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市场营销的定义
市场营销是在创造、沟通、传播和交换产
品中，为顾客、客户、合作伙伴以及整个
社会带来经济价值的活动、过程和体系。

市场营销的核心理念
市场营销的根本是为客户创造价值，满足
客户需求，在为客户创造价值的基础上，
同时企业创造利润。

市场营销定义与核心理念



市场营销学的起源
市场营销学诞生于20世纪初的美国，随
着工业革命和商品经济的发展，企业开始
关注市场需求和营销活动。

市场营销学的发展阶段
20世纪50年代，市场细分和目标市场选
择理论逐渐形成，市场营销学进入了成熟
阶段。

市场营销学的未来趋势
随着互联网和大数据技术的发展，市场营
销学将更加注重数据驱动的营销决策和个
性化营销。

市场营销学的发展历程
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市场营销与企业战略

市场营销是企业实现战略目标和获取竞
争优势的重要手段，有助于企业在激烈
的市场竞争中脱颖而出。
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市场营销与客户关系管理

市场营销有助于企业与客户建立长期稳
定的关系，提高客户满意度和忠诚度，
从而增加企业的市场份额和盈利能力。
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市场营销与可持续发展

市场营销关注社会、经济和环境的协调
发展，有助于企业在追求经济效益的同
时，实现社会效益和环境效益的统一。

市场营销在现代企业中的重要性
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市场细分原理
市场细分是根据消费者的需求、购买行为
和购买动机等因素，将市场划分为若干个
具有相似需求的消费者群体。

目标市场选择原理
目标市场选择是在市场细分的基础上，选
择具有潜力的消费者群体作为企业的目标
市场。

市场定位原理
市场定位是根据目标市场的需求，为企业
或其产品在目标市场上塑造独特的形象和
地位。

市场分析原理



生产观念强调企业以生产
为中心，以满足市场需求
为目标。

生产观念原理

产品观念强调企业以产品
为中心，以提高产品质量
和性能为目标。

产品观念原理

推销观念强调企业以销售
为中心，通过积极的推销
活动来实现销售目标。

推销观念原理 市场营销观念
原理

市场营销观念强调企业以
消费者为中心，以满足消
费者需求为导向。

营销观念原理
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市场营销信息系统原理

市场营销信息系统是企业收集、整理、
分析和利用市场信息的系统，包括内
部报告系统、市场营销情报系统、市
场营销调研系统和市场营销决策支持
系统。

市场营销环境原理

市场营销环境是指影响企业营销活动
的各种外部因素，包括微观环境和宏
观环境。

市场营销信息系统与营销环境原理



市场营销实务：产品策略
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产品组合宽度
产品组合宽度是指企业拥
有的产品线数量。

01
产品组合深度
产品组合深度是指企业每
种产品线中产品项目的数
量。

02
产品组合关联度
产品组合关联度是指企业
各产品线之间的关联程度。

03

产品组合策略



正文标题内容

产品生命周期策略

⌛️ ⚙️

引入期策略主要包括高价高促销策略、
低价低促销策略、高价低促销策略和
低价高促销策略。

引入期策略
成长期策略主要包括改进产品、提高
质量、增加新的型号和规格、开拓新
的市场、采用不同的销售渠道和适当
的价格策略。

成长期策略

成熟期策略主要包括改进产品、提高
质量、增加新的型号和规格、开拓新
的市场、采用不同的销售渠道和适当
的价格策略。

成熟期策略
衰退期策略主要包括维持策略、转移
策略和淘汰策略。

衰退期策略



新产品开发的程序

新产品开发程序包括构想、筛选、
概念发展和商业分析、原型开发和
测试、市场试销和商品化等阶段。

新产品开发的风险

新产品开发的风险主要包括技术风
险、市场风险、财务风险和组织风
险。

新产品开发的策略选择

新产品开发策略选择主要包括独立
开发策略、联合开发策略和引进开
发策略。

新产品开发策略



市场营销实务：定价策略
04



成本加成定价法
成本加成定价法是在产品
成本的基础上加上一定比
例的预期利润来确定价格
的方法。

01
目标回报定价法
目标回报定价法是根据企
业预期的投资回报率来确
定价格的方法。

02
变动成本定价法
变动成本定价法是在变动
成本的基础上加上一定比
例的固定成本来确定价格
的方法。

03

成本导向定价法



市场定价法

市场定价法是以市场上主要竞争对手的价格为基准来确
定价格的方法。

挑战定价法

挑战定价法是以低于竞争对手的价格来挑战市场领导者
的策略。

密封投标定价法是在招标和投标过程中，根据竞争对手
的报价来确定自己的报价的方法。

密封投标定价法

竞争导向定价法



价值定价法

价值定价法是根据消费者对产品价值的认知来确定价格的方法。

需求差异定价法

需求差异定价法是根据消费者需求的差异来确定不同价格的方法。

捆绑定价法

捆绑定价法是将多个产品或服务打包销售，以低于单独销售时的价格来吸引消费者的策略。

需求导向定价法
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