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前言

　　本书是面向商界人士而非学术界人士的。
人们常说为这些人写书是毫无意义的，因为虽然他们可能会买营销类书籍，却很少阅读。
我认为这更多是因为书籍风格使然，并非商界本身的倾向。
　　无论在学术上还是实践中，我都是个市场调查者，创办过三家非常成功的市场调查公司，并协助
他们发展——“莫卡托”（世界上最先进的个人电脑数据分析软件生产者）；英国最主要的全套服务
机构之一“MSS市场调查”；现在名为拉斯金·布朗合伙公司的“市场营销决策”，帮助客户更有效
地进行营销调查。
　　在职业上，我是一个培训人员和作者。
在这些年里我成为了西南大学、营销特许学会、IBM国际商学院、carreerTrack International（我通过该
公司与著名的汤姆·彼得机构协作）、Marcus Bohn合伙公司以及Hawksmere等许多培训机构的教员。
　　关于营销的书籍要么太简单；要么极度学术化，难以领会，目的只是想吸引学术界或作为高校教
科书。
我希望这本书是与众不同的，是一本注重实效的、综合性的营销人门书。
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内容概要

关于营销的书籍要么太简单；要么极度学术化，难以领会，目的只是想吸引学术界或作为高校教科书
。
我希望这本书是与众不同的，是一本注重实效的、综合性的营销入门书。
本书的编排正如轮子的核心，轮辐详细地介绍了营销技巧内各项原理的技能。
而每一条轮辐将论及一个专门学科，包括：
营销策略和计划；服务业营销： 营销传播； 关键账目营销；
营销调查。
本书在先后次序上经过细心的安排，引领读者循序渐进地学习营销的技巧。
首先论述营销的重要性，然后概述营销的运作，接着逐一地介绍各个主要的支柱：如何选择市场和顾
客；
如何设计合适的产品： 如何在恰当的时间和地点提供恰当的服务给顾客。
本书还会告诉你，如何了解自己所面对的市场以及如何搜集这方面的信息。

只要有可能，本书都会用企业的实例作为说明。
为了加深理解，几乎每一节都有练习，以供读者分析自己所在的公司。
读者如果想知道自己做得是否正确，欢迎通过电子邮件与我联系，也欢迎提出有助于本书改善的意见
或者建设性的批评。
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作者简介

伊恩·拉斯金·布朗，英国营销特许协会、商界管理硕士学会会员，lBM国际商学院成员，
任SWRMC(现为西南大学)高级讲师，创立MSS营销调查有限公司和莫卡托有限公司。
在近三十年的研究实践中，伊恩在营销和管理方面获取了广泛而深刻的经验，并在多家世界500强企业
中受聘担任企业咨询。
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章节摘录

　　现在我们逐一地探讨这些问题：　　这块市场现在的价值如何？
　　市场大不等于有吸引力。
市场越大、越有价值，竞争也就越激烈。
竞争必然会导致销售成本的提高，以致利润微薄。
在这种大市场里，最好细分市场，以免竞争太激烈。
　　我们在新市场的竞争力如何？
　　竞争力取决于：　　·公司的规模——有多大的承受力？
有多少储备资金以备度过逆境？
　　·竞争性差异的优势有多大？
　　一个公司的市场份额越大，主导定价的能力越强；反之，市场份额越小，就要跟从别人的定价。
　　这块市场将来的价值如何？
　　成长中的市场往往最具吸引力，人们本能地希望借助市场的推动向前发展。
捷足先登者自然容易先达到顶峰。
若比同行先走一步，在还没有产生竞争的时候就掌握潮流，那么你就有更多的时间在竞争加剧之前巩
固地位。
等到其他公司涌入市场时，竞争程度也就提高了。
在产品的成熟期，竞争变得非常激烈。
　　这块市场处于生命周期的哪个阶段？
　　上文指出，大部分公司认为，处于成长期的市场潜力最大。
就销售额来说，这是正确的；但涉及收益率，则常常并非如此。
西方有句谚语“彩虹之端有金子”。
只有知道彩虹在哪里降落和懂得发掘的人才会得到这桶金。
在商品后期的衰退阶段，竞争减弱，此时最容易维持盈利。
　　这里可以用两个例子来说明：　　“莫里斯中心”始建于英格兰西南部的一个叫巴斯的城镇，它
被英国汽车公司兼并后，就不再生产“小莫”汽车了。
但这个中心仍给“小莫”汽车提供配件和维修，并介绍车主互相认识。
很多车主舍不得扔掉“小莫”，于是整修后收藏起来。
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编辑推荐

　　精通市场就是：彻底了解个体的需求，团队的需求，男人的需求，女人的需求，人性的需求，人
生的需求⋯⋯一切需求！
然后满足他们，彻底满足他们！
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