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9_94_80_EF_BC_9A_E4_c28_33569.htm 治贫先治愚 国家有项

扶贫计划，是说中国在以前的扶贫过程中总以“输血式”扶

贫进行对贫困人口的帮扶，即总是以拨付钱款、救济物资作

为主要扶贫途径。而此种方式扶贫导致的结果是，许多被扶

贫的地方和人口是“越扶越贫”，从根本上解决不了贫困人

口的生存状态与生活环境，比起帮扶以前仍缺吃少穿、缺医

少药的贫困人口又回到原来贫困的老路上来了。 这种输血式

的扶贫方式何时而止呢？资源是一定限量的，这样一味的下

去，这些被帮扶的贫困人口不但养成了伸手去要的毛病，而

且他们连最起码的生存状态都不愿意维护，最终导致的是越

穷越懒，越懒越穷，以国家给的那点扶贫的款项和物资，他

们却过着象“寄生虫”一样的生活。 后来，国家认为这样的

扶贫方式是非常不可取的，不是解决问的办法，遂后就彻底

改变了这种“输血式”的扶贫方式，而改由造血式的扶贫方

式进行扶贫，即据当地生存环境和当地资源教给这些贫困人

口根，因地制宜和脱贫致富的方法。在此过程中也给予自主

择业和发展事业型经济的贫困人口给予一定的补贴和帮助，

使这些人口彻底改变不断的向国家和政府伸手去要，更新依

赖国家的观念，而是依靠自己的双手去创造生存的价值和改

善生活状态。 事实证明，这种“造血式”的扶贫取得了良好

的效果，使更多的人脱离了贫困，而不再重蹈“越穷越懒，

越懒越穷”的覆辙。 市场管理为何“输血”变“造血” 我们

可根据现实的市场状况而旁征博引的将这种方式引申到市场



营销中来。目前，许多企业的产品市场就存在这样的情况，

对于那些产品销售较好的市场，他们自然会有许多成功的因

素存在，而对于那些产品销售不好的市场，他们则会归集为

许多因素。公司给予的支持不够、费用不及时到位、没有一

个很好的产品推广方案、销售政策存在问题、广告没跟上，

宣传物料难以一时跟得上等等因素。这些都必须通过企业给

予配制。 事实也是如此，诸多的企业在进行产品市场的开拓

时期往往都是以“输血”的方式进行市场的开发，对这些所

开发的市场给予的支持力度相当大，特别是一个企业的主打

产品，在市场开拓期，对各自开发的市场下的成本则更大。

不仅有完善的产品营销整合方案，而且还在监督执行方面、

广告宣传方面、大型促销和小型买赠方面以及人员的配合方

面、市场开发费用方面等都会给予市场极大的支持。营销人

员几乎没有后顾之忧，只管一门心思把产品销售出去就算完

成了任务。根本不会多想根据我市场的现实情况，这些总公

司所制定的政策、策略，宣传物料、媒体广告、采用的营销

通过路等等方面是不是与当地市场环境保持一致。消费者环

境和消费习惯、人员消费者层次和消费水平、消费者人群的

构成、收入水平、市场容量、竞争品牌与竞争优势、对产品

认知程度、对企业的认知程度、民俗民风等等，这些因素是

不是适合我这样的市场呢？ 许多市场的现实情况不是不同的

，而总公司所采取的给予的各区域市场的上述要素是一定的

，同时政策与策略又不可能“一人一把号，各吹各的调”，

那总公司的这种对于市场“输血式”的管理模式和策略显然

是不一定适合所的产品区域市场，同时对各个市场和管理起

来也存在一定的困难，加之，企业基本上都是总公司一道指



令，下面市场要一呼百应，因而会给许多市场在执行过程中

造成不必要的损失，近而市场总体状况也不会是最佳的，那

公司的效益自针会受到许多影响。 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 


