行 銷 是 什 麼
一、行銷是為了滿足顧客的需求：
顧客的需求是整個行銷的核心。行銷的所有努力，都是為了滿足顧客的需求。這些需求若未被滿足，就會有缺憾或被剝奪的感覺，從需求可導出慾望和需要兩個概念。
「慾望」通常是在特定的時空環境下，人類對其能滿足其需求的產品之渴望。例如中國人飢餓時想吃米飯、水餃；美國人飢餓時則想吃漢堡、薯條。而當一個人願意用其購買力來滿足某種慾望時，此慾望就成為「需要」了。
二、行銷是要促成交易：
當人類決定透過交易來滿足其需求時，才有行銷。交易的觀念是買方以金錢、信用、勞力或貨品，從賣方手上換取他所需要的貨品、服務和觀念。
三、行銷的最終目的是要達成組織的目標：
行銷定義為：公司或其他各種營利或非營利組織之所以要從事各種活動，去促成交易，滿足顧客需求，其最終目的是為了要達成組織的獲利目標。
四、行銷包括各種活動：
行銷活動包括蒐集行銷資訊、了解顧客需求、選擇目標市場、擬定行銷組合策略(包括產品、定價、配銷、促銷)、執行行銷策略、控制行銷績效等等許許多多的活動。
 行銷哲學演進的過程包括生產觀念、銷售觀念、行銷觀念及社會性行銷觀念四個階段。「生產觀念」的重點是提高生產力、提高品質、降低成本，認為只要產品品質優良，價格適當，不需要推廣活動，顧客就會購買，銷售與利潤的目標即可達到。例如十九世紀後期，美國福特汽車推出了著名的T型車，只有單一車種、單一顏色(黑色)，大量生產，降低成本，使美國農民都買得起這種車，因此車子大為暢銷。「銷售觀念」的重點是，加強銷售和廣告活動，猛吹產品的優點，把產品推銷給顧客。例如民國五十年左右，由於國民所得提高，許多消費者開始有錢購買民生必需品以外的產品，企業界也開始積極用各種廣告和促銷活動，來大力推銷產品。「行銷觀念」有人稱為顧客導向觀念，其重點在於設法了解顧客的真正需要，然後針對他們的需求，研究改進產品，並以最有效的方法將產品傳達給顧客，透過顧客滿足來創造利潤。例如統一企業對消費者的需求進行許多研究，不斷開發符合顧客口味的食品，並與美國7-11合作，在全國設立統一超商，以便利消費者選購，終於使統一企業成為國內最大、口碑也最好的食品公司。「社會性行銷觀念」是要求廠商將公司利潤、消費者需求及社會大眾利益三方面作整體平衡的考量。例如義美食品公司，採行再生紙包裝，包裝容器責任制，印行環保基本書目等，此種綠色行銷的環保活動，為該公司贏得了消費者和社會大眾的好評。
 茲以某大陸台商為例說明：
一、公司內在優勢：
　　(1)豐富的事業發展資源
　　(2)國際化模式及高彈性的生產
　　(3)生產線完整、技術水準高
　　(4)A品牌在大陸已略具知名度
　　(5)大陸銷售人才的經驗
　　(6)產品特色符合消費趨勢、合乎目標市場的需求
二、公司內在弱勢：
　　(1)成衣連鎖零售經驗不足
　　(2)連鎖經營專業人才缺失
　　(3)現代物流管理能力缺乏
　　(4)內銷公司財務能力不足
　　(5)內銷公司組織架構尚未健全
　　(6)完備的商品企劃能力不足
三、外在環境的機會
　　(1)高成長的服裝消費市場
　　(2)充沛的人力資源
　　(3)低廉的勞工成本
　　(4)內銷市場蓬勃發展
四、外在環境的威脅
　　(1)眾多國際知名品牌的競爭
　　(2)仿冒品充斥
　　(3)通路掌握困難
　　(4)外資開放政策不明確
　　(5)行政干預色彩濃厚
　　(6)銀行體制不健全
　　(7)日本對大陸成衣的設限
　　(8)兩岸關係的緊張
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