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内容概要

《市场营销学概论》是普通高等教育&ldquo;十一五&rdquo;国家级规划教材，是依据教育部高教司颁
布的核心课程教学基本要求编写而成的。
《市场营销学概论》在对国内外营销学前沿思想进行科学评价、系统梳理的基础上，全面借鉴并真实
反映了国内外营销学领域的最新研究成果，展示了中国营销学者多年来消化吸收国外理论与方法、基
于中国国情进行再创新的探索路径与轨迹。
《市场营销学概论》的主要内容包括：市场营销学导论、市场营销学的产生和发展、市场营销环境分
析、消费者市场与购买行为分析、产业市场与购买行为分析、营销调研与预测、目标市场营销、市场
竞争战略、产品战略、定价策略、分销策略、直复营销策略、沟通与促销策略、品牌定位与品牌策略
、市场营销计划与组织、市场营销执行与控制、口碑营销、关系营销、城市营销等。
《市场营销学概论》既是经济学院和管理学院各专业本科生、研究生学习营销课程的必备教材，也是
学术界同仁了解、把握市场营销发展脉络的重要参考书，还是营销实践人士制定营销策略的有用工具
书。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学概论>>

书籍目录

第Ⅰ篇  市场营销学发展沿革第1章  市场营销学导论第1节  市场营销学概述第2节  市场营销学与相关学
科第3节  市场营销学的研究方法第4节  市场营销学在中国的发展本章小结思考题案例  时代瀚堂数据库
的营销难题第2章  市场营销学的产生和发展第1节  市场营销学产生和发展的历史背景第2节  美国市场
营销理论的发展第3节  市场营销理论在日本的传播、应用与发展第4节  中国传统文化中的市场营销思
想第5节  市场营销哲学演进本章小结思考题案例  西铁城光动能的环保公益活动第Ⅱ篇  市场分析与定
位第3章  市场营销环境分析第1节  市场营销环境的含义与特点第2节  市场营销宏观环境分析第3节  市
场营销微观环境分析第4节  对营销环境因素的识别与应对本章小结思考题案例  上不了天的飞机第4章  
消费者市场与购买行为分析第1节  消费者市场购买行为第2节  影响消费者购买行为的因素第3节  消费
者购买行为与决策第4节  新产品的扩散与采用本章小结思考题案例  &ldquo;聚件成套&rdquo;显奇功第5
章  产业市场与购买行为分析第1节  产业市场的含义与特点第2节  产业市场的购买行为第3节  影响产业
市场购买行为的因素第4节  政府采购本章小结思考题案例  产业市场的营销困惑第6章  营销调研与预测
第1节  营销信息系统的构成第2节  市场营销调研第3节  市场需求预测本章小结思考题案例  Jell-O品牌的
营销调研活动第7章  目标市场营销第1节  市场细分第2节  目标市场选择第3节  市场定位本章小结思考
题案例  资生堂的目标市场战略第Ⅲ篇  市场营销战略与策略第8章  市场竞争战略第1节  竞争者分析第2
节  市场主导者战略第3节  市场挑战者战略第4节  市场跟随者战略第5节  市场补缺者战略本章小结思考
题案例  格兰仕微波炉的战略第9章  产品策略第1节  产品组合策略第2节  产品生命周期第3节  新产品开
发策略第4节  商标管理策略第5节  包装策略本章小结思考题案例  1开发新产品与改进现有产占之争案
例  2新旧产品市场共存下的抉择第10章  定价策略第1节  定价的影响因素第2节  定价方法第3节  定价策
略第4节  价格变动与企业对策本章小结思考题案例  上海大众&ldquo;帕萨特&rdquo;的定价策略第11章  
分销策略第1节  分销渠道的职能与类型第2节  分销渠道策略第3节  分销渠道管理第4节  物流管理本章
小结思考题案例  长虹佳华的一体化分销第12章  直复营销策略第1节  直复营销概述第2节  直复营销的
类型第3节  网络营销本章小结思考题案例  直邮广告营销案例第13章  沟通与促销策略第1节  促销策略
第2节  广告策略第3节  公共关系策略第4节  人员推销与销售促进第5节  整合营销传播本章小结思考题
案例  化妆品业的促销策略第14章  品牌定位与品牌策略第1节  品牌概述第2节  品牌定位第3节  品牌策略
本章小结思考题案例  又赎回&ldquo;美加净&rdquo;的思索第Ⅳ篇  市场营销管理与实施第15章  市场营
销计划与组织第1节  市场营销计划第2节  市场营销组织及其演变第3节  市场营销组织设计本章小结思
考题案例  应该选择谁来做业务员第16章  市场营销执行与控制第1节  市场营销执行第2节  市场营销控
制第3节  市场营销审计本章小结思考题案例1  业务代表的营销执行案例2  香满天的营销绩效提升第Ⅴ
篇  市场营销学的新进展第17章  口碑营销第1节  口碑营销的基本概念第2节  口碑营销的影响因素本章
小结思考题案例  社区口碑营销的先行者：三星F308第18章  关系营销第1节  关系营销的内涵和特征第2
节  关系营销的作用机制第3节  关系营销的基本模式第4节  关系营销的管理方法本章小结思考题案例  
马狮百货集团关系营销的完美体现第19章  城市营销第1节  城市营销的发展第2节  城市价值与城市营销
第3节  城市营销机会分析本章小结思考题案例  中国城市营销面面观参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学概论>>

