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一、销 售 和 营 销

       1. 销 售：

       销售就是创造、沟通与传送价值给顾客，
及经营顾客关系以便让组织与其利益关系
人（stakeholder）受益的一种组织功能与
程序。



nn销售就是介绍商品提供的利益，以满足客
户特定需求的过程。

nn销售是一种点对点的方式。

nn点与点之间不是一条直线，而是绕过所有
障碍的一条曲线。



      

        2. 2. 营营  销销

nn 市场营销（市场营销（MarketingMarketing）又称为市场学、市场行）又称为市场学、市场行

销或行销学。简称销或行销学。简称““营销营销””，台湾常称作，台湾常称作““行销行销
””；；

nn 市场营销是指个人或集体通过交易其创造的产品市场营销是指个人或集体通过交易其创造的产品
或价值，以获得所需之物，实现双赢或多赢的过或价值，以获得所需之物，实现双赢或多赢的过
程。程。



营销包含两种含义：

nn一种是动词理解，指企业的具体活动或行
为，这时称之为市场营销或市场经营；

nn另一种是名词理解，指研究企业的市场营
销活动或行为的学科，称之为市场营销学、
营销学或市场学等。



nn市场营销是用来辨识未被满足的需要，定
义、量度目标市场的规模和利润潜力，找
到最适合企业进入的市场细分和适合该细
分的市场供给品。 

nn从公司角度讲，市场营销的职能就是保证
客户和消费者成为企业的中心环节。其另
一职能便是指导企业决策。



3.销售和营销的差异：

                      销销    售售

nn 是一种战术思考是一种战术思考

nn 以销售力为中心以销售力为中心

nn 注重销售的技巧与方注重销售的技巧与方
法法

nn 关心的是现有商品的关心的是现有商品的
销售和销售目标的实销售和销售目标的实
现　　现　　

                      营营    销销  

nn 是一种战略思考是一种战略思考

nn 以创造力为中心以创造力为中心

nn 注重建立可持续销售注重建立可持续销售
的系统的系统

nn 关心的是客户的需求关心的是客户的需求
满足和企业的永续经满足和企业的永续经
营营



从
销
售
到
营
销
的
跨
越
其
实
就
是
从
：

　 

　　

       生存到永续 

　　    

　  短利到长利

　　  　　 

　  眼前到未来

　  　

　  战术到战略



二、销售途径 

企业厂家（宝玛隆）

店面销售（包含网购）

团购（大客户）销售

终端销售（酒店商超夜场） 

渠道销售（经销商和加盟商）
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