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内容概要

　　企业经营管理的每一项成就都是经理人员的成就，每一项失败也都是经理人员的失败。
中外企业的无数案例都证明了一个结论：经理人员的学习能力、知识视野、理想、献身精神和人格决
定着企业的经营管理是否成功。
本系列丛书将为广大经理人搭建出走向成功的知识阶梯。
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作者简介

　　孙健，博士、教授、博士生导师。
1990年以来主持国家自然科学基金等国家级课题4项；获省部级一二三等奖5项；在《新华文摘》、《
管理世界》、《中国工业经济》、《财贸经济》、《世界经济》、《国际金融研究》、《香港财经月
刊》等国家级期刊、海外期刊、国际会议上发表有影响的论文170余篇。
 　　2002年以来，出版管理类图书十余部，包括《海尔研究系列》、《中华商魂》、《用制度管人》
、《按制度办事》等，基中《海尔研究系列》为2002年经管类畅销书，《海尔的管理模式》被《世界
经理人资源》杂志评为2002年度中国经理人最应该阅读的50部图书之一。
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章节摘录

　　企业的目标市场不仅需要人口，还需要购买力。
购买力的大小取决于构成经济环境的各要素，如国民收入、价格、储蓄、负债和信贷，消费支出模式
的变化也会影响相应目标市场的意愿购买力。
　　企业的销售人员主要应该关注以下几个方面，这几个方面从宏观的层次对企业的营销活动造成影
响。
　　1．价格　　物价水平的高低往往代表着整体购买力的大小，隐含着一个国家宏观经济形势的好
坏。
物价持续回落意味着企业的销售环境的恶化。
反之，则意味着消费者购买力旺盛，销售环境有所好转。
　　2．就业状况　　就业状况的好坏也可以反映购买力的大小。
就业率高，意味着失业人口减少，消费者收入稳定，购买力就会趋于旺盛，反之，则购买力下降，销
售环境恶化。
　　3．收入分配　　收入分配会影响购买力的结构，影响收入分配有很多因素，可以是产业结构如
自给自足的经济和工业化经济的收入状况就差别很多，而且对产品的需求也不同。
国家的政策也会影响收入分配，如发达国家的福利制度一定程度上缓解了收入差距的扩大。
　　4．消费结构　　消费结构直接反映居民的消费水平和消费质量。
经济上用恩格尔系数反映经济发展水平，同样可以反映居民的消费层次，我国的恩格尔系数有所下降
，人民的消费层次有所上升，但由于收入的差距拉大，消费热点仍较为分散，富裕型、小康型、温饱
型、贫困型消费并存。
　　宏观经济环境分析主要目的在于分析市场购买力的大小，并从一些方面离析出包含企业的目标市
场的总体性的消费状况如层次、模式等。
这方面的分析如果是有一定实力的企业，可以由本企业内的研发部门承担分析工作，好处主要是可以
针对企业自身特点和需要分析出自己想要的结果。
但如果自身研发力量薄弱，则可以收集相关的一些宏观分析资料，我国各大院校及研究机构每年都会
对宏观经济形势作出分析，企业可以从中找到自己所需要的分析结果。
　　◎技术环境　　科技是企业及社会发展最重要的动因，一些经济学家甚至认为社会的进步只能靠
频繁的技术变动来推进，经济的停滞主要是因为技术创新不足所引起的。
姑且不论其命题是否正确，但科技发展对一国竞争实力及企业的竞争力的影响是不言自明的。
　　技术创新对企业而言有以下好处：　　一是可以开发出新产品，满足顾客的新需要。
对消费者的调查常常可以发现一些隐含的需要，这对于企业就是一个绝佳的市场机会，但这些需要往
往不是现存的技术所能解决的，这时就需要企业进行技术创新，开发出新产品。
　　二是可以降低成本，虽然现在竞争已经转向非价格竞争，但较低的成本使企业一方面可以有更多
的利润从而具备更强的再投资能力，另一方面价格仍然在一些市场上具有相当大的影响力。
　　三是技术创新可以使企业更好地面对社会营销，因为环境保护主义和社会责任的热潮，传统企业
如果不能满足日益严格的环保标准和社会要求，等待他们的只能是失败。
技术创新可以使这些企业具备满足这些要求的可能。
　　但技术创新与其他事物一样，都具有两面性，技术创新对于传统企业是一种噩耗，一旦产品跟不
上创新的步伐，那么企业就将被消费者所淘汰，老行业必然要衰落。
　　对于技术环境，企业销售人员一定要有清楚的认识，把握整个世界及本国的技术变化趋势与速度
。
从世界范围来看，技术环境呈现出以下特点：　　一是技术变革速度加快，所有的人都在慨叹知识更
新之快。
今天的科学家占古往今来所有科学家的90％，而且技术产业化的速度也在加快，各国都建立了科技园
区，吸纳高新技术企业，力促本国的技术创新和产业化。
　　二是人们对技术的警惕性在加强，对于技术的两面性人们已经有了比较充分的认识，为了避免悲
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剧的重演，政府制定了很多规定，增加了对产品健康安全的要求。
所以企业在进行技术开发时，应该重视这一问题，避免开发出来的新产品不符合政府或消费者的要求
，导致营销失败。
　　技术的影响对所有企业都是存在的，因此企业营销不能无视技术进步的存在而依然故我。
了解技术的发展现状与未来对企业是至关重要的。
在这一过程中，企业销售人员应和研究开发人员紧密协作，共同规划企业未来新产品的开发。
　　宏观环境对于企业销售人员来说更多的是一种背景，许多因素是无法改变的，但对企业的发展又
具有决定性的影响。
所以企业销售人员应该尽可能地了解预测宏观环境的变化，以使自己的营销活动能够适应这种变化。
我国企业在这方面重视程度仍然显得不足，这体现在我国的研发活动仍然大部分集中在政府的研究机
构，企业的研发支出占全国研发支出比重与发达国家相比非常低。
这样的一种企业支出结构使企业在国际市场上很难具有竞争实力。
分析研究宏观技术环境对于我国企业的发展，尤其在我国加入世贸组织后参与世界竞争的环境下就显
得更为迫切了。
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媒体关注与评论

　　未来唯一持久的竞争优势，是你有能力比你的竞争对手学习的更快！
　　——管理大师彼得·圣吉《第五项修炼》
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编辑推荐

　　《经理人必备销售与市场知识》经理人案头工具箱，管理者智慧枕边书。
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