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内 容 提 要

本书共分 ４０课，覆盖了市场营销专业的各个方面。内容涉及市场营销
和管理，战略计划，营销环境，市场调查与信息系统，消费者市场和消费者行
为，市场细分、选择目标市场和市场定位，产品和服务战略，新产品开发与产
品生命周期策略，产品定价，分销渠道及物流管理，零售与批发，广告、促销及
公共关系，人员推销和销售管理，直销和网上营销，竞争营销战略，全球市场
营销，营销的社会责任和营销道德等。书中还列有专业词汇，重点、难点注
释，以及词汇索引。

本书适合作高等院校企业管理、市场营销等专业的双语教材，也可供有
关人员作阅读材料。
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作者简介

蒲明，黑龙江工程学院管理系教师，讲师。主要从事专业英语，市场营
销，国际贸易，管理学等方面的教学和研究。在核心及省部级刊物上发表多
篇论文，出版教材一部。本人本科毕业于东北大学国际贸易专业，研究生毕
业于哈尔滨工业大学技术经济及管理专业，获得管理学硕士学位。本人在英
语方面具有一定特长，在读本科阶段不但英语的听、说、读、写能力较强，而且
通过英语六级考试和剑桥商务英语证书考试（ＢＥＣ）。剑桥商务英语证书考
试是由中国教育部和英国剑桥大学联合组织的，旨在测试应试者在商务方面
的英语运用能力和水平，剑桥商务英语证书由英国剑桥大学颁发。工作以后
由于英语水平较突出，一直从事全系的专业英语教学工作。在 ２００３年获得
中国科学技术部 ＪＩＣＡ出国进修人员外语考试合格证书。
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前 言

当今，经济全球化和经济一体化的浪潮席卷全球。中国的改
革开放政策和加入 ＷＴＯ意味着我国将更加深入地融入到世界经
济的大潮中，中国经济的迅猛发展和综合国力的不断增强意味着
我国将在国际经济舞台上发挥更加重要的作用。中国正在走向世
界，世界也在走进中国。中国的企业将与国际企业公平地竞争。
这就要求企业管理人员和市场营销人员，不仅精通专业知识，还要
精通专业英语。不但能用英语进行交流，还要能够查阅英文专业
资料，阅读英文专业文献。

市场上虽然已有一些市场营销专业英语教材，但这些教材有
的课文较短，有的内容较少，有的侧重于对话，有的侧重于句型，所
以急需一本全面反映市场营销专业内容，通用性强，侧重于阅读的
教材。为此，作者在查阅大量英文文献，并在总结多年市场营销和
专业英语的教学经验及研究成果的基础上，博采众长，精益求精，
编写了本书。它既能提高读者的专业技能，开阔视野，又能帮助读
者掌握专业英语内容，提高英语水平。本书的主要特点如下。

体系完整：按照市场营销理论内在逻辑进行编排，由浅入深，
符合教学规律。书中各单元内容完整，条理清晰，可自成章节，各
单元之间又具有内在的联系，形成一个完整的体系。

内容全面：涵盖了市场营销专业的各个方面。既包括市场营
销的基本理论，又包括市场营销发展的最新动态，不仅内容新颖，
语言规范、生动，而且具有较高的学术水平，专业性强，信息量大，
难度适中。

灵活适用：适合各类高等院校市场营销专业的教学需要。在
教学过程中，各校可结合其专业实际和学时情况，有针对性地选择



教学内容。
掌握方便：对课文中的生词和短语进行了准确的注释。为帮

助读者掌握专业词汇，每单元都列有专业术语；为帮助读者理解和
掌握课文，每单元都有课文重点、难点注释。

本书内容覆盖面广，知识介绍循序渐进，既适合用作高等院校
企业管理、市场营销及相关专业的英语教材和双语教学教材，也适
合用作高等院校英语专业的阅读教材，还可供广大英语爱好者阅
读。

全书由蒲明主编。北京第二外国语学院吴丹，东北师范大学
王颜敏，黑龙江工程学院韩中原、邱云涛，黑龙江省教育学院刘姝
及王淑华、蒲莉参加了本书的编写工作。

由于编者水平有限，即使在编写过程中始终保持着严谨的态
度，也难免有疏漏和不妥之处，恳请广大读者不吝赐教，以便进一
步完善。

作 者
２００５年 ６月
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１．１ ＷＨＡＴ ＩＳ ＭＡＲＫＥＴＩＮＧ

