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前言

　　《学会营销当好经理》图文结合，特色鲜明，通俗易懂，务实高效，特别适合急需提高管理水平
的经理人随时查阅。
　　管理是经理人的必修课，他们的能力如何，直接关系到企业的生死存亡。
当前，全球经济潮起潮落，起伏不定，不断冲击着既有的经济环境、金融环境与财税制度，从而对经
理人提出了严峻的挑战。
为了帮助经理人从容应对职业生涯的风风雨雨，更好地服务于企业及社会，我们特意组织一批经济、
行政、营销、财务、税务、物流等方面的学者和专家，深入调研具有代表性的优秀企业，探寻它们的
成功管理经验，最终编写出这套如何“当好经理”的丛书，旨在为广大经理人提供切实可行的帮助。
　　我们通过调研发现，在那些优秀的企业，几乎所有的管理人员都在理论与实践相结合方面下足了
工夫，而那些相对差一些的企业，其管理人员要么理论知识扎实，实践经验不足，要么与此相反，不
仅自身发展空间有限，企业管理也存在这样那样的问题。
基于此，我们在编写丛书时首先就要求重点关注日常管理问题，将理论和实践两者完美结合，力争让
广大经理人掌握务实高效的管理科学体系。
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内容概要

营销是宣传产品的第一窗口。
没有营销，产品就不可能自动仁慈到广大消费者手中。
    营销是企业获得成功的关键因素。
    优秀的营销经理是具有预测未来一段时间内市场供需走向的能力。
    维护好客户关系，可以提高客户的忠诚度，帮助企业赢得更多的利润。
    树立良好的品牌意识，可以为企业带来意想不到收获，而这当中离不开营销人员的艰辛努力。
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章节摘录

　　第一章 营销管理基本知识　　第一节 市场营销概述　　一、市场营销的作用　　所谓市场营销
，是指企业在不断变化的营销环境中，通过变潜在交换为现实交换，围绕企业任务与企业目标所进行
的与市场有关的一系列管理活动和业务活动。
　　企业的整个市场营销活动过程，包括三个相互联结的阶段，即在产品生产过程开始之前进行的产
前活动、在流通领域内进行的活动，以及在流通过程结束后进行的售后活动。
　　一般来说，市场营销具有以下几个方面的作用：　　（一）帮助企业实现经营目的　　市场营销
虽然不是企业成功的唯一因素，但却是其中最关键的因素。
市场营销是企业的基础，不能把它看作是单独的职能。
从营销的最终成果也即从顾客的观点来看，市场营销就是整个企业经营的外在表现。
企业经营的成功不是取决于生产者，而是取决于顾客。
　　从微观角度看，市场营销是联结社会需求与企业反应的中间环节，是企业把消费者需求和市场机
会结合起来的最有效方法，也是企业战胜竞争者、谋求发展的重要方法。
　　（二）促进社会经济健康发展　　生产是根本，它决定着交换、分配、消费几个环节。
没有生产就没有可供交换的产品，市场营销人员只能销售那些由其他生产厂商生产出来的产品。
在市场经济社会中，生产出来的产品如果不通过交换，没有市场营销行为，就不可能自动传递到广大
消费者手中。
　　从宏观角度看，市场营销对于适时、适地、以适当价格把产品从生产者传递到消费者手中，求得
生产与消费在时问、地区上的平衡，从而促进社会总供需的平衡，起着重大作用。
　　⋯⋯
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