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第1章 市场营销学概述

 



市场营销学的定义

市场营销学是在市场经济条件下研究如何创造、传递和交换

产品价值的学科。它是企业最基本的管理活动之一，涉及市

场营销策略、产品销售和市场需求等方面。



市场营销的基本概念

 

市场

 

市场需求

 

市场细分

 

市场定位



 

产品导向时代01

03

 

市场导向时代

02

 

销售导向时代



促进企业发展促进企业发展

开拓新市场，扩大企业规模开拓新市场，扩大企业规模

提高市场份额，增加盈利能力提高市场份额，增加盈利能力

实现社会效益实现社会效益

推动经济发展，促进社会繁荣推动经济发展，促进社会繁荣

提高生活水平，改善社会环境提高生活水平，改善社会环境

  

  

市场营销的作用

满足顾客需求满足顾客需求

提供符合顾客需求的产品和服提供符合顾客需求的产品和服

务务

建立顾客关系，提高客户满意建立顾客关系，提高客户满意

度度
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第2章 市场环境分析

 



行业环境分析行业环境分析

行业竞争格局行业竞争格局

潜在进入壁垒潜在进入壁垒

竞争环境分析竞争环境分析

主要竞争对手主要竞争对手

市场份额市场份额

  

  

外部环境分析

宏观环境分析宏观环境分析

宏观经济形势宏观经济形势

政策法规政策法规



人力资源、财务资源

公司资源分析01

03

生产流程、营销流程

内部流程分析

02

价值观、团队精神

组织文化分析



SWOT分析

创新能力、品牌知

名度

优势

高成本、弱品牌

劣势

新兴市场、技术进

步

机会

竞争加剧、法规变

化

威胁



PESTEL分析

PESTEL分析是指政治环境、经济环境、社会环境、技术环

境、环境保护和法律法规等因素对企业的影响进行分析。政

治环境是政府对企业经营活动的影响，经济环境包括通货膨

胀率、失业率等经济指标，社会环境涵盖文化、价值观念等

方面，技术环境关注科技发展对企业的影响，环境保护指环

境保护法规对企业经营的影响，法律法规是指各种法律对企

业经营活动的限制和规范。



市场环境分析市场环境分析

市场环境分析是市场营销学中的重要部分，通过对外部环市场环境分析是市场营销学中的重要部分，通过对外部环
境、内部环境、境、内部环境、SWOTSWOT分析和分析和PESTELPESTEL分析等方法对市场分析等方法对市场
进行全面审视，为企业制定营销策略提供重要参考和支持。进行全面审视，为企业制定营销策略提供重要参考和支持。
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第3章 市场需求分析

 



顾客需求的分类顾客需求的分类

顾客需求可以分为基本需求、衍生需求和潜在需求。基本顾客需求可以分为基本需求、衍生需求和潜在需求。基本
需求是指顾客对产品或服务的基本要求，衍生需求是在基需求是指顾客对产品或服务的基本要求，衍生需求是在基
本需求的基础上延伸出的需求，潜在需求则是顾客潜在且本需求的基础上延伸出的需求，潜在需求则是顾客潜在且
尚未意识到的需求。了解顾客需求的分类可以帮助企业更尚未意识到的需求。了解顾客需求的分类可以帮助企业更
好地定位市场，提供更适合的产品或服务。好地定位市场，提供更适合的产品或服务。

 



顾客需求的变化

社会经济环境、科

技发展、竞争状况

变化因素

长期趋势、短期趋

势、市场走向

趋势分析

趋势分析、数据分

析、市场调研

需求预测

 

 



顾客需求的测量

访谈调查、焦点小

组讨论、观察法

定性方法

问卷调查、实验研

究、统计分析

定量方法

样本确定、数据采

集、数据分析

市场调研技巧

 

 



通过市场调研、客户反馈、数据分析等方式识别顾

客需求

识别需求01

03

根据顾客需求的评估结果，制定相应的产品策略和

营销方案，以满足顾客需求

满足需求

02

分析需求的紧迫性、规模、持续性等指标，确定需

求的重要性

评估需求



感知性需求感知性需求

产品的外观设计产品的外观设计

产品的包装形式产品的包装形式

产品的品牌形象产品的品牌形象

心理性需求心理性需求

产品的情感价值产品的情感价值

产品的社会认可产品的社会认可

产品的个人认同产品的个人认同

社会性需求社会性需求

产品的环保性能产品的环保性能

产品的公益性质产品的公益性质

产品的文化符号产品的文化符号

衍生需求分析

功能性需求功能性需求

产品的基本功能产品的基本功能

产品的性能指标产品的性能指标

产品的使用效果产品的使用效果



市场需求分析的重要性

市场需求分析是市场营销活动的基础，通过对顾客需求的分

类、变化、测量和分析，企业可以更好地了解市场环境，把

握市场趋势，准确把握顾客需求，为产品开发和市场推广提

供决策支持。只有充分了解市场需求，企业才能在激烈的市

场竞争中立于不败之地。
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第四章 市场细分与定位

 



市场细分概念

市场细分是指将市场按照消费者的需求、特征、行为等方面

的不同特点进行分类和划分。市场细分的意义在于可以更精

准地满足不同群体的需求，提高市场营销的精准度和有效性。

市场细分的原则包括可区分性、可达性、可实施性和利润性。



市场细分方法

根据消费者的基本

特征和需求进行分

类

按基本要求细
分

根据消费者的购买

行为和决策过程进

行分类

按购买过程细
分

根据不同地理区域

的特点进行分类

按地域细分

 

 



市场定位概念市场定位概念

市场定位是指企业根据市场细分结果，选择目标市场并确市场定位是指企业根据市场细分结果，选择目标市场并确
定在该市场上如何进行定位和营销。市场定位的目的是通定在该市场上如何进行定位和营销。市场定位的目的是通
过明确定位，准确把握目标市场的需求和竞争环境，从而过明确定位，准确把握目标市场的需求和竞争环境，从而
实现市场份额的提升和品牌的树立。实现市场份额的提升和品牌的树立。

 



用户定位用户定位

根据用户的特征和需求进行定根据用户的特征和需求进行定

位位

满足不同群体的需求满足不同群体的需求

品牌定位品牌定位

建立独特的品牌形象和价值观建立独特的品牌形象和价值观

在消费者心中树立品牌认知在消费者心中树立品牌认知

通路定位通路定位

选择适合的销售渠道和网络选择适合的销售渠道和网络

确保产品能够顺利流通到消费确保产品能够顺利流通到消费

者手中者手中

市场定位策略

产品差异化定位产品差异化定位

突出产品的独特性和优势突出产品的独特性和优势

与竞争对手区分开来与竞争对手区分开来



可以更准确地满足不同消费者群体的需求

精准营销01

03

为企业制定营销策略提供依据

策略决策

02

通过定位形成差异化竞争优势

竞争优势
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第5章 市场营销组合
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