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章节摘录

版权页：   插图：   根据现代市场营销的发展，可以给出如下定义：市场营销是企业在变化的市场环境
中，为满足消费者需要和实现企业目标，综合运用各种市场营销手段，把商品和服务整体地销售给消
费者的一系列市场经营活动。
 （二）市场营销的特点 作为一种综合性市场经营活动，现代市场营销与一般或传统意义上的经营活
动相比，有着显著的区别和鲜明的特点。
 1.市场营销是包括市场营销战略决策、生产、销售等阶段在内的总循环过程 这一过程涉及生产、流通
和消费各个领域。
作为市场营销过程的第一阶段——市场营销战略决策，主要是解决制定或调整经营方向、进行经营规
模的合理优化、选择有利的经营时机、评价市场营销战略方案的经济效益等重大战略问题。
市场营销战略决定着企业市场营销活动的方向和效果。
为保证战略决策的科学正确，企业必须进行科学的调查和预测，在市场细分的基础上选定目标市场，
根据目标市场的需求决定企业的经营方向和经营规模，制定相应的市场营销战略方案。
因此，市场是企业开展市场营销活动的起点和制定市场营销战略的根本依据。
第二阶段即生产阶段的市场营销活动主要在生产领域进行。
这一阶段的重点是根据市场分析与预测的结果，确定产品品种组合决策，制定新产品开发计划，注重
产品生产和经营的数量、质量、包装、商标等的设计与实施。
同时企业加强生产过程中的各项管理，降低生产成本和经营费用，为提高产品的市场竞争力和提高经
济效益奠定坚实基础。
销售阶段作为市场营销过程的第三阶段，主要在流通领域完成，同时向消费领域延伸。
在激烈竞争的市场环境中，产品能否销售出去，直接决定企业市场营销活动的成效与经济效益。
因此，在这一阶段需要综合运用价格、促销、渠道、储运、广告、服务等各种市场营销手段和策略，
在全面满足消费者需要的基础上，促成产品的最终销售。
以上三个阶段在时间上继续，在空间上并存，既紧密联系，又相互制约，从而实现和保证市场营销过
程的循环往复，连续不断。
 2.市场营销是以消费者需求为基点和中心的企业经营行为 与传统的经营活动相比，现代市场营销的一
个显著特点是以消费者需求为中心，需求成为左右企业一切生产经营活动的出发点。
从事市场营销的企业仍以盈利为基本目标，但这一目标的实现，必须以满足消费者需要为基础，获取
利润的手段必须有利于消费需求的满足。
因此，在营销活动中，企业追求的首先是商品或服务对满足消费需求的功效，然后根据需求的被满足
程度来确定企业的盈利，而不是相反。
事实上，满足需求与获取盈利并非相互对立，而是彼此依存、相辅相成的。
消费者需求被满足的程度越高，企业的盈利随之越多；反之，需求被满足的程度越低，企业的盈利也
只能减少。
基于上述认识，企业在市场营销中，无论从事市场调研、产品开发，还是确定价格、广告宣传，都强
调以消费者的需求为出发点，不仅满足已有的现实需求，还要激发、转化各种潜在需求，进而引导和
创造新的需求；不仅满足消费者的近期个别需要，还要顾及消费者的长远需要，维护社会公众的整体
利益。
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