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前言

　　市场营销学是建立在经济科学、行为科学、管理学理论基础之上的综合性应用学科，属于管理学
科的范畴。
市场营销学也是经济管理、企业管理等专业的一门重要专业课程。
市场营销学课程主要是通过介绍典型的有参考价值的营销案例，使学生掌握现代市场营销的基本理论
、基础知识和基本方法，提高学生对企业经营活动的分析、判断和决策能力。
为此，本书以市场营销活动为主线进行编写，对市场营销所涉及的理念和实务进行一系列阐述。
　　本书共分十二章，具体内容包括：　　第一章介绍市场营销与市场营销学基本概况；　　第二章
介绍市场分析；　　第三章介绍企业战略与市场营销战略规划；　　第四章介绍市场营销调研和需求
预测；　　第五章介绍目标市场战略；　　第六章介绍产品策略；　　第七章介绍定价策略；　　第
八章介绍分销渠道策略；　　第九章介绍推广策略；　　第十章介绍市场营销组合策略：　　第十一
章介绍国际市场营销基本知识；　　第二十二章介绍市场营销新视点。
　　本书具有如下特点。
　　（1）系统性。
　　本书在内容结构和章的节的安排上，力求做到条理清楚，层次清晰，系统性强。
　　（2）可操作性。
　　本书根据教学目标和实际工作的需要，注重内容的可操作性。
针对如何进行市场调研、市场分析，在不同的市场环境下如何正确地综合运片j产品、价格和渠道策略
以及如何选择有效的推广手段等，结合案例进行具体阐明，以便学牛在以后的工作中尽快进入状念。
　　（3）新颖性。
　　本书案例资料新颖，选用的案例大多数是近几年活跃于中国市场和国际市场的知名企业的案例；
同时本书也对市场营销的新成果、新视点进行了探讨和阐述。
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内容概要

市场营销学独具谋略性、艺术性与实用性，被广泛运用于企业和各类社会组织的运筹、决策和企业形
象再造等方面，受到了越来越多的重视。
本书共分十二章，具体内容包括：市场营销与市场营销学、市场分析、企业战略与市场营销战略规划
、市场营销调研和需求预测、市场细分与目标市场战略、产品策略、定价策略、分销渠道策略、推广
策略、市场营销组合策略、国际市场营销、市场营销新视点。
    本书案例丰富、新颖，通过设计各种问题引导学生对理论知识的应用，让学生“走进”实践，做到
既生动有趣又能增强学习效果。
    本书适合作为高等院校工商管理、市场营销、会计学、财务管理、人力资源管理等专业的教材，也
可供相关从业人员学习参考。
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书籍目录

第一章　市场营销与市场营销学　第一节　市场营销概述    一、市场营销的含义    二、市场营销的特
征    三、市场营销的职能    四、市场营销的作用    五、市场营销观念　第二节　市场营销学的产生和
发展    一、市场营销思想的起源    二、市场营销学派的发展　第三节　市场营销学的学科性质与研究
方法    一、市场营销学的学科性质    二、市场营销学的研究方法  第四节　学习市场营销学的意义和方
法    一、学习市场营销学的意义    二、学习市场营销学的方法  本章习题  案例与分析第二章　市场分
析  第一节　市场营销环境分析概述　　一、市场营销环境的含义    二、市场营销环境的特点    三、分
析市场营销环境的重要性  第二节　市场营销微观环境分析    一、企业内部    二、营销渠道机构    三、
顾客    四、竞争者    五、社会公众  第三节　市场营销宏观环境分析    一、人口因素    二、经济环境    
三、政治与法律环境    四、社会文化环境    五、科学技术因素    六、自然环境  第四节　市场营销环境
分析方法及应用．    一、市场营销环境总体分析    二、环境威胁分析及对策    三、市场机会分析和对
策  第五节　消费者行为分析    一、购买行为的内容    二、消费者购买行为的特点    三、影响消费者购
买行为的因素    四、购买行为的类型    五、消费者的购买决策过程  第六节　组织市场    一、组织市场
的概念及类型    二、组织市场的特征    三、组织市场的购买决策过程  第七节　市场竞争分析    一、市
场竞争的基本类型    二、市场竞争对手的分析    三、市场竞争的战略与策略  本章习题  案例与分析第
三章　企业战略与市场营销战略规划  第一节　企业战略规划的含义  第二节　企业发展战略规划    一
、增长型战略    二、稳定型战略    三、紧缩型战略    四、组合型战略　　⋯⋯第四章　市场营销调研
和需求预测第五章　目标市场战略第六章　产品策略第七章　定价策略第八章　分销渠道策略第九章
　推广策略第十章　市场营销组合策略第十一章　国际市场营销第十二章　市场营销新视点参考文献
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章节摘录

　　第一章市场营销与市场营销学　　第一节市场营销概述　　二、市场营销的特征　　市场营销的
特征是体现市场营销含义的征象，认识和把握市场营销的基本特征，也就把握了市场营销的关键和核
心，从而有助于加深对市场营销概念的理解。
现代市场营销有以下三个基本特征。
　　1.顾客导向　　在市场经济条件下，顾客只会购买他愿意购买和能够满足其需要的产品，而企业
只不过是排着队等候被挑选的角色，并且还要努力做出各种姿态以求得青睐。
因此，企业必须把了解顾客的需要、欲望和行为作为营销活动的起点，竭尽全力地开发能够满足顾客
需要的产品和服务，并采取有效的营销手段来唤起顾客的需求，以便实现企业的营销目标。
　　2.整体营销　　为了更好地满足顾客需要，首先，企业的各职能部门要密切配合，无论生产部门
、营销部门、财务部门，都要为争取顾客发挥应有的作用；其次，企业的各种营销机能包括产品、定
价、分销和推广等要密切配合，以便发挥整体优势。
　　3.顾客满意营销　　企业要实现盈利目标，不仅要满足顾客的需要和欲望，而且还要让顾客在最
大限度上满意。
顾客满意包括两个方面：一是对购买的产品感到满意，二是对购买的过程感到满意。
如果缺少其中一项，就无法实现真正的和长久的满意。
这就要求企业不仅要向顾客提供满意的产品，而且在整个推销过程中必须充分考虑顾客的心理并且尊
重顾客的意见，避免强行推销、高压推销和欺骗推销，此外，在产品售出后还要注意收集顾客使用过
程中的意见和要求。
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编辑推荐

　　吸纳同类教材精粹，推陈出新；遴选经典本土案例，学以致用；精心制作电子教案，方便教学；
设置知识网络拓展，内容全面；配备各类精选习题，易学易用。
　　电子教案：包括本章导读、教学重点、教学难点、授课内容、阅读文献等内容。
　　习题库：提供名词解释、判断题、选择题、简答题、论述题等多种形式的习题，并配有答案或分
析要点，部分图书还提供模拟试卷。
　　案例库：提供丰富的教学案例，并给出分析内容或分析提示。
　　专题拓展：因限于篇幅等原因不能在教材中讲授的知识点，将在网络中补充或扩展，以满足有更
高学习要求的学生，同时也在教学内容上为教师提供了更多的选择。

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 7