Ｔｈｅ ｅｓｓｅｎｃｅ ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｉｓ ａ ｓｔａｔｅ ｏｆ ｍｉｎｄ． Ｉｎ ｍａｋｉｎｇ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ
ｄｅｃｉｓｉｏｎｓ，ｔｈｅ ｍａｎａｇｅｒ ａｄｏｐｔｓ ｔｈｅ ｖｉｅｗｐｏｉｎｔ ｏｆ ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ ． Ｄｅｃｉｓｉｏｎｓ
ｔｈｅｒｅｆｏｒｅ ａｒｅ ｄｒｉｖｅｎ ｂｙ ｗｈａｔ ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ ｎｅｅｄｓ ａｎｄ ｗａｎｔｓ ． Ｍｕｃｈ ｏｆ ｗｈａｔ
ｔｈｅ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｍａｎａｇｅｒ ｄｏｅｓ ｉｓ ｃｏｎｃｅｒｎｅｄ ｗｉｔｈ ｍａｋｉｎｇ ｄｅｃｉｓｉｏｎｓ ｔｈａｔ
ｒｅｖｏｌｖｅ ａｒｏｕｎｄ ｈｏｗ ｔｈｅ ｇｏｏｄｓ ｏｒ ｓｅｒｖｉｃｅｓ ｏｆ ｔｈｅ ｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎ ｃａｎ ｂｅ ｍａｄｅ
ｔｏ ｍａｔｃｈ ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ’ｓ ｎｅｅｄｓ ａｎｄ ｗａｎｔｓ ． １ Ｂｕｔ ｔｈｅ ｋｅｙ ｔｏ ｓｕｃｃｅｓｓ ｏｆ
ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｉｓ ａｄｏｐｔｉｎｇ ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ’ｓ ｖｉｅｗｐｏｉｎｔ ．

Ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｔｈｅｏｒｙ ｉｓ ｐａｒｔ ｏｆ ｔｈｅ ｓｏｃｉａｌ ｓｃｉｅｎｃｅ ｄｏｍａｉｎ． Ａｓ ｓｕｃｈ，ａ
ｋｅｙ ｆｏｃｕｓ ｏｆ ｉｔｓ ａｎａｌｙｓｉｓ ｉｓ ｈｕｍａｎ ｂｅｈａｖｉｏｒ， ｗｈｉｃｈ ｉｓ ｍｕｔａｂｌｅ，
ｕｎｐｒｅｄｉｃｔａｂｌｅ，ａｎｄ ｒｅａｃｔｉｖｅ ． Ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｉｓ ａｌｓｏ ｈｅａｖｉｌｙ ｃｏｎｔｅｘｔ ｄｅｐｅｎｄｅｎｔ ．
Ｍｏｒｅ ｓｏ ｔｈａｎ ｍｏｓｔ ｏｔｈｅｒ ｆｉｅｌｄｓ ｏｆ ｉｎｑｕｉｒｙ， ｔｈｅ ｎａｔｕｒｅ ａｎｄ ｓｃｏｐｅ ｏｆ
ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｃａｎ ｂｅ ｓｕｂｓｔａｎｔｉａｌｌｙ ａｆｆｅｃｔｅｄ ｗｈｅｎ ｏｎｅ ｏｆ ｉｔｓ ｃｏｎｔｅｘｔｕａｌ
ｅｌｅｍｅｎｔｓ， ｓｕｃｈ ａｓ ｔｈｅ ｅｃｏｎｏｍｙ， ｓｏｃｉｅｔａｌ ｎｏｒｍｓ， ｄｅｍｏｇｒａｐｈｉｃ
ｃｈａｒａｃｔｅｒｉｓｔｉｃｓ，ｏｒ ｎｅｗ ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｉｅｓ，ｃｈａｎｇｅｓ ． Ｔｈｅｒｅｆｏｒｅ，ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｉｓ ｆａｒ
ｆｒｏｍ ａｎ ｅｘａｃｔ ｓｃｉｅｎｃｅ ａｎｄ ａｌｌｏｗｓ ｐｌｅｎｔｙ ｏｆ ｒｏｏｍ ｆｏｒ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ



