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浅谈市场营销的基本策略与方法

[摘要]市场营销是建立在经济科学、管理科学、行为科学和现代科学技术基础之上的应用学科。从新中国诞生起，我国进行了社会主义改造与建设，以公有制的计划经济供给市场来满足人民日常生活的需求，经过29年的艰苦努力，我国人民的生活水平仍处于贫穷状态，衣、食、住、行及商品都不能满足人民日常生活需求。1978年在党的十一届三中全会上，我国重新确立了改革与开放的战略决策，以经济建设为中心，对外开放，对内搞活经济的方针。首先建立经济特区，引进外资，搞中外合资企业等。由计划经济转变为市场经济，公有制转换为私有制，把部分国有企业转化为民办企业，先由珠三角地区领先发展，再由长三角地区来带动内地的经济发展，以点带面达到整体发展的战略决策。
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经过30年的改革与开放，应该说改革成果显著，人民的生活水平翻番的提高，我国的人民生活水平从贫穷迈向小康，由原来的商品市场求大于供转变成现在的供大于求，这是一个质的变化。同时这也对我国今后商品市场引伸出一个新课题，在货源充足的商品市场中，消费者在选择商品时不再是求量消费了，而是选购求精、求质、求优异的商品，这就给商品制造商（或是生产企业）出了一道题，你们拿什么商品来供给消费者，同时你们的商品又能否得到消费者认可。从而也就引伸出了一条市场营销的理念。
1、市场营销的发展与环境

何为市场营销——其实就是商品的销售；而今它已发展成了一门学科。市场营销学创建于20世纪初的美国，后来流传到欧洲和其他国家，在几十年的实践中不断完善和发展。19世纪末，伴随世界经济的发展，资本主义国家先后完成了工业革命，垄断组织加快了资本的积聚和集中，使生产规模迅速扩大，1929年—1933年出现了经济大危机，它震憾了整个资本主义世界，生产严重过剩，产品销售困难，产品的积压使资金不能流动，这直接威胁到许多企业的生存，为了解决产品的销售和聚集资金，商家开始重视对商品的销售，对市场进行了调查。为了争夺市场，研究市场并积累销售经验，一些著名大学的教授将市场营销研究深入到各个问题，特别是在第二次世界大战后，科技的进步促进了生产力的高度发展。市场营销学的内容得到进一步的发展。

在日常生活中，人们习惯将市场看着是一个买卖场所，市场是一个商品经济范畴，是商品的交换，是供需关系相互依存的场所，人们的日常需用品，都是通过集市、商场、批发市场来获取。而作为商家是在人们购买了自己的产品来获取利润，进而扩大再生产。随着我国市场经济经过30年的蓬勃发展，而今的市场商品琳琅满目，供大于求的现实摆在商家面前，市场竞争日趋激烈，作为制造商或者是生产企业的经营者，你们拿什么来延续企业的生存寿命呢？无非是靠销售自己的商品来获取利润谋求发展，那么首先，经销商就要走入市场去推销自己的产品，要掌握市场信息，以市场为轴心，生产出科技含量高、产品新颖美观，功能齐全的优质商品，通过商家的宣传、演示、广告和其他传播手段，使消费者了解你的产品，根据消费者的需求扩大产品购买力，达到销售自己产品的目的。
市场营销的环境离不开社会大气候，他与时代的背景，人民的生活水平，人民的生活质量密切相关，这就要求经营决策者，要有长远的战略眼光，而不能够只满足于一时或是暂时的现状，而今的市场商品更新换代迅速，消费者的消费要求也越来越高，人民生活水平的质量也在不断提高，为此，经营决策者应具有创新和开拓新产品的新思路，以新颖的产品来迎合消费者，如果说：一个企业没有自己独创新颖的优质产品，而是以传统的商品流通于市场，那会造成传统的产品生产过剩，产品销售困难，流动资金积压。这样的企业生命力就很脆弱了，也是经不起商品经济风浪冲击的。
2、市场营销的实施与管理

早在三四十年代，市场营销学在中国曾有一轮传播；从1978年到八十年代前期是市场营销学是再次被引进中国的启蒙阶段，沿海城市学者率先从国外引进市场营销学，并为这一学科的宣传、研究、应用和人才培养做了大量工作，随着市场营销在中国的迅速传播，企业界市场营销管理意识开始形成，市场营销热点也开始从沿海向内地推进，全社会对市场营销管理人才出现了旺盛的需求。九十年代初国内各大学已普遍开设市场营销课程，从2006年的统计资料上看，出版市场营销学的有关教材有上千种，专科、本科到研究生层次的人才数以万计，从事市场营销学专业任课教师逾万人，有如此庞大的专业人才队伍，将是商品市场繁荣昌盛助燃剂。

