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前言

　　市场营销学自其诞生至今，已有一百年的历史。
虽时间不长，但它已成为各国企业和组织开拓市场，满足市场需求，在激烈的市场竞争中获取市场领
导地位，赢得最大市场份额的武器和工具。
　　市场营销是一种企业的市场经营活动，即企业从满足消费需求出发，综合运用各种科学的市场经
营手段，把商品和服务整体地销售给消费者，以促进并引导企业不断发展。
随着我国经济体制改革的进一步深化，特别是确立了以市场经济作为我国经济建设基本模式的今天，
市场营销已成为企业普遍追求的经营行为。
全面、系统地掌握市场营销管理知识，不断将营销新思想运用于实践已成为众多企业的高级经理和管
理人员的自觉行为。
　　市场营销学至今还是一门年轻的科学。
它的许多特性和规律，特别是在社会主义市场经济条件下，具有中国特色的市场营销学还需要不断地
认识和深入探讨。
本书在继承和发扬的基础上，参阅国内外知名院校市场营销学教材的框架结构，力求增加市场营销学
发展的最新理论，突出案例教学，注意形成本书的特色。
本书每章后面均附有中外案例和相关复习思考题，以突出其实践性特征。
　　本书由万晓担任主编。
全书共分13章，其中第2、6、11、12、13章由万晓编写，第1、7、8、9、10章由左莉编写，第3、4、5
章由李卫编写。
　　本书在编写过程中，得到了社会同行的大力支持和指导，在此表示衷心的感谢。
　　由于市场营销学理论与方法仍处在发展之中，有待不断充实完善，再加上编者水平有限，因此本
书中仍有许多不足之处，欢迎专家和广大读者予以批评指正。
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内容概要

　　“市场营销”是所有管理类专业本科生、研究生和MBA的必修主干课程
。
本书介绍了在买方市场条件下，卖方如何从顾客的需要出发，制定企业 发展战略，组织企业市场营销
活动，从而在满足顾客需求的前提下，使企
业在激烈竞争的市场环境中获得生存和发展。
全书系统阐述了现代市场营 销理论及该学科领域的最新发展，并结合我国企业的市场营销实践经验，
对西方市场营销理论加以印证。
 本书既适用于高等院校MBA、经济管理类专业研究生和本科生的课程教
学，又适应企业营销实践和培训的需要。
有助于培养适合中国市场经济发 展需要的企业高级营销管理人才。
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章节摘录

　　2．企业目标的原则　　（1）科学性与现实性相结合　　所谓科学性，就是说目标要经过科学的
预测和计算，有充分的科学依据。
所谓现实性，就是说目标是在全面分析企业各种条件及主观努力程度以后确定的，是可以达到的。
目标的制定需要把二者结合起来，目标过高或过低都不利于调动职工的积极性。
　　（2）关键性和数量化　　目标要突出企业经营的主攻方向，目标不宜太多或过分庞杂；目标不
应只是一些定性要求或概念化原则，要尽可能地用数量表示，使之具有可考核性和可比性；除了要有
数量目标外还应该有时间目标和空间目标，以便在整个管理过程中进行计划和控制执行。
　　（3）层次化　　一个企业的目标应该是多种多样和具有层次的。
在总体目标的统帅下，要有各部门和各环节的分目标。
这样形成一个自上而下、主次分明、协调一致、相互保证的目标体系。
　　（4）协调一致性　　在企业提出的许多目标之间，往往存在不能协调一致的情形。
企业在规定目标时，要权衡这些目标之间的矛盾和利弊得失，使目标协调一致。
　　（5）灵活性　　企业的目标应该根据内外环境的变化而及时进行调整，改变已经不切合实际的
目标，使之具有新的生命力。
　　3．企业目标的内容　　企业在有关自身生存和发展的各个领域中都需要确定自己的战略目标，
主要包括以下几个方面的目标。
　　（1）销售目标和创新目标　　销售目标规定企业在履行其基本职能方面应达到的水平，具体涉
及销售额、销售量、销售增长率、市场占有率等。
　　创新目标反映企业在战略期内将发生什么变化、变化到什么程度。
创新目标不像销售目标那样容易明确，因此，应先做以下两方面的预测：一是预测达到销售目标需要
如何创新；二是预测科学技术发展对企业经营将产生什么影响。
然后根据这两方面的预测确定创新目标。
　　（2）资源目标和生产率目标　　资源目标即有关人力、财力、物力等资源的供应、应用和配置
方面的目标。
如人才的遴选、使用、培训、考核等方面的目标；资金的来源、分配、使用等方面的目标；生产场地
、设施、设备、原材料等供应、分配和使用的目标。
　　生产率是产出和投入之比。
产出包括产品或服务的数量、销售额、利润等；投入就是上述各种资源的投入。
生产率是反映企业资源利用效率、衡量企业经营效益的重要标准。
因此，在企业战略规划中，必须为资源总体和每一种资源确定生产率目标。
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