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内容概要

　　市场营销学是一门建立在经济科学、行为科学和现代管理理论基础上的应用学科。
在市场经济条件下，市场营销理论、方法和技巧，不仅应用于企业和各种非盈利组织，而且逐渐应用
于微观、中观和宏观三个层次，涉及社会经济生活的各个方面。
　　在市场营销学的学习过程中，首先要解决的是学习态度和学习目的问题。
通过该课程知识的系统学习、掌握，不仅能使我们掌握企业规范经营管理、规范营销的要求、方法、
技巧和策略，也能帮助我们认识到如何做一名成熟的消费者；同时，在如何经营好人的一生方面，也
能受到一定的启迪，因为营销学还涉及社会学、心理学、战略理论、竞争理论、发展理论等多方面知
识。
　　市场营销学的学习除了转变观念外，还要做到以下几个方面，才能把知识理解、掌握，形成较为
完善的知识体系并灵活运用。
　　一是理论联系实际。
学习过程中，要联系现实、联系实际，要学会用理论去分析案例，要把现实现象、市场及经济问题用
营销理论加以解释；也应注意用理论指导我们的营销管理工作和消费行为。
　　二是宏观与微观相结合。
营销问题或市场现象的存在一般不是由单一因素或局部因素引起或影响的，往往是多因素共同作用的
结果。
这些因素包括企业内部因素和企业外部因素、企业因素与行业因素、企业因素与整个社会的相关因素
、国内市场因素与国际市场因素、经济因素与非经济因素等。
因此，对市场营销知识的理解和对营销管理问题的分析、决策要注意系统性、全局性和联系性。
任何只看局部、只注重侧面或孤立地分析问题都是不正确的。
　　三是现实与潜在，或近期与长远相结合。
对市场问题、营销管理问题首先要立足当前，注意现实需求的满足、现实机会的把握，获得现实利润
、争得现实的市场份额；也要注意不断创新和持续发展，塑造企业的未来发展优势。
　　四是定性与定量分析问题相结合。
单纯定性看问题或分析问题往往存在经验性、主观性或片面性，而单一地定量分析问题又导致一定的
教条性、非现实性等不足。
对营销中市场现象的分析、趋势的判断、决策的制定，当然也包括营销知识的学习、理解，要做到两
种方法相结合，保证各种分析结论的客观、科学、可行。
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章节摘录

插图：然而，对于在发生变化的汽车工业中的竞争条件，以及逐渐增长的城市居民的多样化消费需求
心理，福特的适应能力则要差一点了。
第一次世界大战后，经济繁荣了一阵子，到1920-1921年出现了大衰退。
福特通过大幅度降低成本勉强渡过了这个难关。
但是，20世纪20年代初期的汽车市场竞争激烈，主要来自占市场销售额大约20％的通用汽车公司。
通用汽车公司希望继续扩大它的市场占有额，它增加了产品系列，利用独立部门销售，以适应不同的
市场。
雪佛莱是低价车，接着是别克、奥尔兹和庞蒂别克，最后则是最为昂贵和豪华的卡迪拉克。
补锅匠出身的老福特认为，对付竞争的唯一办法，是遵循洛克菲勒和卡内基的先例，降低T型汽车的
成本。
这一方针的焦点是在底特律附近鲁日河边建立一个巨大的中心生产工厂，一年365天，天天都能以较低
的成本生产出更多的汽车。
然而，到1923年，情况已经很清楚，福特的低价政策并没有吸引买主，福特的个人统治为他带来的好
处也不及通用汽车公司权力分散的管理制度为扩大销售量带来的好处。
通用汽车公司扩展市场的策略集中于美国人买车的赊购方法以及更重要的生活习惯——每一两年改变
一下汽车的式样。
而在福特的生产和经营观念中，这是十足的邪门歪道。
福特汽车公司的高级职员敦促福特改变他的基本方针，以便更好地对付竞争。
甚至福特的夫人也劝告福特不要再固执己见。
但是福特拒绝了，他争辩道：“我们希望造出某种永远能用下去的机器，我们希望买了我们一件产品
的人永远不需要再买另一件。
我们绝不会作出使先前样式废弃不用的任何改进。
”
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