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内容概要

营销伦理学是20世纪80年代兴起并在20世纪90年代末21世纪初得到迅速发展的一门新的交叉学科。
它是商业伦理学的一个分支，根据伦理学的道德原理对企业经营活动中的营销策略、营销行为进行道
德评价和伦理批评。
易开刚编著的《营销伦理学》是一本系统介绍营销伦理理论、实践策略的教材，《营销伦理学》共12
章，前3章系统地介绍了营销伦理的理论背景和演进历程，全方位地分析和论述了营销伦理的一些基
本概念，并提出了营销伦理组合的分析方法，力求使读者对营销伦理有一个清晰的认识。
接下来的6章分别从产品、定价、渠道建设、广告、公共关系、营销竞争这几个环节来介绍营销伦理
，通过理论与案例相结合的方法，分析了这几个环节中存在的伦理问题，突出实践中的伦理策略和技
巧应用。
最后3章详细地介绍了服务营销、网络营销、国际营销中的伦理问题及策略，进一步拓展读者对营销
伦理的认识。
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章节摘录

　　（一）市场营销观念　　市场营销观念出现在第二次世界大战以后，该观念认为，实现企业经营
目标的关键在于准确掌握目标市场消费者的需求和欲望，并以市场需求为导向来组织企业的生产经营
活动，从而生产出比竞争对手更能有效满足消费者需求和欲望的产品。
市场营销观念的出发点是满足顾客的需求，即“顾客需要什么，就生产什么”。
　　以往的营销观念都是以生产为中心，以卖方为中心，是一种“以产定销”的营销观念。
而市场营销观念则以市场、顾客、消费者为中心，实行“按需生产”，是一种“以销定产”的营销观
念。
企业通过制定相应的经营策略，开展市场调查，科学地制定产品决策、价格决策、渠道决策和促销决
策，来满足顾客的需要，并以此获取消费者的信任和喜爱，提高企业知名度，树立良好形象。
总之，市场营销观念的核心是把满足顾客需要作为企业经营活动的中心，即顾客需求导向。
　　（二）顾客满意与忠诚理论　　随着市场竞争的日益加剧以及顾客消费的多样性，企业面临越来
越大的竞争压力，并且更加重视顾客的满意度和忠诚度。
事实证明，如果企业能够有效地提高顾客的满意度和忠诚度，不仅能在竞争中处于有利地位，而且有
利于形成企业的核心竞争力。
　　（三）推销观念随着社会生产力的不断提高，一方面，市场上产品的供应量不断增多，产品种类
也更加丰富，出现了供大于求的状况，直接导致了市场竞争的日益激烈化；另一方面，随着消费者生
活水平的不断提高，个人购买产品时的选择余地不断增大，销售困难的增加一定程度上促进了推销观
念的产生。
推销观念又称销售观念，认为企业如果不采取一定的推销措施，消费者一般不会较多地购买本企业的
产品，所以必须通过推销的外部刺激来促使消费者购买本企业的产品。
推销观念虽然比生产观念和产品观念前进了一步，开始注重产品的广告宣传和市场推销，但其实质仍
然是以生产为中心的，仍然是"以产定销"支配下的一种观念。
二、以顾客为导向的市场营销理论以顾客为导向的市场营销理论主要经历了从市场营销观念到顾客满
意和忠诚理论的发展历程。
该理论是以顾客为中心的。
此时企业首先考虑的是顾客需要而不是企业已有的产品，然后根据顾客需要，设计、生产出产品，并
对市场营销因素进行合理有效的组合，制定出既能满足需求，又有利于企业长期发展的营销策略。
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