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上述的分析展示了这样一个事实：现代的企业不断地认真审

视自己的企业和自己企业市场营销的环境，或确立新的营销

理念，或修正旧的营销理念，总是希望借此提高企业营销活

动的有效性。 由此，一种更新的营销指导思想整合营销应运

而生。它既区别于上述所说的其他营销理念，又绝非凭空捏

造，毫无根据。应该说，整合营销理念是鉴于企业在不断希

望兼顾企业、顾客、社会三方的共同利益这一目标驱动下，

为了更好地协调企业内、外系统的关系和活动，在营销概念

日益丰富和完善的基础上，演变和发展起来的一种更适合现

代市场营销需求的理念。企业的整合营销是在总结过去成功

经验，综合现代成功理念的基础上，针对整个企业的经营进

人了综合价值阶段，营销的对象顾客已日益受到企业越来越

多的重视，以及各种营销技巧迫切需要相互结合、相互补充

的新形势下所构成的企业市场营销理念。这种营销理念，是

对传统市场营销理念的创新，也是对传统营销理念的重新构

架，它创造出了一个新系统和一个新的思维方式，同时它又

以较高的起点，较完善的结构提供富有实践性的理论指导。 

首先，企业的整合营销理念打破了传统营销理念把市场营销

只作为企业经营管理的一项重要功能这一框架。因为传统的

营销理念，即使也已提到了营销活动的开展范围，以及企业

文化、企业精神对市场营销的影响，但基本上都是把这些管

理问题作为市场营销之外的东西来进行讨论的。它们所要求



的也只是市场营销人员在执行企业市场营销工作时必须切实

地考虑到许多相关因素的影响，其实质仍然把营销活动看成

企业经营的一个职能；而并没有将这些因素也列人为市场营

销的一项重要组成部分。但是，整合营销要求公司的所有活

动都整合和协调起来，为工作动力和团队精神奠定基础，以

使公司沿着计划中道路向着希望的目标前进。这一要求使得

整合营销理念指导下的企业中所有部门都在一起努力为顾客

的利益而服务，企业的营销活动成为企业各部门的工作，即

所谓的营销非功能化。其实，这种理念哲学早在40多年前，

就由彼德杜拉克首次从管理哲学的角度上进行过探讨。当时

他就强调，营销不是一项可以单独存在的功能，从最终的结

果来看，也就是从顾客的角度来看，营销等于企业的全部。

这里杜拉克想要表达的意思就是说：“从哲学的角度来看，

营销以及它的同义词‘顾客导向’，应该是组织上下每一个

人的责任，而不应属于任何一个独立的部门。”事实上也确

实如此，在当今瞬息万变的市场竞争中，任何繁杂呆板的功

能专一化结构，都必然会妨碍公司适时做出决策。因而整合

营销将成为新市场竞争形势下卓有成效的营销指导理念。 其

次，整合营销理念改变了以往从静态的角度分析市场、研究

市场，然后再想方设法去迎合市场的作法，强调以动态的观

念，主动地迎接市场的挑战，更加清楚地认识到企业与市场

之间互动的关系和影响，不再简单地认为企业一定要依赖并

受限于市场自身的发展，而是告诉企业应该更努力地发现潜

在市场，创造新的市场。因为，在今天的市场形势下，创造

市场也许比适应市场来得更为重要，创造市场比细分市场和

确定目标市场也更为主动。这种动态的分析和主动的创造体



现在企业营销活动的许多策略制定上。特别是为了能在动态

的市场上生存，企业就必须建立一种能在市场环境的巨变中

生存的定位策略。 运用动态的定位方法，即公司的市场定位

可以逐渐地变革。公司或产品的定位可以在此比喻为一个人

个性化的发展，小孩在出生的时候尚没有真正的性格，但在

成长过程中逐渐形成了自己的个性。这是由父母亲、朋友和

所受的教育影响的，其个性也在不断地改变、成熟，适应其

周围的环境。 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 