ｉｎｔｅｒｐｒｅｔａｔｉｏｎｓ． Ｂｕｔ ｓｅｖｅｒａｌ ｆｕｎｄａｍｅｎｔａｌ ｄｉｍｅｎｓｉｏｎｓ ｆｏｒｍ ｔｈｅ
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ａｄｖａｎｃｅｓ， ｐｒｏｄｕｃｔｉｏｎ ｐｒｏｃｅｓｓ ｃｈａｎｇｅｓ， ａｎｄ ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎ
ｅｎｈａｎｃｅｍｅｎｔｓ． Ｓｅｃｏｎｄ， ｉｍｐｒｏｖｅｍｅｎｔｓ ａｒｅ ｌｉｋｅｌｙ ｔｏ ｃｏｍｅ ａｂｏｕｔ ｍｏｒｅ
ｑｕｉｃｋｌｙ ｄｕｅ ｔｏ ｔｈｅ ｄｅｓｉｒｅ ｔｏ ｓｔａｙ ａｈｅａｄ ｏｆ ｔｈｅ ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎ ． Ｆｏｒ ｅｘａｍｐｌｅ，
ｍａｒｋｅｔｅｒｓ ａｒｅ ｋｅｙ ｄｒｉｖｅｒｓ ｉｎ ｉｍｐｌｅｍｅｎｔｉｎｇ ｎｅｗ ａｓｐｅｃｔｓ ｏｆ ｅｌｅｃｔｒｏｎｉｃ
ｃｏｍｍｅｒｃｅ ｉｎ ｔｈｅ ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｆｉｅｌｄ ． Ａｌｌ ｔｈｉｓ ｒｅｓｕｌｔｓ ｉｎ ｂｅｔｔｅｒ ｓｅｒｖｉｃｅ ａｎｄ ｍｏｒｅ
ｃｈｏｉｃｅ ｆｏｒ ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ ． Ｅａｃｈ ｏｆ ｔｈｅｓｅ ｄｉｍｅｎｓｉｏｎｓ ｉｓ ａ ｋｅｙ ｃｏｍｐｏｎｅｎｔ ｏｆ
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ｔｏ ｆｕｌｌｙ ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄ ｉｔｓ ｍｅａｎｉｎｇ ． Ｖｉｅｗｉｎｇ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ａｓ ａ ｐｒｏｃｅｓｓ ｈｉｇｈｌｉｇｈｔｓ
ｔｈｅ ｉｄｅａ ｔｈａｔ ｔｈｅ ａｃｔｉｖｉｔｙ ｇｏｅｓ ｂｅｙｏｎｄ ａ ｓｉｎｇｌｅ ｔｒａｎｓａｃｔｉｏｎ ． Ｒａｔｈｅｒ，ｔｈｅ
ａｉｍ ｉｓ ｔｏ ｄｅｖｅｌｏｐ ｔｉｅｓ ａｎｄ ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｓ ｔｈａｔ ｒｅｑｕｉｒｅ ｔｈｅ ｍａｉｎｔｅｎａｎｃｅ ｏｆ
ｓｙｓｔｅｍｉｃ ｐｅｒｓｐｅｃｔｉｖｅｓ ． Ｕｓｅ ｏｆ ｔｈｅ ｔｅｒｍｓ ｐｌａｎｎｉｎｇ ａｎｄ ｅｘｅｃｕｔｉｎｇ
ｅｍｐｈａｓｉｚｅｓ ｔｈａｔ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ａｓ ａ ｄｉｓｃｉｐｌｉｎｅ ｃｏｎｓｉｓｔｓ ｏｆ ｔｈｅ ｔｈｅｏｒｅｔｉｃａｌ
ａｐｐｒｏａｃｈ ａｓ ｗｅｌｌ ａｓ ｔｈｅ ｐｒａｃｔｉｃａｌ ｉｍｐｌｅｍｅｎｔａｔｉｏｎ ｔｈａｔ ｍａｋｅｓ ｃｏｎｃｅｐｔｓ
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ｅｘｐｌａｉｎ ｔｈｅ ｖａｒｉｅｔｙ ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｃｏｍｐｏｎｅｎｔｓ ｔｈａｔ ｃａｎ ｂｅ ｕｓｅｄ ｉｎ ｔｈｉｓ
ｐｌａｎｎｉｎｇ ａｎｄ ｅｘｅｃｕｔｉｏｎ． Ｔｈｅ ａｐｐｌｉｃａｔｉｏｎ ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｎｏｔ ｊｕｓｔ ｔｏ ｇｏｏｄｓ
ｂｕｔ ａｌｓｏ ｔｏ ｓｅｒｖｉｃｅｓ ａｎｄ ｉｄｅａｓ ｍａｋｅｓ ｔｈｅ ｆｉｅｌｄ ｂｒｏａｄ ａｎｄ ｕｓｅｆｕｌ ｆｏｒ
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ｆｅｅｌ ｂｅｔｔｅｒ ａｆｔｅｒ ｔｈｅ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｔｒａｎｓａｃｔｉｏｎ ｈａｓ ｔａｋｅｎ ｐｌａｃｅ ． Ａｓ ｗｅ ｗｉｌｌ ｓｅｅ
ｌａｔｅｒ ｉｎ ｔｈｅ ｄｉｓｃｕｓｓｉｏｎ ｏｎ ｐｒｉｃｉｎｇ， ｅｖｅｎ ｔｈｏｕｇｈ ｉｎｄｉｖｉｄｕａｌｓ ｓｅｅｋ ｔｏ
ｅｘｃｈａｎｇｅ ｅｑｕａｌ ｖａｌｕｅ，ａｆｔｅｒ ａ ｓｕｃｃｅｓｓｆｕｌ ｔｒａｎｓａｃｔｉｏｎ ｔｈｅｙ ｗｉｌｌ ｐｅｒｃｅｉｖｅ
ｔｈｅｍｓｅｌｖｅｓ ａｓ ｂｅｉｎｇ ｂｅｔｔｅｒ ｏｆｆ ｔｈａｎ ｂｅｆｏｒｅ，ａｎｄ ｏｎ ｔｈｅ ｗａｙ ｔｏ ｉｎｃｒｅａｓｅｄ
ａｆｆｌｕｅｎｃｅ． Ｉｎｄｉｖｉｄｕａｌｓ ａｎｄ ｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎｓ ａｒｅ ｔｈｅ ｐａｒｔｉｃｉｐａｎｔｓ ｉｎ ｔｈｅ
ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｐｒｏｃｅｓｓ ． Ｔｈｅ ｆａｃｔ ｔｈａｔ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｉｓ ｒｅｓｐｏｎｓｉｖｅ ｔｏ ｔｈｅｉｒ ｇｏａｌｓ