章节摘录

　　三、孟子的反垄断与重视市场信息　　“垄断”这一概念是孟子第一次提出来的。
他所讲的垄断是指商人在市场上所进行的垄断。
他说：“古之为市也，以其所有易其所无者，有司者治之耳。
有贱丈夫焉，必求垄断而登之。
以左右望而罔市利。
人皆以为贱，故从而征之。
征商，自贱丈夫始矣。
”（《孟子·公孙丑下》）他认为，古来的市场主要在以其所有换其所无，官吏只是在发生争执时加
以治理而已。
有一种贪利的“贱人”，常要寻求地势略高之处，左顾右盼，窥测市场动态，网罗私人利得。
古来的市场交易多在空旷之地进行，人头攒动，各组买者与卖者之间的交易分别进行，行情不能互通
。
有些商人集团差人占据土岗高处（即垄断），与其分布在市场各方面的集团成员暗示市场的行情与动
态，这样就可获得暴利。
相沿日久，“垄断”二字成了这种活动的代名词。
孟子反对垄断，认为只有贱丈夫才从事这种活动。
在这一问题上，他既代表了地主阶级的要求，更代表了独立小生产者的要求。
　　但是，从这里也可以了解到，早在古代的市场营销活动中，人们就已注意到市场信息的收集、传
输与运用了。
在信息传播条件原始、落后的古代，商人们借助“求垄断而登之”和“左右望”的方式，勤观察、细
打听，重视信息的作用，由此可见一斑。
　　四、白圭的“乐观时变”与取予观　　白圭和范蠡都是新兴商人资产阶级的代表，故其基本观点
与范蠡相同，只是采取另一种表达方法。
他的基本原则是“乐观时变”，根据对年景丰歉的预测，实行“人弃我取，人取我与”（《史记·货
殖列传》）。
年景好时收进谷物，出售丝、漆等物，而不出售粮食。
在这里，所谓“乐观时变”和“人取我与”，其实与范蠡的“水则资车，旱则资舟”一样，都是在运
用市场规律来获得最大的利润。
“取”、“予”是对立着的两个方面，处理得当，两方面可互相转化。
“故知予之为取者，政之宝也。
”（《管子》）白圭还在善于捕捉市场营销机会，运用战略、战术取得经营成功方面有过精辟的阐述
。
他说：“趋时，若猛兽鸷鸟之发。
”又说：“吾治生产，犹伊尹吕尚之谋，孙吴用兵，商鞅行法是也。
是故其智不足与权变，勇不足以决断，仁不能以取予，疆不能有所守，虽欲学吾术，终不告之矣。
”（《史记·货殖列传》）在市场营销策略上，白圭提出“欲长钱，取下谷”（《史记·货殖列传》
）。
下谷是一般人民所迫切需要的生活必需品，因价格变动所引起的需求数量的变动程度小，成交的数量
又很大。
开展这类商品的营销能够多中取利，不必抬高价格也可获得巨大利润。
　　五、《管子》的市场观　　《管子》是我国早期出现的一部伟大经济巨著，在现存《管子》76篇
中有2/3以上都涉及经济问题；有近1/2是研究经济。
这在先秦著作中是绝无仅有的现象。
《管子》中的基本经济概念的奠基者是管仲。
管仲死后，齐国遵其教者数百年，他相齐40年的经济言论与措施曾经广泛流传。
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一些崇奉他的经济思想的学者将其言行用文字记载下来。
这些记载基本上保持了原来的轮廓，但也在某种程度上结合自己的观点及新的经济情况加以发挥。
《管子》对市场不仅提出了许多见解，还有其新颖独到的看法，包括：①市可以济民乏，应普遍设立
。
它说：“方六里为命曰暴，五暴命之日部，五部命之曰粟。
聚有市，无市则民乏。
五聚命之曰某乡。
”每一乡都必须设五个市。
　　⋯⋯
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