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前言

出于工作需要，我经常与研究生、营销界学术同仁及企业界人士探讨营销问题。
久而久之，我逐渐得到了一个连我自己都感到非常吃惊的发现：很多人对营销中的基本概念和专业术
语缺乏精深的理解，即便是那些在职场中艰苦跋涉的经理们也是如此。
2006年底，化学工业出版社的朋友找到我，希望可以编辑一部《市场营销辞典》。
就这样，我和我的团队便勉为其难地正式开始了艰辛的编写历程。
 经过历时两年多的酝酿、编撰、修改、编撰、再修改、请教和反复校对等“枯燥”而又极富挑战性的
工作，这本《市场营销辞典》终于和广大读者见面了，它第一次系统而又简洁地给出了现代市场营销
中的经典术语和一些新概念，呈现出一幅宏伟而又壮观的营销专业词汇全景图，编撰中尽可能地突出
了专业性、权威性、新颖性和可检索性等特点：①专业性。
早在酝酿和构思阶段，我们就已经将该书定位为大型工具性的专业辞典，这就意味着它既与一般的专
著或教材有着本质的区别，也与通常所说的“精要辞典”存在着明显差异。
本书所收录词条基本涵盖了现代市场营销学的全部内容，市场营销理念、市场营销环境、营销计划和
战略、消费者行为、市场预测、市场营销调研、市场细分、市场定位、产品策略、品牌管理、价格策
略、促销策略、渠道策略、国际市场营销、关系营销、服务营销等。
在编撰过程中，我们始终站在营销人员的角度，力争以通俗易懂的语言和案例形象而深刻地解析其中
的热点和难点问题。
词条不仅用准确而又简洁的语言对相应的营销术语进行解释，而且增设的拓展部分包括对术语内涵的
进一步升华、典型的案例和操作实务等，真正做到了在深入浅出的基础上使理论与实践相结合。
②权威性。
在编写辞典的想法萌生之后，我们试图寻找已经出版的有关营销概念一般释义的辞典，结果却令人感
到吃惊，除了个别精要辞典和营销某一领域内的专业辞典之外，别无他物。
这在更加坚定我们编写本辞典信心的同时，也使我们清晰地意识到肩上的担子异常沉重。
实际上，本辞典的权威性不仅仅体现在它是该领域第一部系统性的大型专业辞典，更体现在参与本书
统筹和编写的人员都与市场营销这一学科有着千丝万缕的联系，这中间既有工作在第一线有着丰富实
践经验的企业高管，也有在高校从事市场营销教学的专业教师。
同时，最能体现其权威性的，还在于我们的编撰团队查阅并参考了市场营销领域的许多经典之作和前
沿论著，其中既有国际大师的巨著，也不乏国内营销领域的优秀著作。
③新颖性。
无论是市场营销的相关理论，还是市场营销的实践活动，无时无刻不在发生着变化。
在编撰辞典的过程中，我们坚持了与时俱进的原则，以形成定论的解释为基础，收录了不少营销领域
中的前沿词条，如网络营销、关系营销、品牌管理、网络定价和服务营销等。
至于其余的大部分词条，也都是经得起营销实践活动考验的“常青”术语。
④可检索性。
目前，时间已成为“时代精英”们最稀缺的战略资源，这也是我们在编撰这部辞典时为读者考虑的最
主要方面。
为了节约广大读者的宝贵时间，保证他们能够以最便捷的途径立即查到想要查询的词条，我们在词条
检索方面设置了汉语拼音检字表、笔画检字表、专业分类目录和英文索引，以便于读者查阅。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销辞典>>

