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前言

在中国，市场营销是一个“全民性”、“工具性”、“观念性”的知识体系。
“全民性”是说其应用范围的广泛性，举凡国民经济的各个领域，人们生活的各个方面，社会公众的
各个群体，都在使用营销的理论与语言。
“工具性”是说其实践应用的价值性，营销就是市场运作，营销理论是经营决策者和市场参与者的行
动指南。
“观念性”是说其对人的影响的决定性，观念决定行动，正确的观念引导正确的行动，中国现代大多
数成功人士便是由科学的营销观念培育成长起来的。
毫无疑义，营销理论是市场上空的灯塔，照耀着匆匆前行的人们。
你希望发掘商机获得财富吗，你就应该学习它；你渴望驾驭市场，成为市场的主人吗，你就应该研究
它；你期望实现人生价值，成为一名成功人士吗，你就应该掌握它!基于这样的认识，我们编写了这本
《市场营销辞典》。
市场营销是市场经济的产物。
以美国为代表的西方发达国家，创造性地培育和完善了市场营销理论、方法，并较好地将营销理论与
具体的市场实践结合起来。
在市场观念、顾客理论、消费者行为理论、产品理论、品牌理论、渠道理论、价格理论、促销理论、
关系营销、服务营销等方面，形成了一系列创新性的思想，建立了比较规范的知识体系，受到世界各
国企业界和知识界的关注，为世界市场的繁荣昌盛做出了贡献。
在中国，人们同样感受到市场营销理论的神奇力量，营销理论活跃在中国社会的30年，改变了人们的
市场观念，创新了企业的经营模式，提升了产品的竞争力，塑造了产品的品牌形象，营造了现代化、
电子化、网络化的渠道系统，培育了数以千万计的市场营销人才，促进了社会经济的全面发展，为中
国从经济大国发展成为经济强国创造了条件。
在一定意义上说，市场营销是“创富之学”、“富民之学”、“立企之学”、“强国之学”。
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内容概要

　　《市场营销辞典》的读者对象包括高等学校市场营销专业师生、企业市场营销人员、经济领域各
个部门营销决策者与执行者等。
《市场营销辞典》是市场营销入门者的普及读本，是营销理论研究者的参考文库，是企业一线营销实
战者的理论参考书。
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作者简介

张光忠，中南财经政法大学教授。
主要研究方向：营销策划理论与实践．创业设计理论与实践，中外营销比较研究。
主要著作包括《世界营销比较》、《营销策划》、《WTO时代赢销策略》、《财富圣经》、《市场圣
经》、《卖点圣经》、《创业圣经》、《大学创业设计教程》、《高等学校资金安全研究报告》、《
高等学校资金安全管理规则研究》、《经济科学学科辞典》、《社会科学学科辞典》、《财经大辞典
》等。
在《财贸经济》、《商业经济研究》，《中国商贸》、《光明日报》、《经济日报》、《市场营销导
刊》、《中国人民大学学报》、《中南财经政法大学学报》等报刊发表论文百余篇。
万安培历任中南财经大学教授、深圳发展银行济南分行、北京分行行长。
现为深圳发展银行昆明分行行长。
民建中央委员、深圳市人民代表大会常务委员。
郑介甫历任天津华泰集团董事长、天津津滨发展股份有限公司副董事长、云大科技股份有限公司董事
长等。
天津市人大代表（第十四届）、民进中央委员、民进天津常委、民进中央特邀研究员、天津开发区国
际商会副会长等。
现为天津环渤海控股集团董事长。
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书籍目录
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章节摘录

