺激他们大量购买。
　　绝大多数企业都是在生产能力过剩时采用推销观念，目的是推销他们生产的产品而不是市场需要
的产品。
　　⋯⋯
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