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前言

21世纪是全球经济一体化的新时代，“国内市场国际化、国际市场全球化”的趋势正在形成，市场竞
争更为激烈，企业迫切需要现代市场营销理论的指导，而社会主义市场经济体制的确立和逐步完善又
为市场营销学的应用开辟了广阔的天地。
目前，市场营销学已成为高等院校经济管理类专业的核心课程，是当今社会最受欢迎和重视的一门学
科。
虽然市场上各类市场营销学方面的教材很多，但真正能满足培养经济管理类专业应用型人才对市场营
销学知识要求的教材并不多。
鉴于此，在对经济管理类专业应用型人才应具备的素质、能力和知识结构进行系统分析的基础上，我
们组织编写了这本富有应用型特色的市场营销学教材。
本书具有如下特点：(1)　系统性。
本书系统、全面地反映了现代市场营销理论的科学体系及其最新发展。
在编写上，采用国际上工商管理类教材最流行的体例，即每章都包括学习目标、学习内容、本章小结
和自测题。
读者在学习各章前，通过阅读学习目标，了解各章的重点和难点，使学习更有针对性；章末小结以精
练的文字概括各章的内容，以方便读者的复习与记忆；各章最后的自测题便于读者检查自己对本章内
容的掌握程度和学习效果。
(2)　前瞻性。
本书在力求编写的体系即系统又完整的基础上，特别注意吸收近年来国内外市场营销学研究方面的最
新成果，充分考虑到21世纪市场营销环境的新变化，超前估计网络经济时代和信息化社会给市场营销
带来的新要求、新机会和新挑战。
(3)　实战性。
每章都配有丰富的案例。
既有成功的，也有失败的；既有中国的，也有国外的，供读者综合运用市场营销学知识分析其中的成
败得失，便于读者从中探求市场营销的真谛，打开成功之门。
(4)　针对性。
本书通过针对性较强的营销技能训练，将理论教学、案例分析与技能训练三个教学环节既有机地进行
统一，又层层推进，以促进学生的理论知识向应用能力的   转化。
本书由倪杰担任主编。
参加编写的人员及分工为：倪杰，第一、十三章；徐立岗，第二、七章；刘剑，第三、八、十二章；
赵仕红，第四、十章；井昭平、赵仕红，第五章；田家林，第六章；彭伏期、徐立岗，第九章；姜贵
君、张薇，第十一章；张薇，第十四章。
在本书的编写过程中，我们吸收了相关教材及论著的研究成果，在此，谨向市场营销学界的师友、同
仁及作者表示衷心的感谢！
本书得到了金陵科技学院商学院的各位领导和教师的指导与帮助，同时得到了清华大学出版社给予的
大力支持，在此一并表示感谢。
限于我们的水平，书中难免有不妥或疏漏之处，敬请广大读者批评指正。
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内容概要

本书是面向应用型本科教学的市场营销学教材。
全书共14章，注重吸收国内外市场营销学方面的最新研究成果，如直复营销、网络营销、服务营销、
关系营销、全球营销等方面的内容；每章均附有丰富的案例，对启发学生和读者联系实际、开拓思路
、更好地掌握所学知识有较大的帮助。
    本书体例新颖，内容及案例翔实，凸显了营销的实践性，既可作为本科院校的专业课教材，也可作
为其他学科及其他各类学生的参考书，更可作为企业管理人员的培训教材和参考读物。
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章节摘录

插图：第二章 企业战略规划与营销管理过程学习目标：通过本章学习，了解企业战略规划的基本原理
；理解企业战略规划体系的3个层次以及相互之间的关系；重点掌握竞争战略规划的有关内容；了解
现代企业营销管理过程以及各阶段的内容与要求；重点掌握SWOT分析法在营销管理中的应用。
关键概念：战略规划（Strategic Planning）战备经营单位（Strategic Business Unit，SBU）战略经营单位
的战略（SBU Strategy）营销管理过程（Marketing Process）第一节 企业战略规划概述（一）企业与环
境的关系企业作为一个系统，是由各种物质因素和社会因素构成的有机整体。
在这个系统中，一方面具有产品的制造和流通过程中的物质因素，如物资、厂房和设备等；另一方面
有人的参加，由人去组织并完成制造和流通过程，因而又包括种种社会因素。
系统论告诉我们：一切系统必须建立在一定的外部条件下才能存在，并与这些外部条件存在着相互依
存的关系。
对于企业而言，这个外部条件就是系统的环境。
企业作为一个系统，是一个国家乃至世界范围的更大系统的子系统，这个更大的系统中的政治、经济
、文化、技术和社会等因素都是企业的环境因素。
而环境又是不断地发展变化的，不断变化的环境对企业产生的影响主要有两类：一类是有利的影响，
它给企业的发展带来了有利条件；另一类是不利的影响，它限制了企业的发展，威胁到企业的生存。
因此，企业在面向市场时，必须善于及时把握有利机会，看清来自各方面的威胁，并提前作好准备，
企业的营销活动才能真正适应环境的变化，才能具有旺盛的生命力，从而实现企业长期的可持续发展
。
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编辑推荐

《现代市场营销学》特色：系统性：系统、全面地反映了现代市场营销理论的科学体系及其最新发展
。
 前瞻性：特别注意吸收近年来国内外市场营销学研究方面的最新成果，采用国际上工商管理类教材最
流行的体例。
实战性：每章都配有与本章内容紧密相关的国内外案例，供读者综合运用市场营销学知识分析其中的
成败得失，便于读者从中探求市场营销的真谛。
 针对性：通过针对性较强的营销技能训练，将理论教学、案例分析与技能训练三个教学环节既有机地
统一，又层层推进，以促进理论知识向应用能力转化。
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