ｉｎｄｉｃａｔｅｓ ｔｈａｔ ｔｈｅ ｄｉｓｃｉｐｌｉｎｅ ａｎｄ ｉｔｓ ｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎ ａｒｅ ｄｙｎａｍｉｃ ａｎｄ ｓｕｂｊｅｃｔ ｔｏ
ｏｎｇｏｉｎｇ ｃｈａｎｇｅ．
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ｐｕｎｃｈ，ａｎｄ ｌｅｔｓ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｍａｋｅ ａ ｍａｊｏｒ ｃｏｎｔｒｉｂｕｔｉｏｎ ｔｏ ｔｈｅ ｗｅｌｆａｒｅ ｏｆ
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ｏｖｅｒｅｍｐｈａｓｉｚｅｓ ｔｒａｎｓａｃｔｉｏｎｓ ａｓ ｏｎｅｔｉｍｅ ｅｖｅｎｔｓ ． Ｔｈｅｒｅｆｏｒｅ，ｗｅ ｐｒｅｆｅｒ ｔｈｅ
ａｄｄｉｔｉｏｎ ｏｆ ｔｈｅ ｔｅｒｍ ｍａｉｎｔａｉｎ，ｔｏ ｒｅｆｌｅｃｔ ｔｈｅ ｌｏｎｇｔｅｒｍ ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ ｎａｔｕｒｅ
ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ａｃｔｉｖｉｔｉｅｓ ． Ｗｅ ａｌｓｏ ｂｅｌｉｅｖｅ ｔｈａｔ，ａｓ ｔｈｅ ｓｃｏｐｅ ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｉｓ
ｂｒｏａｄｅｎｅｄ， ｔｈｅ ｄｉｍｅｎｓｉｏｎ ｏｆ ｓｏｃｉｅｔａｌ ｇｏａｌｓ ｎｅｅｄｓ ｔｏ ｂｅ ａｄｄｅｄ ｔｏ
ｉｎｄｉｖｉｄｕａｌｓ ａｎｄ ｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎｓ，ｐｒｏｐｅｒｌｙ ｒｅｆｌｅｃｔｉｎｇ ｔｈｅ ｏｖｅｒａｒｃｈｉｎｇ ｒｅａｃｈ
ａｎｄ ｒｅｓｐｏｎｓｉｂｉｌｉｔｙ ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ａｓ ａ ｓｏｃｉｅｔａｌ ｃｈａｎｇｅ ａｇｅｎｔ ｔｈａｔ ｒｅｓｐｏｎｄｓ ｔｏ
ａｎｄ ｄｅｖｅｌｏｐｓ ｓｏｃｉａｌ ｃｏｎｃｅｒｎｓ ａｂｏｕｔ ｔｈｅ ｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔ，ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ，ａｎｄ
ｅｔｈｉｃｓ． ４ Ｉｔ ｉｓ ａｌｓｏ ｖｅｒｙ ｉｍｐｏｒｔａｎｔ ｔｏ ｒｅｃｏｇｎｉｚｅ ｔｈａｔ，ａｓ ａ ｄｉｓｃｉｐｌｉｎｅ，
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ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｐａｒｔｎｅｒｓ ． Ｅｑｕａｌｌｙ ｉｍｐｏｒｔａｎｔ ｉｓ ｔｈｅ ｎｅｅｄ ｔｏ ｂｒｏａｄｅｎ ｏｕｒ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ
ｕｎｄｅｒｓｔａｎｄｉｎｇ ｂｅｙｏｎｄ ｎａｔｉｏｎａｌ ｂｏｒｄｅｒｓ ｔｏ ｉｎｃｌｕｄｅ ｔｈｅ ｗｏｒｌｄ ． Ｔｏｄａｙ，
ｓｏｕｒｃｉｎｇ ａｎｄ ｓｕｐｐｌｙ ｌｉｎｋａｇｅｓ ｅｘｉｓｔ ａｒｏｕｎｄ ｔｈｅ ｇｌｏｂｅ，ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎ ｅｍｅｒｇｅｓ
ｆｒｏｍ ａｌｌ ｃｏｒｎｅｒｓ ｏｆ ｔｈｅ ｅａｒｔｈ，ａｎｄ ｍａｒｋｅｔ ｏｐｐｏｒｔｕｎｉｔｉｅｓ ｅｖｏｌｖｅ ｗｏｒｌｄｗｉｄｅ．
Ａｓ ａ ｒｅｓｕｌｔ，ｍａｎｙ ｃｒｕｃｉａｌ ｄｉｍｅｎｓｉｏｎｓ ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｎｅｅｄ ｔｏ ｂｅ ｒｅｅｖａｌｕａｔｅｄ
ａｎｄ ａｄａｐｔｅｄ． Ｉｔ ｉｓ ｔｈｅｒｅｆｏｒｅ ｉｍｐｅｒａｔｉｖｅ ｔｏ ｉｎｃｌｕｄｅ ｔｈｅ ｇｌｏｂａｌ ｄｉｍｅｎｓｉｏｎ ｔｏ
ｔｈｅ ｄｅｆｉｎｉｔｉｏｎ ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ． Ｂａｓｅｄ ｏｎ ｔｈｅｓｅ ｃｏｎｓｉｄｅｒａｔｉｏｎｓ，ｏｕｒ ｅｘｐａｎｄｅｄ
ｄｅｆｉｎｉｔｉｏｎ ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｉｓ“ｔｈｅ ｐｒｏｃｅｓｓ ｏｆ ｐｌａｎｎｉｎｇ ａｎｄ ｅｘｅｃｕｔｉｎｇ ｔｈｅ
ｃｏｎｃｅｐｔｉｏｎ，ｐｒｉｃｉｎｇ，ｐｒｏｍｏｔｉｏｎ，ａｎｄ ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎ ｏｆ ｉｄｅａｓ，ｇｏｏｄｓ，ａｎｄ
ｓｅｒｖｉｃｅｓ ｔｏ ｃｒｅａｔｅ ａｎｄ ｍａｉｎｔａｉｎ ｅｘｃｈａｎｇｅｓ ｔｈａｔ ｓａｔｉｓｆｙ ｉｎｄｉｖｉｄｕａｌ，
ｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎａｌ，ａｎｄ ｓｏｃｉｅｔａｌ ｇｏａｌｓ ｉｎ ｔｈｅ ｓｙｓｔｅｍｉｃ ｃｏｎｔｅｘｔ ｏｆ ａ ｇｌｏｂａｌ
ｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔ ．”５