市场营销辞典上相对稳定。
一般来说，直销渠道进行商品交换，都签订合同，数量、时间、价格、质量、服务等都按合同规定履
行，购销双方的关系以法律的形式于一定时期内固定下来，使双方把精力用于其他方面的战略性谋划
。
(4)可以在销售过程中直接进行促销。
企业直接分销，实际上又往往是直接促销的活动。
【直接营销渠道】参见【零级渠道】。
【直销制模式】将产品与服务直接行销给消费者的，一种充满活力、充满生机、迅速扩张的销售管道
模式。
它要求：(1)目标产品的分销体系更具有目的性与互补性，更能体现企业营销策略。
(2)企业对市场推广及控制必须具有直接手段的销售模式。
直销制模式的特点是：(1)在结构上直销制要求其直接控制的分销网络具有清晰的主线结构并逐步形成
排他性与一致性，使分销渠道带有明显的企业特征。
(2)在组织上通常要有意回避实力过强的经销商，对单一成员的推广能力不做过高要求，而是培养分销
渠道的整体推广能力。
对营销资源的需求很高。
【直邮】参见【直递】。
【终端分级】把营销人员所管辖区域内的零售终端按层次定位。
一般依据各终端所处位置、营业面积、社区经济条件、营业额、知名度等情况进衙埘分。
各办面条件最好的为A类终端，至少要占终端总数的五分之一，作为工作重点；条件一般的为B类终端
，至少要占终端总数的三分之一，作为工作次重点；其余为C类终端。
【终端人员】承担终端服务的工作人员。
工作内容大致包括产品铺市、产品陈列、POP促销、价格控制、通路理顺、客情关系、报表反馈等七
项。
【终端生动化】使企业终端与其他产品，尤其是竞品，有明显的展示差异，使消费者能够明显地看到
产品、了解并信任企业，以产生购买行为。
一般终端生动化的主要内容包括商品或配件的陈列位置、陈列方式、整洁度、鲜明性、售点宣传品张
贴位置、发放方式以及对售点人的要求。
【专营性分销渠道策略】生产者在某一目标市场上选择有限数的中间商经销其商品的策略安排。
属于独家经销。
即只选择一家中间商经销本企业商品。
常常是一种排他性的专营。
特别规定这些中间商不能经营其他厂商生产的同类竞争产品。
适用于高档特殊品(珠宝、金制品等)或技术服务要求高的商品。
最大优点是：(1)商品生产者和中间商关系密切，相互之间有较强的依附关系。
(2)有利于厂商在价格、促销、信贷和其他服务方面对中问商加以控制。
(3)经销商全力推销企业商品，以实现营销目标。
该策略的缺点是：(1)双方依附关系过强，一旦中间商经营失误，厂商将蒙受巨大损失。
(2)当生产企业产量增加时，如果仍使用此策略。
将会失去更多的市场和顾客。
[综合式垂直分销渠道系统]参见[公司系统]。
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后记

20世纪80年代，是我国社会科学大复兴、大繁荣、大发展的年代。
正是这个年代，给予我们获得更多新知识、新思想的机遇。
同时，我们也获得了向社会传播知识的种种便利，先后参与并主持《经济科学学科词典》、《社会科
学学科词典》、《经济科学学术观点大全》、《财经大辞典》等多本工具书的编写。
有关市场营销的理论与知识，是在这个时期系统学习的。
十分幸运，在组织编写《经济科学学科词典》时，我们聘请到“市场学”词条的作者是彭星闾教授。
彭老师是我国市场营销学科创始人之一，他高屋建瓴地对市场营销理论的介绍，为人们全面了解市场
学指明了方向。
也是在那个时候，我们对市场营销产生了兴趣，并将市场学作为教学与研究的一个主要领域，孜孜不
倦，不断向市场学习，市场是给予我们智慧与力量的源泉。
十分幸运，上述辞典的编写帮助我们比较成功地步入社会科学(主要是经济学、管理学)的神圣殿堂。
也是在那时，直接聆听于光远、刘国光、马洪、吴敬琏、董辅弄乃、张卓元、许毅、王积业、刘卓甫
、刘鸿儒、孙尚清、杨纪琬、李成瑞、金鑫等著名经济学家的教诲，我们终生受益。
大师们的渊博知识和严谨的治学态度，常常给予我们以鞭策和警示，是须臾不可离开的精神寄托。
同时，辞典编辑过程所体验的吃苦精神、科学态度、综合知识素质，是对我们知识结构、素质水平的
全面挑战，迫使我们学习学习再学习，努力努力再努力!多年来，这样的勉励一直成为我们人生的座右
铭。
十分幸运，也是源于辞典等工具书的编写，结识了一大批志同道合的学术朋友。
那时的首义路老财大，可谓是藏龙卧虎之地，且学术氛围甚浓，写文章、编著作成为一道亮丽的学术
风景线。
朋友的一次交谈，或者一次集会，都可能产生一项科研选题，有时仅仅是一个口头约定，大家都能在
规定的时间、按规定的要求漂漂亮亮地完成。
这是我们一辈子最难忘的时期。
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编辑推荐

《市场营销辞典》由人民出版社出版。
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