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章节摘录

版权页：   插图：   四、自然地理环境调研 自然地理环境是指营销者需要或受营销活动影响的自然资
源。
营销活动要受自然环境的影响，也对自然环境的变化负有责任。
营销管理者当前应注意自然环境面临的难题和趋势，如资源短缺、环境污染、能源成本上升等。
因此，从长期观点来看，自然环境应包括资源状况、生态环境和环境保护等方面，许多国家和政府对
自然资源管理的干预也日益加强。
人类只有一个地球，自然环境的破坏往往是不可弥补的，企业营销战略中实行生态营销、绿色营销等
，都是维护全社会长期福利的必然要求。
 第二节 市场需求调研 需求是现代市场营销的核心，对需求进行调研是市场调研的重要内容。
需求调研主要包括生产者需求调研和消费者需求调研。
 一、生产者需求调研 影响生产者需求的因素很多，包括无法控制的宏观因素和企业自身可以控制的
微观因素，企业可根据市场需求水平、技术发展、竞争态势、政治法律状况、自身经营目标、战略、
政策、采购程序、组织结构和制度体系等对生产者需求进行研究。
假如国家经济前景看好或国家扶持某一产业的发展，有关生产者用户就会增加投资，增加原材料采购
和库存，以备生产扩大之用。
在经济滑坡时期，生产者会减少甚至停止购买，供应商的营销人员试图增加生产者需求总量往往是徒
劳的，只能通过艰苦努力保持或扩大自己的市场占有率。
 企业营销人员从事需求调研时必须了解的问题有：生产者用户的经营目标和战略是什么；为了实现这
些目标和战略，他们需要什么产品；他们的采购程序是什么；有哪些人参与采购或对采购发生影响；
他们的评价标准是什么；该公司对采购人员有哪些政策与限制等。
例如，以追求总成本降低为目标的企业，会对低价产品生产原材料成本更感兴趣；以追求市场领先为
目标的企业，会对优质高效的产品更感兴趣。
有的公司建立采购激励制度，奖励那些工作突出的采购人员，将导致采购人员为争取最佳交易条件而
对卖方增加压力。
有的公司实行集中采购制度，设立统一的采购部门，将原先由各事业部分别进行的采购工作集中起来
，以保证产品质量、扩大采购批量和降低采购成本。
这种改变意味着供应商将同人数更少但素质更高的采购人员打交道。
有的公司提高了采购部门的规格并起用高学历人员，供应商也应当提高销售部门的规格，派出级别和
学历高的销售人员以便同买方的采购人员相称。
 供应商的营销人员还应当了解每个人在购买决策中扮演的角色是什么、相互之间关系如何等，怎样利
用这些因素促成交易。
而生产者用户内部参与购买过程的有关人员的年龄、教育、个性、偏好、风险意识等因素也对购买行
为有影响，例如，有些采购人员是受过良好教育的理智型购买者，选择供应商之前经过周密的竞争性
方案的比较；有些采购人员个性强硬，总是同供应商反复较量。
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