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内容概要

本书在阐述现代市场营销理论的基础上，紧密结合当今中国汽车市场的现状，系统地介绍汽车市场营
销的策略和方法。
主要内容包括：汽车市场营销环境的分析，汽车市场与用户购买行为的分析，汽车市场调研与预测的
方法和途径，寻找市场机会和定位的策略和手段，汽车产品、价格、分销、促销策略的实施步骤等，
并结合实际突出了汽车营销实务的操作。
本书列举了大量的营销案例，多选自我国的最新汽车营销实践，时效性和可操作性强。
    本书既可作为高职高专汽车相关专业的教材，也可作为汽车营销从业人员的参考书。
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章节摘录

　　第1章 绪论　　1.1 市场与市场营销　　1.1.1　市场营销的含义　　虽然市场营销产生了很长时间
，但在一个较长时期内，我国很多人都认为市场营销主要是指推销、销售、卖东西，到目前仍有很多
人持有这种看法。
其实，市场营销的概念是随着社会经济、市场形势的变化及市场营销实践活动和经营理念的发展而变
化发展的。
市场营销早已不是推销、销售、卖东西的意思了。
目前，理论界对市场营销的定义很多，但比较有代表性的定义有以下两种：　　美国权威学者菲利浦
·科特尔（Philip Kotler）认为：“市场营销最主要的不是推销，推销只是市场营销的一个职能（并且
常常不是最重要的）。
因为准确地识别出消费者的需要，发展适销对路的产品，搞好定价、分销和实施有效的促销活动，产
品就会很容易销售出去。
”其研究的对象和主要内容是“识别目前未满足的需要和欲望，估量和确定需要量的大小，选择和决
定企业能提供最好服务的目标市场，并且决定适当的产品、劳务和计划（或方案），以便为目标市场
服务”。
这就是说，市场营销主要是涉及企业在动态市场上如何有效地管理其交换过程和交换关系，以提高经
营效果，实现企业目标。
或者换一句话说，市场营销的目的，就在于了解消费者的需要，按照消费者的需要来设计和生产适销
对路的产品，同时选择好的销售渠道，做好定价、促销等工作，从而使这些产品可以轻而易举地销售
出去，甚至使推销成为多余行为。
美国市场营销协会l985年对市场营销的定义是：“市场营销是对思想、货物和服务进行的梅恩设计、
定价、促销和分销的规划与实施过程，从而产生能满足个人和组织目标的交换。
”综上所述，市场营销是一种从市场需要出发的管理过程。
它的核心思想是交换，是一种买卖双方互利的交换，即卖方按买方的需要提供产品或劳务，使买方得
到消费满足；而买方则付出相应的报酬，使卖方亦得到回报和实现企业目标，双方各得其所。
企业要想最大限度地满足自己的需要，首先就要最大限度地满足他人的需要。
虽然市场营销的目的是阿时满足供需双主的需要，它的前提和重心却是满足顾客的需要，是设法发瑰
顾客现实需要和潜在需要，并通过商品交换过程尽力满足它，将满足顾客需要变成企业盈利的机会。
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