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前言

　　21世纪的世界正经历着以信息革命为核心的一场新生产力革命，企业昔日取胜的法宝可能已不能
适应市场条件的变化。
想象力与创新、市场远见与洞察力、对环境的敏感与适应性变得日趋重要，企业的生存、发展和灭亡
，将与正确的决策、适应的能力和创新的速度时刻联系在一起，市场营销竞争力正在日益显示出其关
键性。
作为一门建立在经济科学、行为科学和现代管理理论基础之上的应用学科，市场营销学研究以满足市
场需求为中心的企业营销活动过程及其规律性，具有战略性、边缘性、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，不仅广泛应用于企业和各种非营利性组织
，而且逐渐涉及社会经济生活的各个方面。
本书依据教育部高教司制定颁布的核心课程教学基本要求编写，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。
本书每章均安排有学习目标、小链接、思考题和学习自测题，既便于读者学习，也有利于教师组织课
堂教学。
本书是沈阳大学中青年营销学者的集体研究成果。
具体的编写分工是：王群编写第1、5、12章，李春彦编写第2、3、4章，王丹编写第6、7、8章，赵双
新编写第9、10、11章，最后由王群同志总纂成稿。
本书借鉴了国内外营销学者的大量研究成果，除注明出处的部分外，限于体例未能一一说明。
在此，谨向市场营销学界的师友及诸多作者致谢。
由于编者水平所限，本书可能有不足与不当之处，敬请广大读者批评指正。
　　作者
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内容概要

　　本书依据教育部高教司工商管理类核心课程——市场营销学教学基本要求编写，涵盖了市场营销
的产生和发展、顾客价值与顾客满意、营销战略规划、市场调研、市场竞争分析与相关营销战略、市
场营销组合策略以及市场营销的组织与控制等内容；既对市场营销基本原理、理论、方法进行了比较
深入、全面的阐述，又反映了市场营销学的最新发展动态。

本书理论与实践紧密结合，具有针对性、现实性、前瞻性等特点。
每章均有学习目标、小链接、思考题和学习自测题，既便于读者学习，也有利于教师组织课堂教学。
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