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前言

　　进入21世纪后，随着经济全球化和信息化的发展，尤其是中国经济的快速增长，为中国企业带来
了勃勃生机，也为中国营销管理人才提供了成长和大显身手的广阔天地。
“21世纪是中国的世纪，我有幸成为20世纪的美国人，而你们有幸成为21世纪的中国人”。
——美国著名营销实战大师米尔顿·科特勒2009年4月在天津商业大学演讲时的名言。
时代呼唤能够在国内外市场上驰骋的中国企业家，时代呼唤谙熟国内外市场规则的中国营销管理者，
时代呼唤能够享誉国际的中国营销实战大师和学术大师。
中国的市场营销教育事业也迎来了快速发展的良机，为适应高校教学及各类企业营销人员学习的需要
，在多年教学研究积累和精品课建设提升下，结合国内外营销理论及实践的快速变化，我们组织精兵
强将，并参考了国内外的一些最新研究成果和教辅资料，编写了这部最新的营销学教材。
本书紧密结合现代企业经营管理的实践和学术研究最新动态，系统地介绍了现代市场营销学的基本原
理和实务，体系完整，论述系统，每章都附有开篇案例，引导读者形象地领会相关理论和内容。
论述通俗易懂、易学易用，具有很强的可操作性和借鉴性。
既适应各类学校相关专业的教学需要，又可供各企、事业单位经营管理人员学习参考。
　　参加本书编写的人员均为多年从事市场营销学教学、科研及实践的中青年骨干教师，具有丰富的
理论知识和实践经验。
写作具体分工如下：黄聚河，第1章；赵春妮，第2章、第3章、第4章；蒋亦斌，第5章、第6章、第7章
；裴淑媛，第8章、第9章、第10章；宗毅，第11章、第12章、第13章。
全书由黄聚河提出写作思路并统纂修正，是天津商业大学市场营销学精品课教学团队全体老师心血的
结晶。
同时，在写作过程中也参阅并引用了国内外许多学者和企业家的研究成果，在此一并表示感谢！
若书中有不足之处还望广大读者批评指正。
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内容概要

　　《市场营销学》紧密结合市场营销引进中国30年来企业经营管理实践的变化和学术领域研究的最
新动态，科学严谨地设计了市场营销学的框架体系，系统地介绍了现代市场营销学的基本原理和实务
。
使市场营销的国际化和中国特色的本土化得到了有机的结合；体系完整，论述系统；每章都附有开篇
案例，引导读者形象地领会相关理论和内容；论述通俗易懂、易学易用，具有很强的可操作性和借鉴
性。
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作者简介

　　黄聚河，副教授，管理学硕士。
1986年起在天津商业大学（原天津商学院）企业管理系从事教学工作至今。
现任天津商业大学市场营销系主任，主要讲授“市场营销学”、“市场营销策划”和“推销与谈判技
巧”等课程。
发表学术论文40余篇，出版学术专著1部，主编教材4部。
天津市市级精品课“市场营销学”主持人。
曾为40余家企业主持过营销咨询与策划，具有系统的市场营销理论和较强的营销实战经验。
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章节摘录

　　1.1 市场营销学的概念　　市场营销学于19世纪末20世纪初产生于资本主义经济发达的美国，是一
门历史较短的学科，并且，由于它与社会经济的发展密切联系，其学科体系和基本概念处于变动和完
善的过程中，对市场营销学科的性质及体系认识存在社会背景的差异和学科不断完善过程中带来的研
究视角和侧重点不同的差异。
　　1.1.1 市场营销学的名称　　市场营销学最初起源于西方，它的名称是由英文的Marketing一词翻译
而来的。
在对英文该词的翻译上，主要有“市场学”、“行销学”、“营销学”、“市场营销学”、“销售学
”、“市场经营学”等诸多的翻译方式，这主要是由于译者对英文原文的理解不同所致，也有内地和
香港、台湾等不同的地区在用词上的差异的原因。
实际上，一般认为，比较流行的“市场学”的叫法并不科学，容易使人们误认为这一学科是研究市场
整体功能的学科，如市场体系、市场机制、市场调控等。
较为科学的叫法应该是市场营销学。
在对市场营销学的理解上，主要应该在以下几个方面。
　　1.场合不同　　英文原文在不同的场合有不同的含义，不能将其混为一谈。
有时它是指企业的一些经营活动，即市场营销活动和市场经营活动等；而有时则是指一门学科，即“
市场营销学”，是指以企业的市场营销活动为研究对象的一门科学。
　　2.在不同的历史阶段的内涵不同　　英文原文的市场营销一词最初是以推销（Selling）一词的同义
语出现的。
在产品不丰富的时期，企业认为，只要能够把产品卖出去就完成了市场营销的任务，不懂得推销工作
仅仅是市场营销活动的一部分，而且还不是市场营销工作的最重要部分。
市场营销大师菲利普·科特勒就曾经明确指出：“推销不是市场营销的最重要部分，推销仅仅是市场
营销冰山的尖端。
推销是企业市场营销人员的职能之一，但不是最重要的职能”。
这是因为，如果企业的市场营销人员做好市场研究，了解购买者的需求，按照购买者的需求来设计和
生产适销对路的产品，同时合理定价，做好分配、销售促进等市场营销工作，那么，这些产品就能够
轻而易举地销售出去。
　　市场营销与市场是两个不同的概念，市场营销是一个含有动词性质的名词（Marketing），而我们
通常所说的市场（Market）包含的是静态的含义，它是指一个对象或范畴，是一个纯粹的名词。
　　1.1.2 市场营销学的定义　　要给市场营销下一个定义并非易事，因为市场营销活动涉及的范围广
泛，有关专家和学者对它的理解也各异，形成了不同的定义方式，其中，美国著名市场营销学者菲利
普·科特勒教授在《市场营销管理》（1997年，第9版）中是这样定义的：市场营销是个人和集体通过
创造、提供出售并同别人交换产品和价值，以获得其所需所欲之物的一种社会和管理过程。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《市场营销学》是精品课程配套教材。
　　课程与职业：“市场营销学”是现代营销方法与策略的理论基础，是从事市场营销领域工作的敲
门砖。
通过该课程的学习，应掌握市场调研与分析、创业（投资）机会识别与判断、营销战略与策略的策划
与实施、品牌运作与形象提升、产品推广与市场开拓等基本技能。
这些技能具有广泛的适用性，能够应用于所有涉及市场营销的行业，这也正是该专业保持较高就业率
的根源。
未来将会有更多的中国品牌进入世界前列，自然需要更多掌握现代营销方法的高级营销人才。
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