１．２ ＴＨＥ ＭＡＲＫＥＴＩＮＧ ＭＩＸ

Ｏｎｃｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ ｎｅｅｄｓ ｏｒ ｗａｎｔｓ ａｒｅ ｄｅｔｅｒｍｉｎｅｄ，ｔｈｅ ｍａｒｋｅｔｅｒ ｈａｓ ｔｏ
ｓａｔｉｓｆｙ ｔｈｅｍ． Ｔｈｅ ｆｉｒｓｔ ａｓｐｅｃｔ ｏｆ ｔｈｉｓ ｉｍｐｌｅｍｅｎｔａｔｉｏｎ ｉｓ ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｔ ｉｔｓｅｌｆ，
ｗｈｉｃｈ ｉｓ ｔｈｅ ｕｌｔｉｍａｔｅ ｂａｓｉｓ ｆｏｒ ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ ｔｏ ｄｅｔｅｒｍｉｎｅ ｗｈｅｔｈｅｒ ｈｉｓ ｏｒ
ｈｅｒ ｎｅｅｄｓ ａｒｅ ｂｅｉｎｇ ｍｅｔ ． Ｔｈｅ ｍａｒｋｅｔｅｒ ｍｕｓｔ， ｔｈｅｒｅｆｏｒｅ，ｍａｔｃｈ ｔｈｅ
ｐｒｏｄｕｃｔ ａｓ ｃｌｏｓｅｌｙ ａｓ ｐｏｓｓｉｂｌｅ ｔｏ ｔｈｏｓｅ ｎｅｅｄｓ ． Ｔｈｉｓ ｍａｙ ｂｅ ａｃｃｏｍｐｌｉｓｈｅｄ
ｂｙ ｏｆｆｅｒｉｎｇ ａ ｔａｉｌｏｒｍａｄｅ，ｅｘｉｓｔｉｎｇ ｐｒｏｄｕｃｔ，ｂｙ ｒａｄｉｃａｌｌｙ ｃｈａｎｇｉｎｇ ｔｈｅ
ｐｒｏｄｕｃｔ，ｂｙ ｍｏｄｉｆｙｉｎｇ ｉｔｓ ｆｅａｔｕｒｅｓ ｏｒ ｉｔｓ ｐａｃｋａｇｉｎｇ，ｏｒ ｅｖｅｎ ｂｙ ｄｅｓｃｒｉｂｉｎｇ
ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｔ ｉｎ ａ ｄｉｆｆｅｒｅｎｔ ｗａｙ． Ｔｈｅ ｓｅｃｏｎｄ ａｓｐｅｃｔ ｉｓ ｔｈｅ ｄｅｌｉｖｅｒｙ ｓｙｓｔｅｍ：
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Ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｅｒ ｍｕｓｔ ｇｅｔ ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｔ ｗｉｔｈｉｎ ｒｅａｃｈ ｏｆ ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ ｉｎ ａ ｔｉｍｅｌｙ
ｍａｎｎｅｒ ． Ｔｈｉｒｄ，ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ ｍｕｓｔ ｂｅ ｍａｄｅ ａｗａｒｅ ｏｆ ｔｈｅ ａｖａｉｌａｂｉｌｉｔｙ ａｎｄ
ｂｅｎｅｆｉｔｓ ｏｆ ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｔ ． Ｔｈｅ ｍａｒｋｅｔｅｒ ｎｅｅｄｓ ｔｏ ｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｅ ｗｉｔｈ ｔｈｅ
ｃｕｓｔｏｍｅｒ ａｎｄ ｐｅｒｓｕａｄｅ ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ ｔｏ ｐｕｒｃｈａｓｅ ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｔ，ｐｅｒｈａｐｓ ｂｙ
ｕｓｉｎｇ ａｎ ａｄｖｅｒｔｉｓｅｍｅｎｔ ． Ｆｏｕｒｔｈ，ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｔ ｍｕｓｔ ｂｅ ｐｒｉｃｅｄ ｒｉｇｈｔ ｓｏ ｔｈａｔ
ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ ｃａｎ ａｆｆｏｒｄ ｉｔ ａｎｄ ｉｓ ｗｉｌｌｉｎｇ ｔｏ ｃｈｏｏｓｅ ｉｔ ｆｒｏｍ ａｍｏｎｇ
ｃｏｍｐｅｔｉｎｇ ｏｆｆｅｒｓ ．

