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经济师考试经济基础知识预习讲义汇总 第十八章 市场营销概

述 一、市场营销的基本概念 市场营销学是一门综合性应用科

学，它的研究对象是以满足顾客需求为中心的企业市场营销

活动及其规律。 掌握市场营销的概念。市场营销是从销售方

的角度出发，研究在将其产品或服务销售到顾客手里的全过

程中，如何使产品或服务更好地满足顾客的需要，价格合理

、购买便利，从而实现企业的各项经营目标。 【例题单选题

】(2005年)市场营销的研究对象是以( )为中心的企业市场营销

活动及其规律。 A.提高品牌知名度 B.满足顾客需求 C.提高交

易效率 D.制定发展战略 [答案]B 掌握并区分以下基本概念：

需要、欲望、需求、产品、顾客认知价值、顾客满意程度、

交换、交易和市场。 (一)需要、欲望和需求 1.需要 需要是指

人们在想要达成某一目的时感觉到某种匮缺的状态。需要描

述的是人类的基本要求。 2.欲望 欲望是指人们为满足某一特

定需要所选取的形式，这种形式与其所处的环境及其个人特

性有密切关系。 3.需求 需求是有购买能力支持的欲望，即需

求必须既是有购买欲望又有购买能力的有效需求。 需求的产

生过程：需要欲望需求 【例题单选题】(2005年、2006年)需

要是指人们在想要达成某一目的时感觉到某种( )的状态。 A.

满足 B.知晓 C.匮缺 D.矛盾 [答案]C (二)产品 产品是销售一方



的企业向市场提供的任何可以满足顾客上述愿望的东西，包

括实物产品、服务、信息、场所、人员、组织等。 (三)顾客

认知价值与满意程度 价值的大小和满意程度的高低是人们选

择产品的主要依据。 1.顾客认知价值 顾客认知价值是产品或

服务给顾客带来的全部利益与他为此所需要付出的全部成本

之差，或者说是所得与所付之差。 顾客认知价值=顾客总利

益-顾客总成本 因此，通过营销努力提高给顾客带来的好处，

降低顾客的购买成本是企业提高顾客认知价值的有效途径。

2.顾客满意程度 顾客满意程度取决于顾客对某项产品所感知

到的效用或利益与其期望值相比较的结果。 顾客的期望一般

来自以下几个方面：自己以往的购买经验、其他顾客的评价

、营销者的介绍与承诺以及竞争产品的情况。一个成功的企

业应该努力正确设定顾客的期望标准。 只是一般满意的顾客

往往不具有忠诚度，兴趣很容易转移到其它新产品上.而较高

的满意度往往会造就高的顾客忠诚度，忠诚度高的顾客一般

不会轻易放弃他们所熟知的产品。 【例题1多选题】(2008年)

提高顾客认知价值的途径有( )。 A.提高产品质量 B.加强售后

服务 C.节省顾客购买时间 D.提高顾客对产品效用的期望值 E.

加大产品销售时的价格折扣 [答案]ABCE 100Test 下载频道开
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