一个企业要延续和发展，主要看这个企业生产出的产品是否在市场上有购买力，企业是为客户服务的，既然是为客户服务，那么企业就必需要了解客户需求什么，企业及其经营单位的生存和发展与环境以及环境的变化有密切关系，把握环境的现状和趋势，利用机会，避开威胁，是企业及其经营单位完成经营任务的前提。只有知道消费者的需求，作为企业来说才能制定总体战略，经营管理好单位的业务和发展方向。例如：随着人们生活水平的提高，原本供给单位或企事业单位的小轿车，现已进入了个人家庭，作为汽车制造商就必需了解消费者的需求和消费标准，人们买车不是购买轿车的机械和部件，消费者购买的是交通工具，消费者在购买车的时候，在同比价格的情况下，就会选择造型美观，功能齐全，安全性能好，座驾舒适，善节能与环保的车。我们知道：在中国汽车制造业已不是垄断企业了，汽车制造业的竞争也非常激烈，行业中经常出现价格竞争大战，以降价来挣抢商机。这对制造商来说：你的企业在生产过程中就必须要降低成本，同时也要求企业不断地去开发新颖的产品来占领市场，以品牌效力来满足消费者。又如：金六福“福文化”的营销，从1998开始，金六福给人们的品牌体验更多的是个人的福运，其传播口号是“好日子离不开它”和“喝金六福酒，运气就是这么好”2001——2002年，金六福通过赞助世界杯出线、中国申奥，将这种体验提升到民族的福、国家的福——“中国人的福酒”。2004年以后，搭车雅典奥运，将福文化推向了世界。
再者，金六福换广告的速度惊人，发展速度也惊人，1998年才诞生的金六福，尽管本身并不生产一滴酒，却只用了短短3年就在高度竞争的白酒市场做到了1991年新锐白酒第一的规模，金六福运用“国有喜事金六福，家有喜事金六福，中秋团圆金六福，春节回家金六福”系列广告，以中华民族的传统与感情为诉求，拉近与消费者的距离。金六福的经销商通过“借力”五粮液名牌，来推销自己的品牌，金六福的经销商对市场也经过一番调查，掌握了不同层次消费者的需求，经销商以星级概念打破传统的经销方法，从一星到五星，销价从十多元到数百元，覆盖了不同消费群体的需求。从上二例，我们不难看出一家是制造商，一家是经销商。对制造商来说：企业必须认真研究竞争的优势与劣势、要深入地了解竞争者，明确自己在竞争中的地位，归避风险，开发新产品，改进生产技术，更新设备，降低成本，提高经营效率和管理水平。对经销商来说：是借鸡生蛋，看似轻松，但要真正创出品牌也是不易的，首先你要有自己的商品，你要了解市场消费者的需求，采用媒体的宣传和广告，使你的产品让消费者所接受，总之，市场营销的实施与管理，是针对满足消费者对某种商品渴望，也是给商家产生利润的机会，这就要看商家是否能把握住时机。
3、 市场营销的竞争和战略

兵法云：“知已知彼，百战不殆”。商场如战场，竞争是市场经济的基本特性，市场竞争所形成的优胜劣汰，也是推动市场经济运行的强制力量，首先，它迫使企业不断去研究市场，开发新产品，改进生产技术，更新设备，降低成本，提高经营效率和管理水平。其次，也促使企业要去推销自己的产品，市场营销的实质是一种交换关系。在发达的市场经济条件下，企业都处于竞争者的重重包围之中，每个企业都面临着竞争者的挑战，企业要生存，要发展，那就要了解谁是我们的竞争者，只有了解了对方，权衡彼此间的优劣，在规避风险的基础上，制定出企业发展的方向和规划，研发自己的新产品，用新、优、美和有科技涵量产品来占领市场，再者要有售后的服务做依托，只有这样企业才有可能生存下去。

在市场经济条件下，产品是市场营销组合中最重要也是最基本的因素。企业首先要决定发展什么样的产品来满足目标市场的需求，根据市场的需求，制定研发自己的产品，企业要有总体的发展战备步骤，不断改进和完善产品的性能，既要占领市场的需要，又要根据企业本身的实际情况，经营好企业生产。另外就是服务，服务也是一种商品，有时它能体现一个企业的形象，有特殊的使用价值和交换价值，推销员在推销某一商品时，服务态度的好坏，能使消费者感受到对这一商品的信赖程度，有时消费者是无意购买该商品的，但恰遇某一商品在推销，而销售人员在商品的展示中，除演示商品的特点和亮点外，销售人员做到耐心周到的服务，往往能使消费者能接受，销售员的服务在顾客心中是商品的一个重要组成部分，服务质量同顾客的感受关系很大，这取决于顾客对服务的预期质量同其体验质量之比较。企业应力求在比较和学习的过程中赶上和超过最具优势的竞争对手，从顾客同服务人员的接触点出发来提高产品和服务质量，最终达到企业的竞争目标和战略地位。
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