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前言

　　在经济全球化背景下，随着市场经济的发展，一切面向市场的组织都必须投身于市场经济大潮之
中，按照市场经济的规律，搞好自身的经营和管理。
社会经济的这一发展趋势，使得会经营、懂管理、善策划的市场营销专业人才成为市场的宠儿，社会
对市场营销专业人才的需求逐年递增。
　　市场营销专业是随着市场经济的发展而建立和不断发展起来的新兴专业，迄今为止，还不到100年
的历史。
随着营销实践的发展，市场营销的内涵及其对与之相关联的营销人才知识体系的要求也在不断发展和
变更：市场营销已由单纯的销售产品实施过程发展到营销的战略和策划过程，由单纯的产品营销发展
到品牌营销，由单纯的实物产品营销发展到服务产品的营销，由单纯的交易性营销发展到交易与关系
相结合的全面营销，由单纯的微观营销发展到宏观与微观相结合的全方位营销。
　　从我国的情况来看，1978年开始引进市场营销课程，1992年才正式将市场营销专业列入本科招生
目录。
十几年来，随着社会对市场营销专业人才需求的增长，开设市场营销专业的院校已从最初的一部分综
合大学、财经院校，发展到理、工、医、农、艺、体等各类院校，以及各类职业技术院校；人才培养
的层次也由原来的本科、专科，发展到硕士、博士（重点院校自主招生或作为专业方向招生）层次。
由此，我们抱着根据学科的发展及社会对市场营销专业人才的需要来重新规划营销人才培养体系，设
计市场营销专业系列教材，为新型的市场营销专业人才的培养提供工具的目的，编著出版了这套“21
世纪市场营销立体化系列教材”。
　　本系列教材的编著力求凸现如下特点。
　　第一，按照社会对营销人才知识体系新的要求设计系列教材。
既包括交易营销方面的理论和知识，又包括关系营销、服务营销、品牌营销、营销策划等方面的理论
和知识。
　　第二，引进营销方面的最新的理论和成果。
系列教材的作者在编著过程中，都力求吸收国内外的最新成果，体现营销发展的最新动向，力求教材
内容上的创新。
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内容概要

本书从营销的视角描述对新产品开发整体活动过程的管理。
即从构建新产品开发的基本要素、新产品实体开发的流程管理、新产品市场化的过程管理三大部分系
统论述了新产品开发及营销的基本理论。
新产品开发的基本要素是：成功开发新产品的关键要素识别、新产品开发风险管理、新产品开发组织
的管理及新产品开发战略管理。
新产品实体开发流程管理的内容为：新产品创意的构思、新产品构思筛选及新产品概念测试及实体开
发。
新产品市场化的过程管理包括以下内容：新产品的市场化分析、新产品试销管理、新产品采用与扩散
、新产品进入市场策略、新产品的市场化策略及新产品投放市场策略。
    本书主要特色有三：使学习者能从营销与研发管理过程的整合、渗透中理解新产品开发管理理论体
系，以我国企业新产品开发实践为主的案例分析将为学习者提供最直接的理论与实践指导，更注重新
产品营销理论的操作性。
本书既可作为高等院校市场营销、企业管理及相关专业的教材，也适合作为企业管理人员、营销人员
、新产品开发人员、MBA学员学习新产品营销的培训教材。
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章节摘录

　　1.1 新产品概述　　1.1.1 为什么要开发新产品　　21世纪是一个创新的世纪，快速变化的顾客需求
是企业进行新产品开发的根本驱动力，以几何级数发展的科学技术和专利技术是企业进行新产品开发
的技术基础。
市场需求和科学技术的两轮驱动促进了经济的发展，导致产品生命周期越来越短。
在20世纪中期，一代产品通常意味着20年左右的时间：而到908：代，一代产品的概念不超过7年。
20世纪80-908：代美国的产品生命周期平均为3年，1995年已经缩短为不到2年。
2000年后绝大多数消费品在市场中的生存时间为1年左右。
生命周期最短的是计算机行业产品，许多网络杀毒软件甚至每天都必须升级，这一切迫使企业不是为
了利润，至少是为了生存，就必须不断开发新产品以迎合市场需求的快速变化，产品创新已成为企业
经营的常态。
开发新产品可给企业带来以下好处。
　　（1）企业得以永续发展的关键。
纵观中外企业发展史，绝大多数企业是短命的，昙花一现的企业比比皆是，中国的老字号企业在新的
市场环境下失去消费者宠爱的根本原因是缺乏产品创新。
那些得以基业长青的企业无一不是不断开发新产品的，它们认为能够体现企业发展潜力的重要指标便
是新产品的开发能力。
著名的3M公司是目前世界上少有的几个百年老店，企业的基业长青得益于企业不断勇于创新的精神。
企业以改善人们的生活为宗旨，每年要开发200多种新产品，生产了很多方便人们生活的日用品。
2005年3M被评为全球最具创新精神的20家公司之一，在其近百年历史中开发出5万多种高品质产品，
涉及的领域包括工业、化工、电子、电气、通信、交通、汽车、航空、医疗、安全、建筑、文教办公
、商业及家庭消费品。
在现代社会中，世界上有50~／0的人每天直接或间接地接触到3M的产品。
　　（2）使企业赢得更好的市场地位和更多的份额。
在竞争激烈的市场上获得市场份额的最好方法莫过于开发新产品。
例如，20世纪90年代中期，感冒药市场的竞争异常激烈，合资、外资企业的感冒药占据了大部分市场
份额，“康泰克”、“帕尔克”、“康德”等已有了相当高的知名度；再加上“三九感冒灵”等部分
民族品牌竭力相争，“感冒通”、“速效感冒片”、“VC银翘片”等大批普药感冒药向国有商业传统
渠道渗透，市场已经可以嗅到大战前的硝烟味道。
当时，启东盖天力制药公司规模还很小，年产值不过千万元。
在此情景下，启东盖天力制药公司大胆创新，首创白天与夜晚服用法，其复方药剂成分与普通感冒药
变化并不大。
满足了部分感冒人群对白天服药不瞌睡的要求。
“白加黑”这个名字就这样和“抗感冒药”紧密地结合在一起。
上市仅仅半年，“白加黑”变得路人皆知，家喻户晓，销量占据了西药感冒药市场的16％，达到1.6亿
元，在西药感冒药市场销售金额仅次于康泰克居第二位。
　　（3）开拓新的市场领地。
市场机会是无限的，新的市场机会只有靠开发新产品来获得。
施乐发明了复印机，在复印机行业取得了巨大的成功，使人们一想起复印机就想起施乐。
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