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5.1 营销手段组合

1.营销目标

在一般情况下，营销目标可以分为以下4类：

• 销售

• 市场地位

• 赢利

• 形象



在线开放课程２.营销组合

企业选择确定了目标市场和营销目标，便要根据市

场战略思路运用多种具体的营销手段形成营销组合。营

销组合既是适应、针对目标市场的手段，又是实现企业

营销目标的途径。营销组合最基本的手段来自4个方面：

产品（Product） 、价格（ Price ）、分销

（ Place ）和促销（ Promotion ），简称4PS组合。



在线开放课程

5.2 产品及产品策略

1.产品整体及类别

营销学中的产品有别于生产过程和一般意义上的产品，

它包括三层涵义：

（1）核心产品（2）形态产品（3）附加产品

以上三个层次的产品涵义结合起来，是企业向消费者提

供的完整的营销产品。
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２.产品设计与质量

产品设计是生产企业或服务项目提供商运用产品手

段的首要工作环节，产品设计的过程包括：

产品构思、备选设计方案、设计方案筛选、主案定

型、样品试制

产品质量与产品设计是相互关联的两个方面；

产品的质量并非越高越好，要看产品的实际应用，

产品的质量有国际和国内的标准和证书。



在线开放课程３.品牌、商标与包装

• 品牌是识别制造商或供应商的产品或服务的标志，

通常由文字、标识、符号、图案和颜色等要素组成。

• 商标是一个法律术语，有专利权和受法律保护；

• 品牌的一部分经注册后就成为商标，品牌包括商

标，是企业的无形资产。

• 品牌有两种属性：生产商品牌和中间商品牌
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在市场竞争中，由于企业的经营跨度扩大，一业为主、

多样化经营十分流行，集团化企业越来越多，企业可创立

或选择的品牌并不是唯一的，有4种品牌策略供选择：

（１）个别品牌

（２）单一品牌

（３）分类品牌

（４）个别品牌加企业名称
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４.产品组合

大部分企业向市场提供的产品或服务项目不是唯

一的。

因此，生产或经营哪些种类的产品和产品系列，这

些产品之间依据什么关系进行组合，营销学中称之为

产品组合。

产品组合可以从以下三个方面分析决策：

产品组合的宽度、产品组合的长度、产品组合的深度
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５.产品生命周期

产品从进入市场到退出市场，销售量由小到

大再逐步下降的过程称之产品生命周期。

产品生命周期始于研究与开发环节，从进入

市场到退出市场一般分4个阶段：

（１）介绍期

（２）成长期

（３）成熟期

（４）衰退期



在线开放课程６.新产品开发与推广

（１）新产品开发：营销学上的新产品大多是改良型产

品，完全意义上的技术创新产品不多。

新产品开发的过程如下：

构思确定设计要求 设计方案筛选 形成产品概念

加工试制 商业价值分析 市场试销 批量生产上市



在线开放课程（２）新产品推广

新产品推广比新产品开发更重要、也更困难。

新产品推广不成功，市场营销推广的因素是主要的。

消费者选购商品的过程如下：

认知 产生兴趣 收集信息 进行评价

试用 放心购买 大量和反复购买
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5.3 价格及定价策略

价格是市场供求的重要参数，也是引导需求

的基本手段。在营销管理中，价格是唯一与收入

相联系的营销手段。
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１.定价目标与决策约束

企业的定价目标服从于营销目标但不完全等同于营

销目标，产品或服务的价格决策出于企业生存的动机，

也可能为了追求销量和市场占有率，定价高低在一定

程度上也反映企业或品牌的形象。

企业的定价目标受以下两类因素制约：

• 环境因素和市场状态；

• 企业的成本水平和财务状况。
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２.定价方法

企业的产品定价方法有以下三类：

（１）成本定价

（２）需求定价

（３）竞争定价



在线开放课程３.定价策略与技巧

（１）新产品价格策略

（２）替代性产品的价格策略

（３）连带性产品的价格策略

（４）折扣价格策略

（５）差别价格策略

（６）定价技巧
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5.4 分销渠道及其策略

１.分销渠道的类型

• （１）直接渠道：制造商的产品以一次交易直接出售并

交付用户，这种分销渠道称直接渠道或直接分销。

• （２）非直接渠道：制造商的产品通过中间商，由中间

商向消费者出售并交付产品，制造商与中间商、中间商

与用户均发生交易关系，这称作非直接分销。
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２.企业分销系统

企业的分销系统分为三类：

（１）垂直分销系统

（２）水平分销系统

（３）多渠道、松散型分销体系
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大部分制造商都需要利用中间商形成

分销渠道和分销体系。中间商的优劣对企

业的营销效果有直接甚至决定性影响。
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中间商的选择要考虑以下五点：

• 确定中间商的类型

• 本企业的经营缺陷与中间商的经营能力

• 区位分布和密度安排

• 与中间商业务方式的选择

• 对中间商经营业务的规范



在线开放课程４.物流职能与实体分配

所谓物流组织与管理，就是为了保证产品

在需要的时间送达适当的地点，满足用户的需

要或中间商的业务要求，企业分销系统的重要

功能之一即是完成产品实体在时间、空间的分

配、转移和交付。
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5.5 促销方式及其策略

• 在营销组合中，促销手段的重要性日渐提升。

事实上，营销活动能否取得预期效果，产品是

前提，价格是调节工具，分销是通道，促销是

助推器，服务是最终保障。
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1.促销预算

不考虑促销的具体目的，促销预算的方

法有以下4种：

• 根据企业的财务负担能力，确定促销预算

• 销售比例法

• 竞争比较法

• 目标要求法
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2.促销组合及其策略

广告、人员推销、营业推广和公共关系4

种方式和手段在营销活动中结合起来，或有

重点地交替运用，即促销组合。



在线开放课程作用 消费者

知晓 认识 喜欢 偏好

图1-6  不同促销方式在购买准备阶段的作用大小

购买确信

广告

公共关系

营业推广

人员推销
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生产者 中间商 消费者
推动策略

生产者 中间商 消费者
拉引策略

图 1-5  推动与拉引策略

二种基本策略：
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小结

• 营销组合