Ｔｈｅｓｅ ｓｅｐａｒａｔｅ ａｓｐｅｃｔｓ ｍａｙ ｂｅ ｃａｔｅｇｏｒｉｚｅｄ ｉｎ ａ ｎｕｍｂｅｒ ｏｆ ｗａｙｓ ． Ｏｎｅ
ｃｕｓｔｏｍａｒｙ ｆｒａｍｅｗｏｒｋ ｉｓ ＭｃＣａｒｔｈｙ’ｓ ｆｏｕｒ Ｐｓ：Ｐｒｏｄｕｃｔ，Ｐｒｉｃｅ，Ｐｌａｃｅ，ａｎｄ
Ｐｒｏｍｏｔｉｏｎ．“Ｐｒｏｄｕｃｔ”ｒｅｆｅｒｓ ｔｏ ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｔｒｅｌａｔｅｄ ｅｌｅｍｅｎｔｓ ａｎｄ ｉｎｃｌｕｄｅｓ
ｂｏｔｈ ｇｏｏｄｓ ａｎｄ ｓｅｒｖｉｃｅｓ ． Ｐｅｒｈａｐｓ ｉｎｆｌｕｅｎｃｅｄ ｂｙ ｅｃｏｎｏｍｉｃｓ，“ｐｒｉｃｅ” ｉｓ
ｓｐｌｉｔ ｏｆｆ ａｓ ａｎ ｅｌｅｍｅｎｔ ｗｏｒｔｈｙ ｏｆ ｓｅｐａｒａｔｅ ｃｏｎｓｉｄｅｒａｔｉｏｎ，ａｌｔｈｏｕｇｈ ｔｈｉｓ ｍａｙ
ｏｖｅｒｅｍｐｈａｓｉｚｅ ｉｔｓ ｉｍｐｏｒｔａｎｃｅ ． Ｔｈｅ ｏｔｈｅｒ ｔｗｏ Ｐｓ ａｒｅ ｐａｒｔｓ ｏｆ ｔｈｅ ｄｅｌｉｖｅｒｙ
ｓｙｓｔｅｍ：“Ｐｌａｃｅ” ｒｅｆｅｒｓ ｔｏ ｄｅｌｉｖｅｒｉｎｇ ｔｈｅ ｐｒｏｄｕｃｔ，ａｎｄ“ｐｒｏｍｏｔｉｏｎ” ｔｏ
ｄｅｌｉｖｅｒｉｎｇ ｔｈｅ ｍｅｓｓａｇｅ ．

