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目的： 本章的内容由市场营销基本概念、市场分析与市场选

择、产品策略、定价策略、分销策略及促销组合策略六部分

构成。通过本章的学习和考试，要求了解、熟悉和掌握市场

营销各部分所包含的基本概念、理论和相关实务，并对企业

市场营销工作运行的全过程有一个总体的了解和把握。 重点

： （1） 五种市场经营观 （2） 宏观、微观环境 （3） 市场细

分依据 （4） 品牌决策 一、市场营销的基本概念 （一） 市场

营销及其作用 1． 市场营销的含义及其核心思想 （1） 市场

营销活动既包括企业在流通领域内进行的活动，还包括生产

过程开始前的产前活动和流通过程结束后的售后活动。 （2

） 所谓市场营销，就是在不断变化的市场环境中，旨在最大

限度地满足顾客消费需要，保证企业经营目标实现地商务活

动过程。 2． 市场营销的作用和功能 市场营销地作用在于解

决生产与消费的矛盾，满足生活消费和生产消费的需要，力

求在社会生产和社会需要之间达到某种平衡。 市场营销是通

过四大类功能来创经济效益、解决矛盾、发挥作用的。这四

类功能包括：交换功能、物流功能、便利功能、示向功能。 

例题：市场营销的主要功能是（ ）。（05年真题） A． 生产

功能 B． 交换功能 C． 消费功能 D．供应功能 答案：B （二

） 市场营销观念的演变 1． 五种市场经营观 市场经营观是贯

穿于企业市场营销活动中的指导思想，是企业生产经营活动

的基本态度和思维方式，又称营销管理观，其核心是确定企



业生产经营活动的中心。 （1） 生产观念 这种经营思想产生

较早，其核心是生产的增加和改进。生产是企业活动的中心

，企业生产什么产品就销售什么产品。 （2） 产品观念 这种

经营思想也产生较早，其核心是产品的物美价廉。这种观念

的本质是生产什么就销售什么。 （3） 推销观念 当市场上出

现比较明显的供过于求的局面时，推销观念就产生了。 （4

） 市场营销观念 这种经营观念以市场需求为核心，消费者需

要什么产品，企业就生产、经营什么产品。 （5） 社会营销

观念 这种经营观念时对市场营销观念的重要补充和完善。它

强调企业提供产品不仅要满足消费者的需要，而且要符合整

个社会的长远利益。 例题：“企业如果不经过销售努力，消

费者就不会大量购买”的市场经营观念是（ ）。（05年真题

） A． 生产观念 B． 推销观念 C． 产品观念 D．市场营销观

念 答案：B 2． 传统经营观念与新型经营观念的区别 生产观

念、产品观念、推销观念属于传统的经营观念，本质上是一

种生产观念；市场营销观念和社会营销观念属于新型经营观

念，本质上是一种现代营销的观念。 二、市场分析与市场选

择 （一） 市场营销环境 市场营销环境是指一切影响和制约企

业营销活动的因素，它是企业赖以生存的调节，由企业的外

部力量和内部因素共同构成。 1． 宏观环境 （1） 人口环境

。人口环境及其变化影响这市场的整体需求，制约这企业营

销机会的形成和目标市场的选择。 （2） 经济环境。社会购

买力是企业营销环境中经济方面的主要力量，是构成生产的

要素之一。 （3） 政治与法律环境。任何企业的生产经营活

动都处于特定社会制度下，因此必然会受到政治与法律环境

的规范、强制和约束。 （4） 文化环境 （5） 自然环境。市



场营销学中的自然环境重要是指自然物质环境，自然资源的

发展变化会给企业带来直接或间接的机遇与挑战，影响着企

业的营销行为。 （6） 科技环境 例题：市场营销的宏观环境

包括（ ）。 A． 自然与社会 B． 人口与文化 C． 政治与法律

D．经济与科技 E． 公众与竞争者 答案：BCD 2． 微观环境 

（1） 企业内部各组成部分。企业的内部环境是企业营销微

