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前言

市场营销学是一门建立在经济科学、行为科学和现代管理理论基础上的应用科学。
它研究以满足消费者需求为中心的企业营销活动过程及其规律性，具有全程性、综合性、实践性的特
点。
在社会主义市场经济条件下，市场营销理论、方法和技巧，广泛应用于企业和各种非营利组织，已涉
及社会生活的各个方面。
1999年，教育部高教司首次将市场营销学列为高等学校工商管理类专业的核心课程，适时反映了竞争
性市场体制及买方市场形成后，国内外市场竞争剧烈，应加强市场营销管理工作的需要。
本书主要是依据教育部高教司2000年制定颁布的核心课程教学基本要求编写的，涵盖了工商管理类专
业学习本课程所应掌握的基本知识点、基础理论与基本技能，并适当介绍了一些营销理论的新领域和
新观念。
本书第一版问世后，得到营销学界专家、学者和广大读者的关心、爱护和支持，曾荣获2002年全国普
通高等学校优秀教材一等奖。
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内容概要

本书是普通高等教育“十五”国家级规划教材，并且是高等教育百门精品课程教材建设计划精品项目
的主教材。
本书第一版获得2002年全国普通高等学校优秀教材一等奖，本书第二版获得第七届全国高校出版社优
秀畅销书一等奖。
与本书配套出版的，还有《&lt;市场营销学&gt;学习指南与练习》、《市场营销经典案例》以及“市场
营销学教学课件”。
2005年开始，在高等教育出版社教学服务网（http：//4a.hep.edu.cn）推出虚拟课堂，刊登教学资料，
配备资深教师负责组织本门课程的教学活动。

　　本书依据工商管理类核心课程——市场营销学教学基本要求编写，从当代市场营销理论与实务发
展的现状出发，博采众长，坚持理论与实践相结合、叙述与评价相结合、论证与个案相结合，全面介
绍了市场营销的基本理论、策略和方法，具有一定的创新性、前瞻性和较强的实用性。

　　本书可作为高等学校工商管理类专业本科生教材，也可供营销人员阅读参考。
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作者简介

吴健安，云南财经大学教授，中国市场营销学的开拓者之一。
原云南财贸学院院长、中国高等院校市场学研究会顾问、中国市场学会顾问、云南省市场学会名誉会
长、云南省经济学会副会长。
昭通市、西双版纳州和丽江市人民政府经济社会发展咨询团顾问。
主要研究领域为商业经济学、市场营销学。
编著的《市场学》一书，1985年由云南人民出版社出版，并获云南省社会科学优秀成果二等奖；主编
《市场营销学》（安徽人民出版社出版），获1994年全国十佳经济读物提名奖及云南省社会科学优秀
成果一等奖；主编国家级规划教材、全国工商管理类核心课程教材——《市场营销学》，2000年由高
等教育出版社出版，获2002年全国普通高等学校优秀教材一等奖。
1992年起享受政府特殊津贴。
1991年入选美国名人传记协会《世界5000名人录》；1992年入选英国《国际知识分子名人录》；1994年
入选《当代中国百名商业经济专家学者》。
在推动我国市场学的发展方面，吴健安教授也作了很多具有开拓件的工作。
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书籍目录

第一章　市场营销与市场营销学
　第一节　市场和市场营销
　第二节　市场营销学的产生和发展
　第三节　市场营销学的相关理论及基本内容
 第四节　研究市场营销学的意义和方法
第二章　市场营销管理哲学及其贯彻
　第一节　市场营销管理哲学及其演进
 第二节　顾客满意与顾客忠诚
　第三节　市场导向战略组织创新
第三章　规划企业战略与市场营销管理
　第一节　企业战略与战略管理
　第二节　规划总体战略
　第三节　规划经营战略
　笫四节　规划和实施市场营销管理
第四章　市场营销环境
　第一节　市场营销环境的含义及特点
　第二节　微观营销环境
　第三节　宏观营销环境
　第四节　环境分析与营销对策
第五章　消费者市场和购买行为分析
　第一节　消费者市场与消费者行为影响
　第二节　消费者购买决策过程
 第三节　影响消费者购买行为的个体因素
　第四节　影响消费者购买行为的环境因素
第六章　组织市场和购买行为分析
　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
第七章　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　竞争性市场营销战略
　第一节　竞争者分析
　第二节　市场领导者战略
　第三节　市场挑战者战略
　第四节　市场追随者与市场利基者战略
第十章　产品策略
　第一节　产品整体概念
　第二节　产品组合
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　第三节　产品生命周期
　第四节　新产品开发
第十一章　品牌与包装策略
　第一节　品牌的基本概念
　第二节　品牌策略
　第三节　包装策略
第十二章　定价策略
第十三章　分销策略
第十四章　促销策略
第十五章　市场营销计划、组织与控制
第十六章　国际市场营销
第十七章　服务市场营销
第十八章　市场营销的新领域与新概念
综合案例一　云南白药的创新与发展
综合案例二　“三角”轮胎与“统一”润滑油的联合赞助
主要参考书目

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

章节摘录

插图：服务市场营销的要素主要是：1.产品服务产品必须考虑的要素是提供服务的范围、质量、品牌
、保证以及售后服务等。
服务产品包括核心服务、便利服务和辅助服务。
核心服务体现了企业为顾客提供的最基本效用，如航空公司的运输服务、医院的诊疗服务等；便利服
务是为配合、推广核心服务而提供的便利，如订票、送票、送站、接站等；辅助服务用以增加服务的
价值或区别于竞争者的服务，有助于实施差异化营销战略。
在某些服务中，由于融人了一些本来与服务产品并不相关的东西，会使产品开发变得相当复杂。
例如，旅行社为游客安排打包旅游，必须慎选航空公司、饭店和当地旅行社为合作伙伴。
因为在游客看来，飞机误点、房间水管失灵或电视效果不好、餐饮质量差以至口味不合适等，都会责
怪组团的旅行社。
2.分销随着服务领域的扩展，除直销外，服务销售经由中介机构销售的情况日渐增多。
中介机构主要有代理、代销、经纪、批发、零售等形态。
如歌舞剧团演出、博览会展出、职业球队比赛等，往往经中介机构推销门票。
在分销因素中，选择服务地点至关重要。
对于商店、电影院、餐厅等服务组织，如能坐落于人口密集、人均收入高、交通方便的地段，服务流
通的范围较广泛，营业收入和利润也就较高
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编辑推荐

市场营销学是一门建立在经济科学、行为科学和现代管理理论基础上的应用科学。
它研究以满足消费者需求为中心的企业营销活动过程及其规律性，具有全程性、综合性、实践性的特
点。
《市场营销学(第3版高等学校工商管理类核心课程系列教材)》由吴健安主编，主要是依据教育部高教
司2000年制定颁布的核心课程教学基本要求编写的，涵盖了工商管理类专业学习本课程所应掌握的基
本知识点、基础理论与基本技能，并适当介绍了一些营销理论的新领域和新观念。
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