Ｔｈｅ ｆｏｕｒ Ｐｓ ｏｆｆｅｒ ｊｕｓｔ ｏｎｅ，ａｌｂｅｉｔ ｆｒｅｑｕｅｎｔｌｙ ｕｓｅｄ，ａｐｐｒｏａｃｈ ｔｏ
ｍａｒｋｅｔｉｎｇ． Ｓｏｍｅ ｐｕｎｄｉｔｓ ｐｒｏｐｏｓｅ ｊｕｓｔ ｔｗｏ ｆａｃｔｏｒｓ： ｔｈｅ “Ｏｆｆｅｒｉｎｇ”
（ｐｒｏｄｕｃｔ ａｎｄ ｐｒｉｃｅ）ａｎｄ ｔｈｅ“Ｍｅｔｈｏｄｓ ａｎｄ Ｔｏｏｌｓ”（ｉｎｃｌｕｄｉｎｇ ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎ
ａｎｄ ｐｒｏｍｏｔｉｏｎ）． Ｓｔｉｌｌ ｏｔｈｅｒｓ ａｒｇｕｅ ｆｏｒ ｔｈｅ ｎｅｅｄ ｔｏ ｓｕｂｄｉｖｉｄｅ ｔｈｅｓｅ
ｃａｔｅｇｏｒｉｅｓ ｆｕｒｔｈｅｒ， ｄｉｆｆｅｒｅｎｔｉａｔｉｎｇ， ｆｏｒ ｅｘａｍｐｌｅ， ｂｅｔｗｅｅｎ ｓａｌｅｓ ａｎｄ
ａｄｖｅｒｔｉｓｉｎｇ ａｓ ｆｏｒｍｓ ｏｆ ｐｒｏｍｏｔｉｏｎ． Ｐｅｒｈａｐｓ ｔｈｅ ｍｏｓｔ ｓｉｇｎｉｆｉｃａｎｔ ｃｒｉｔｉｃｉｓｍ ｏｆ
ｔｈｅ ｆｏｕｒ Ｐｓ ａｐｐｒｏａｃｈ ｉｓ ｔｈａｔ ｉｔ ｅｍｐｈａｓｉｚｅｓ ｔｈｅ ｉｎｓｉｄｅｏｕｔ ｖｉｅｗ（ｌｏｏｋｉｎｇ
ｆｒｏｍ ｔｈｅ ｃｏｍｐａｎｙ ｏｕｔｗａｒｄ） ｉｎｓｔｅａｄ ｏｆ ｔｈｅ ｏｕｔｓｉｄｅｉｎ ａｐｐｒｏａｃｈ．
Ｎｅｖｅｒｔｈｅｌｅｓｓ，ｔｈｅ ｆｏｕｒ Ｐｓ ｏｆｆｅｒ ａ ｍｅｍｏｒａｂｌｅ，ｕｓｅｆｕｌ ｇｕｉｄｅ ｔｏ ｔｈｅ ｍａｊｏｒ
ｃａｔｅｇｏｒｉｅｓ ｏｆ ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ａｃｔｉｖｉｔｙ，ａｓ ｗｅｌｌ ａｓ ａ ｆｒａｍｅｗｏｒｋ ｗｉｔｈｉｎ ｗｈｉｃｈ ｔｈｅｙ
ｃａｎ ｂｅ ｕｓｅｄ．

Ｗｏｒｄｓ ａｎｄ Ｅｘｐｒｅｓｓｉｏｎｓ

１ ． ｅｓｓｅｎｃｅ ｎ ． 本质
２ ． ａｄｏｐｔ ｖ ． 采取，采纳
３ ． ｒｅｖｏｌｖｅ ａｒｏｕｎｄ 以……为中心
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４ ． ｍａｔｃｈ ｖ ． 相配，匹配
５ ． ｍｕｔａｂｌｅ ａｄｊ ． 易变的，性情不定的
６ ． ｎｏｒｍ ｎ ． 标准，规范
７ ． ｄｅｍｏｇｒａｐｈｉｃ ａｄｊ ． 人口的，人口统计学的
８ ． ｕｎｄｅｒｐｉｎｎｉｎｇ ｎ ． 基础，支柱，支撑
９ ． ｄｉｍｅｎｓｉｏｎ ｎ ． 维（数），度（数），各方面，因素
１０ ． ｅｘｐｌｉｃｉｔｌｙ ａｄｖ ． 明白地，明确地
１１ ． ｏｒｉｅｎｔａｔｉｏｎ ｎ ．方向，方位，定位，倾向性，向东方
１２ ． ｅｘｅｍｐｔ ａｄｊ ．（常与 ｆｒｏｍ连用）被豁免的，被免除的