观环境中的首要力量。 （2） 企业的供应者。供应者是企业

生产经营活动的“上游”和前提。 （3） 营销中间人 （4） 

顾客。顾客，或者说是目标市场，是企业最终服务的对象。 

（5） 竞争者。包括愿望竞争者、普通竞争者、产品形式竞

争者和品牌竞争者。 （6） 社会公众。企业营销微观环境中

的社会公众是指所有实际上或潜在地影响企业实现营销目的

的公众。 （二） 市场调查 1． 市场调查的类型和内容 市场调

查是指用科学的方法收集、分析大量和市场有关的信息，为

企业做出正确的营销决策提供准确、可靠依据的一种市场营

销活动。 （1） 市场调查的类型 按照调查的范围来划分，市

场调查可以分为全面调查和非全面调查两种。 按照调查的时

间来划分，可将市场调查分为经常性调查和一次性调查。 按

照调查的功能来划分，市场调查可分为试探性调查、因果性

调查、预测性调查 （2） 市场调查的内容 市场需求调查； 竞

争对手调查； 本企业经营调查。 2． 市场调查的程序和方法 

（1） 市场调查的程序 确定目标 手机信息 分析研究 （2） 市

场调查的方法 观察法 实验法 调查法 （三） 市场细分 1． 市

场细分的含义、作用和意义 市场细分是指营销者通过市场调

查和研究，根据消费者的需要和欲望、购买行为和购买习惯

等方面的明显差异，把某一产品的整体市场划分为若干个消



费者群的市场分类过程。 市场细分的客观基础是同类产品消

费需求的多样性以及由此决定的购买动机和购买行为的差异

性。 区分同质市场和异质市场。 2． 市场细分的依据和有效

细分 五种细分的基本形式和依据： （1） 按照消费者所处的

地理位置和自然环境来进行“地理细分” （2） 按照人口统

计因素来进行“人口细分” （3） 按照消费者的心理特征来

进行“心理细分” （4） 按照消费者不同的购买行为来进行

“行为细分” （5） 按照消费者追求的利益不同来进行“受

益细分” 产业市场具有一些不同于消费者市场的特点，因此

其细分市场的依据也有一些不同于消费者市场细分的特性，

主要包括： （1） 用户行业 （2） 用户规模 （3） 用户地点 

（四） 目标市场选择及市场定位 1． 目标市场选择策略 （1

） 无差异营销 （2） 差异性营销 （3） 集中性营销 2． 目标

市场策略的选择 （1） 企业资源 （2） 产品性质 （3） 市场同

质或异质 （4） 产品生命周期 （5） 竞争对手的目标生产策

略 3． 市场定位及其步骤 市场定位是指根据竞争者现有产品

在市场中的地位和消费者对该产品的某一种属性和特点的重

视程度来树立起该企业自身强有力的与众不同的形象。 （1

） 避强定位 （2） 迎头定位 （3） 重新定位 例题：由于读者

对图书得需求是多方面的，图书市场往往呈现较强的异质性

，而在我国图书市场，图书品种多而不精、泛而不深的现状

已难以满足读者多方面的需要。一方面大的书城的图书经营

品种不断增加，另一方面读者很难买到自己真正需要的图书

。（05年真题） 根据以上材料，回答下列问题： （1）某个

大型图书零售企业的决策者，为了提高企业的竞争能力，获

取竞争优势，在选择图书目标市场时，应优先采取的策略是



（ ）。 A．无差异营销策略 B．差异性营销策略 C．密集性

营销策略 D．分散性营销策略 答案：B （2）如果对图书市场

进行细分，应考虑的变量是（ ）。 A．地理 B．人口统计 C

．消费者心理 D．购买途径 答案：BC （3）小规模书店在图

书市场上应采取（ ）策略。 A．迎头定位 B．避强定位 C．

尾随定位 D．重新定位 答案：B 100Test 下载频道开通，各类

考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


