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前言

　　市场营销学是一门以经济学、行为学、管理学和现代科学技术为基础，研艺以满足消费者需求为
中心的市场营销活动及其规律的综合性应用科学。
管理大师彼得．德鲁克指出：顾客是企业得以生存的基础，企业的目的是创造顾客。
市场营销和创新，是企业的两个基本职能。
其中，营销是企业与众不同的、独一无二的职能。
市场营销融思想性、理论性、实践性和方法性于一体，既要传受营销的基本知识，更要培养和提升营
销者的基本技能。
本书以培养高素质、刘新型人才为目标，以传授营销知识为基础，以提升营销能力为本位，兼顾知识
、技能与应用的统一，力求体系完整、内容简明、结构新颖、学研结合、注重应用、强化实践。
  本书分四篇十五章，每章前有学习目标、营销寓言和引例，章中插入小链凄、新视角和阅读资料，
章后又有本章提要、关键词（中英文对照）、复习与思考、研究与讨论、实践演练、营销模拟、本章
案例和阅读与参考文献，既有时代性和趣味性，更有实战性，丰富了学习资源，以便进一步深化学习
内容、体验营销实践、提升营销能力。
　　本书适用于准备从事市场营销工作或已经从事营销工作的人们，如经济、管理类本（专）科学生
、MBA学生和各类营销人员。
本书在写作过程中，参阅和引用了许多市场营销学的教材和研究成果，在此谨向各位作者表示衷心的
感谢。
同时，感谢经济管理出版社对本书出版的大力支持和帮助。
由于本人水平所限，欠妥和不足在所难免，谨请广大读者批评指正。
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内容概要

　　《市场营销学：知识、技能与应用》共四篇，从市场营销原理入手，对市场营销诸要素进行了简
洁、精要的分析，从战略和策略两个层面对市场营销实践作出了分析和指导。
每章前皆有学习目标、营销寓言和引例。
章中插入小链接、新视角和阅读资料，章后又有本章提要、关键词（中英文对照）、复习与思考、研
究与讨论、实践演练、营销模拟、本章案例和阅读与参考文献。
既有时代性和趣味性，又有实践性。
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作者简介

　　刘治江，内蒙古人。
暨南大学副教授，硕士研究生导师。
主要研究方向：战略管理、市场营销。
曾荣获内蒙古自治区优秀青年教师、省级优秀教学成果二等奖、省级社会科学优秀成果二等奖和三等
奖。
主持和参与各类研究项目10余项，主编和参编教材6部，发表学术论文60多篇。
为多家企业做过培训与咨询服务。
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书籍目录

第一篇导论第一章市场营销概述第一节市场与市场营销第二节市场营销学的发展与研究第三节市场营
销理念第四节市场营销创新第二章市场营销管理第一节市场营销管理及其过程第二节市场营销计划第
三节市场营销组织第四节市场营销执行第五节市场营销控制第二篇市塌蕾销分析第三章市场营销环境
分析第一节市场营销环境的含义和特征第二节微观市场营销环境第三节宏观市场营销环境第四节环境
评价与对策第四章消费者市场分析第一节消费者市场及其特点第二节消费者需要及其购买行为模式第
三节影响消费者购买行为的主要因素第四节消费者购买决策过程第五章组织市场分析第一节组织市场
的类型和特点第二节生产者市场和购买行为分析第三节  中间商市场和购买行为分析第四节非营利组
织市场和购买行为分析第六章市场营销调研与预测第一节市场营销信息系统第二节市场营销调研第三
节  市场需求的测量与预测第三篇市塌营销战略第七章企业战略与市场营销战略第一节企业战略第二
节战略规划第三节市场营销战略第八章目标市场营销战略第一节市场细分第二节市场选择第三节市场
定位第九章市场竞争战略第一节竞争者分析第二节  竞争力量与竞争战略第三节位势竞争战略第十章
品牌战略第一节品牌的基本概念第二节品牌资产第三节品牌战略第四篇营销组合策略第十一章产品策
略第一节产品与产品组合第二节产品生命周期及其营销策略第三节新产品开发第四节产品包装策略第
十二章定价策略第一节影响定价的因素第二节定价的一般方法第三节定价策略第四节价格变动与调整
第十三章分销策略第十四章促销策略第十五章服务策略
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章节摘录

　　市场营销理念的核心问题是以什么为中心来开展企业的生产经营活动。
传统营销观念一般归纳为三种主要观念：　　生产观念 生产观念是指导销售者行为的最古老的观念之
一。
表现为企业以生产为中心，生产什么就销售什么。
企业的中心任务是致力于提高生产效率、扩大生产、降低成本。
这种观念是在卖方市场条件下产生的，是一种重生产、轻市场的观念。
　　产品观念 产品观念认为，消费者喜欢高质量、多功能和具有某些特色的产品，企业的中心任务是
致力于生产优质产品，并不断精益求精。
与生产观念一样，产品观念也是典型的“以产定销”观念。
　　推销观念 推销观念认为，消费者通常不会主动选择和购买某种商品，而要通过推销的刺激作用诱
导其产生购买行为。
企业的中心任务是积极推销和大力促销。
这种观念产生于20世纪三四十年代资本主义国家由“卖方市场”向“买方市场”的过渡阶段，也是一
种以“企业为中心、以产定销”的观念。
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编辑推荐

　　《市场营销学：知识、技能与应用》以培养高素质、创新型人才为目标，以传授营销知识为基础
，以提升营销能力为本位，兼顾知识、技能与应用的统一，力求体系完整、内容简明、结构新颖、学
研结合、注重应用、强化实践。
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