１３ ． ｐａｒａｍｏｕｎｔ ａｄｊ ．极为重要的
１４ ． ｔｅｎｅｔ ｎ ． 原则
１５ ． ｒｅｉｇｎ ｎ ． 统治，统治时期，支配

ｖｉ ．统治，支配，盛行，占优势
１６ ． ｓｕｐｒｅｍｅ ａｄｊ ． 极度的，极大的，至高的，最高的
１７ ． ｍｅｔａｐｈｏｒ ｎ ． 隐喻；比喻
１８ ． ｃｏａｌｉｔｉｏｎ ｎ ． 结合，合并；（政党等的）联合，联盟
１９ ． ｃｏｎｓｕｍｍａｔｅ ｖｔ ． 完成；成就；使完美
２０ ． ｃｏｕｒｔｓｈｉｐ ｎ ． 求爱；求婚
２１ ． ｏｖｅｒｓｈａｄｏｗ ｖｔ ． 使失色；较……不重要
２２ ． ｌｉｎｋａｇｅ ｎ ． 联接
２３ ． ｅｎｈａｎｃｅｍｅｎｔ ｎ ． 增进，增加
２４ ． ｃｏｎｃｅｐｔｉｏｎ ｎ ． 观念，概念
２５ ． ｈｉｇｈｌｉｇｈｔ ｖｔ ． 使显著，强调
２６ ． ｄｉｓｃｉｐｌｉｎｅ ｎ ． 纪律，学科
２７ ． ｔｈｉｎｋ ｔａｎｋ ｎ ． 智囊团
２８ ． ａｎｔｉｃｉｐａｔｏｒｙ ａｄｊ ． 预料的，预想的
２９ ． ａｆｆｌｕｅｎｃｅ ｎ ． 富裕，富足
３０ ． ｐａｃｋ ａ ｐｕｎｃｈ 能击出有力的一拳，拳头凶猛有力；（酒等）有劲；（在辩

论中）措辞中肯有力，说话击中要害

３１ ． ｏｖｅｒａｒｃｈ ｖｔ ． 在……上做拱形
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ｖｉ ． 成拱形
３２ ． ａｃｋｎｏｗｌｅｄｇｅ ｖｔ ． 承认，答谢，报偿
３３ ． ｅｖｏｌｖｅ ｖ ．（使）发展，（使）进展，（使）进化
３４ ． ｉｍｐｅｒａｔｉｖｅ ａｄｊ ． 紧急的，必要的，势在必行的
３５ ． ａｌｂｅｉｔ ｃｏｎｊ ． 虽然
３６ ． ｐｕｎｄｉｔ ｎ ． 权威人士，专家
３７ ． ｍｅｍｏｒａｂｌｅ ａｄｊ ． 难忘的；可存储的；重大的；著名的

Ｐｒｏｆｅｓｓｉｏｎａｌ Ｔｅｒｍｓ

１ ． ｍａｒｋｅｔｉｎｇ 营销，市场营销

２ ． ｐｒｏｄｕｃｔ 产品

３ ． ｐｒｉｃｅ 价格

４ ． ｐｌａｃｅ 地点

５ ． ｐｒｏｍｏｔｉｏｎ 促销

６ ． ｄｉｓｔｒｉｂｕｔｉｏｎ 分销

７ ． ｐｒｉｃｉｎｇ 定价

８ ． ｍａｒｋｅｔｉｎｇ ｍｉｘ 市场营销组合

Ｎｏｔｅｓ
１．“ｂｅ ｃｏｎｃｅｒｎｅｄ ｗｉｔｈ”意思是“涉及，与……有关”。“ｔｈａｔ ｒｅｖｏｌｖｅ ａｒｏｕｎｄ ｈｏｗ ｔｈｅ

ｇｏｏｄｓ ｏｒ ｓｅｒｖｉｃｅｓ ｏｆ ｔｈｅ ｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎ ｃａｎ ｂｅ ｍａｄｅ ｔｏ ｍａｔｃｈ ｔｈｅ ｃｕｓｔｏｍｅｒ’ｓ ｎｅｅｄｓ
ａｎｄ ｗａｎｔｓ”是定语从句，修饰“ｄｅｃｉｓｉｏｎｓ”。全句可译为：市场营销经理所做
的大部分工作与做决策有关，决策是围绕着企业的商品或服务如何来满
足顾客的需要和需求。

２．“ｏｎｌｙ ｉｆ”引导从句，主句部分倒装。全句可译为：只有公司在竞争中获得
成功，也就是说，只有公司能够说服顾客购买它的产品而不是其他公司的
产品，公司才能够生存。

３． 全句可译为：如果考虑与供货商建立关系的成本，包括如信任、可靠性和
一致性这些方面，那么这种关系具有重要的价值并使建立联系如直接定
单进入或网上信息交流的投资是值得的。

４． 全句可译为：我们也相信，随着市场营销范围的扩大，社会目标的维度需
要加在个人和组织中，来正确地反映市场营销作为社会变化作用者的全

９Ａｎ Ｏｖｅｒｖｉｅｗ ｏｆ Ｍａｒｋｅｔｉｎｇ



部触及和责任，它能够反应并形成环境、技术和道德规范方面的社会关
注。

５． 全句可译为：基于这些考虑，我们扩展的市场营销定义是“计划和执行观
念，商品和服务的构思，定价、促销和分销以便产生和保留在全球环境的
系统背景下满足个人、组织和社会目标的交易的过程。”

０１ Ｅｎｇｌｉｓｈ ｉｎ Ｍａｒｋｅｔｉｎｇ


