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《科特勒营销思想精粹》

内容概要

《科特勒营销思想精粹》涵盖了科特勒营销思想的所有精华内容，包括营销计划的制订、营销战略的
实施、营销组合的内容以及科特勒的营销新思路，解答了企业管理者和营销者需要知道的如消费者需
求、产品开发、定价、分销、促销等重要问题。
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书籍目录

第一章 制订营销计划——让营销有章可循第一节 有针对性地进行计划——营销环境分析一、宏观营
销环境分析，提升企业的适应性一、微观营销的环境分析，促进企业长足发展三、企业环境的SWOT
分析，帮助企业制订竞争战略第二节 准确营销决策的奠基——营销信息的研究与调研一、建立高效的
营销信息系统，为企业的经营决策服务一、获取营销情报，有利于做出更好的战略决策三、整理营销
数据信息，高效实行顾客关系管理四、精细处理营销信息，正确做好营销决策五、做好市场需求分析
，有助于把握市场行情六、因地制宜做好营销调研，科学分析做好精确决策第三节 知己知彼利于行—
—分析企业竞争力一、了解企业面临的竞争力量，正确对待竞争压力二、合理评价自身竞争能力，为
制定市场竞争战略提供具体依据三、恰当确定自身的竞争地位，是企业确定竞争战略的前提四、关注
竞争者的优势和劣势，利于自己获取持续性优势五、打造出他人难以逾越的竞争优势第四节 营销决策
指南——分析消费者购买行为一、把握消费者购买决策的过程二、把握消费者购买决策的影响因素，
适当影响消费者购买产品三、掌握商业购买决策的过程，区别其与消费者购买决策的差异四、掌握商
业购买者购买行为的影响因素，为商业营销战略目标做好服务五、正确衡量互联网的利弊，迎接互联
网带来的新挑战第五节 计划是成功的一半——做好营销的计划和执行一、制订切实可行的计划，应付
不断变化的市场需求二、掌握营销计划的具体步骤，做到面面俱到三、部门战略计划的制订要为企业
总体战略服务四、建立营销部门组织，帮助营销计划有效执行五、合理制订业务战略计划，谋略性地
实现企业的战略目标六、控制营销计划的执行过程，使营销计划更加成功七、利用市场营销审计这一
重要工具，做好战略控制八、产品决策的正确与否是企业成功发展的关键⋯⋯第二章 实施STP营销战
略——让营销在战略中取胜第三章 产品是一切企业行为的核心-4P营销组合之产品第四章 会定价的企
业才能成为赢家-4P营销组合之价格第五章 把产品与终端衔接起来-4P营销组合之渠道第六章 顾客与产
品价值的亲密接触-4P营销组合之促销第七章 掌握营销新思路，开辟营销新途径后记
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章节摘录

　　莲花味精是我国最大的味精生产基地，在市场中具有较高的品牌认知度和市场占有率。然而，尽
管味精作为调味品每家每户都需要，但是消费者的购买频率低，每次购买的数量也相对较小。基于此
，产品必须寻找和开辟更适合、产品销售特点的销售渠道。　　在实践中，莲花味精选择各地有较强
分销能力的食品批发企业作为销售代理，通过代理公司将产品摆放在包括便利店、超市、仓储式商店
及各类食品商店的货架上，并由此将莲花味精送上了千家万户的餐桌。其决策的依据如下：　　作为
一种派生需求，消费者一般是在出售食品特别是副食品的商店中购买味精这种商品。因此，企业必须
选择出售包括副食品在内的各类食品商店作为销售场所。　　作为购买频率较低和数量较小但又是消
费者经常需要的商品，消费者对购买味精等调味品的便利性要求较高，即希望在需要时可以方便地购
买。这就要求企业应该具有较高密度的销售网点，能够最大限度地接近消费者并为其提供便利。　　
从整体上看，除少数大型百货企业和连锁企业具有一定规模外，大多数零售企业，特别是经营副食品
的各类零售商店销售规模和经营实力都比较小，没有能力和渠道从生产企业获得稳定的货源，进货渠
值主要依赖当地的各种食品批发公司。因此，企业在进入和占领市场时，需要借助具有较强分销能力
的食品批发公司，通过食品批发公司及其分销系统，来达到企业的市场目标。　　在实际操作中，莲
花味精制定了“借船出海”的销售渠值策略，即在各个区域市场中选择一些具有较强分销能力的食品
批发公司，并与之建立起地区销售总代理关系，利用批发公司的既有销售渠道迅速进入和占领市场。
　　⋯⋯
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