内容概要

　　出于工作需要，我经常与研究生、营销界学术同仁及企业界人士探讨营销问题。
久而久之，我逐渐得到了一个连我自己都感到非常吃惊的发现：很多人对营销中的基本概念和专业术
语缺乏精深的理解，即便是那些在职场中艰苦跋涉的经理们也是如此。
2006年底，化学工业出版社的朋友找到我，希望可以编辑一部《市场营销辞典》。
就这样，我和我的团队便勉为其难地正式开始了艰辛的编写历程。
　　经过历时两年多的酝酿、编撰、修改、编撰、再修改、请教和反复校对等“枯燥”而又极富挑战
性的工作，这本《市场营销辞典》终于和广大读者见面了，它第一次系统而又简洁地给出了现代市场
营销中的经典术语和一些新概念，呈现出一幅宏伟而又壮观的营销专业词汇全景图，编撰中尽可能地
突出了专业性、权威性、新颖性和可检索性等特点：①专业性。
早在酝酿和构思阶段，我们就已经将该书定位为大型工具性的专业辞典，这就意味着它既与一般的专
著或教材有着本质的区别，也与通常所说的“精要辞典”存在着明显差异。
本书所收录词条基本涵盖了现代市场营销学的全部内容，市场营销理念、市场营销环境、营销计划和
战略、消费者行为、市场预测、市场营销调研、市场细分、市场定位、产品策略、品牌管理、价格策
略、促销策略、渠道策略、国际市场营销、关系营销、服务营销等。
在编撰过程中，我们始终站在营销人员的角度，力争以通俗易懂的语言和案例形象而深刻地解析其中
的热点和难点问题。
词条不仅用准确而又简洁的语言对相应的营销术语进行解释，而且增设的拓展部分包括对术语内涵的
进一步升华、典型的案例和操作实务等，真正做到了在深入浅出的基础上使理论与实践相结合。
②权威性。
在编写辞典的想法萌生之后，我们试图寻找已经出版的有关营销概念一般释义的辞典，结果却令人感
到吃惊，除了个别精要辞典和营销某一领域内的专业辞典之外，别无他物。
这在更加坚定我们编写本辞典信心的同时，也使我们清晰地意识到肩上的担子异常沉重。
实际上，本辞典的权威性不仅仅体现在它是该领域第一部系统性的大型专业辞典，更体现在参与本书
统筹和编写的人员都与市场营销这一学科有着千丝万缕的联系，这中间既有工作在第一线有着丰富实
践经验的企业高管，也有在高校从事市场营销教学的专业教师。
同时，最能体现其权威性的，还在于我们的编撰团队查阅并参考了市场营销领域的许多经典之作和前
沿论著，其中既有国际大师的巨著，也不乏国内营销领域的优秀著作。
③新颖性。
无论是市场营销的相关理论，还是市场营销的实践活动，无时无刻不在发生着变化。
在编撰辞典的过程中，我们坚持了与时俱进的原则，以形成定论的解释为基础，收录了不少营销领域
中的前沿词条，如网络营销、关系营销、品牌管理、网络定价和服务营销等。
至于其余的大部分词条，也都是经得起营销实践活动考验的“常青”术语。
④可检索性。
目前，时间已成为“时代精英”们最稀缺的战略资源，这也是我们在编撰这部辞典时为读者考虑的最
主要方面。
为了节约广大读者的宝贵时间，保证他们能够以最便捷的途径立即查到想要查询的词条，我们在词条
检索方面设置了汉语拼音检字表、笔画检字表、专业分类目录和英文索引，以便于读者查阅。
　　这部辞典的读者范围极其广泛，既适用于大专院校市场营销专业的在校学生，也适用于从事市场
营销教学和科研工作的一线人员，还适用于有多年实战经验的营销经理及有志于从事市场营销或企业
管理工作的其他人士，他们都将从本部辞典中直接获得最大收益。
　　作为集体智慧的结晶，本辞典的编撰得到了国内十几所高校的支持。
南京大学董伊人博士、黄永春博士、王黎黎、贾鹤，南京工业大学的姚山季博士，印地安那大学的冯
慧博士，南京信息工程大学的郑文清老师，江苏大学的黄婷老师，南京人口学院的周晶波老师，安徽
财经大学的卢俊义老师和南京航空航天大学的张浩老师以及中国矿业大学的罗鹏老师都参与了初稿的
编写或审校工作；复旦大学的范秀成教授、中国人民大学的郭国庆教授、北京大学光华管理学院的符

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销辞典>>

国群教授、西安交通大学的庄贵军教授、大连理工大学的董大海教授、华中科技大学的景奉杰教授、
武汉大学的汪涛教授、南开大学的吴晓云教授和李东进教授、华东理工大学的郭毅教授、中山大学的
王海忠教授、中国农业大学的陆娟教授、山东大学管理学院的王兴元教授、天津师范大学的韦福祥教
授以及吉林大学的于洪彦教授为辞典的编撰提供了大量的指导性意见或承担了部分审校工作，因此要
特别感谢他们的贡献和付出。
此外，在辞典的编撰过程中，我们也借鉴了不少业内的优秀文献、相关词典与资料。
尽管我们力尽所能地与作者取得了联系，但一些未取得联系的作者，请见书后与我们联系，以便我们
支付相应的报酬。
对于这些优秀的作者，我们再次表示诚挚的谢意。
　　当然，尽管我们已十分努力，但鉴于时间和编撰者水平有限，加之本辞典是一项庞大的系统工程
，该辞典中的不足之处在所难免。
在此，我们也非常诚恳地希望广大读者和同行不吝赐教，以便继续修订和提高。
　　王永贵　　于对外经济贸易大学国际商学院　　2008年11月
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章节摘录

插图：词典正文A阿尔巴德定理 Aebddl theorem由匈牙利全面质量管理国际有限公司的顾问波尔加·韦
雷什·阿尔巴德率先提出的，其主要含义是指一个企业的经营能否成功，完全依靠其对顾客的要求了
解到什么程度：如果企业看到了顾客的需要，它就成功了一半；如果满足了顾客的需求，它就成功了
全部。
【拓展】对于客户的购买行为而言，了解、需求、相信和满意是四个基本要素。
当这四个要素全都具备的时候，就意味着客户将会产生采购行为。
要全方位地了解和掌控顾客的需求，实际上就是要倡导以客户为导向、以客户为中心的生产和营销模
式，即企业的生产和销售活动必须紧紧围绕客户采购的四个基本要素进行，而不是只按照其中某一个
要素来进行，这样就可以全方位地满足客户的要求，在竞争中取得优势和领先地位。
客户的基本需求大致可以概括如下：受欢迎的需求、及时服务的需求、感觉舒适的需求、有序服务的
需求、被理解的需求、被帮助的需求、受重视的需求、被称赞的需求、被识别或记住的需求、受尊重
的需求、被信任的需求以及安全隐私的需求等。
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编辑推荐

《市场营销辞典》是由化学工业出版社出版的。
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