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内容概要

本书阐述了企业营销经理的职业定位、职责任务、素质要求，重点介绍了营销经理需要掌握的市场策
略、产品策略、团队管理、营销管理等方面的基本知识。
本书适合于营销经理和营销人员阅读。
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章节摘录

版权页：   插图：   该公式表明，目标效价越大，期望概率越高，激励力量就会越大。
如果目标效价为零或负值，这表明实现目标对个人毫无意义，或者会给个人增加负担，那样的话，无
论实现目标的概率有多高，个人也不会产生追求目标的动机和力量。
如果期望概率为零，则表明个人认为不存在实现目标的可能性，那么无论实现目标对他来说有多么大
的价值，同样不会产生任何激励力量。
 应该说，目标效价的大小并没有一个客观的标准，这主要取决于个人对它的评价。
由个人临时需要产生的目标效价通常是短暂的、浅层的。
个人价值观对于目标效价具有持久的影响力。
同时，具有不同价值观的人，对事物的评价也存在着根本的分歧。
 期望概率的高低主要取决于个人对目标实现可行性大小的评价，如条件是否具备，时机是否成熟等。
 营销经理根据期望理论去激励营销人员，务必要正确处理好3种关系：一是努力与成绩之间的关系；
二是成绩与奖励之间的关系；三是奖励与满足个人需要之间的关系。
具体来说，营销经理一方面应该使营销人员充分认识和自觉认同组织目标的重要性，并将营销人员的
个人目标与组织目标紧密地联系起来；另一方面应该积极为营销人员完成组织目标创造有利条件。
 2.公平理论 公平理论是1956年由美国心理学家亚当斯提出的。
公平理论的基本思想是：营销人员对所得报酬是否满意不仅仅在于报酬的绝对数额，更重要的是在于
报酬的相对数额。
报酬的相对数额来自下面两个方面的比较。
 第一，纵向比较，就是将自己目前获得的劳动报酬与劳动投入的比率与自己过去的情况进行比较。
如果两者比值得当，营销人员就会觉得公平满意，反之，营销人员则会产生不安或不满情绪。
在纵向比较中所隐含的核心问题是关于一定量投入获得一定量报酬的价值准则。
 第二，横向比较，就是将自己的劳动报酬与劳动投入的比率与他人的情况进行比较。
当两者比值得当时，营销人员就会产生公平感。
由于同工同酬是所有人都认为自己应当享受的一种基本权利，所以当人们认为所得报酬还算公平时，
一般并不会感到特别兴奋或激动，而保持一种平静的心态。
如果营销人员在这种比较中感到不平衡。
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