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内容概要

　　本书系统介绍了市场营销的相关概念和理论，探讨了顾客价值和顾客满意；对市场调查的概念、
方法、流程进行了梳理；围绕营销环境、消费者市场与购买行为、组织市场与购买行为、营销竞争四
个方面展开，阐述了市场营销分析的框架；就市场细分、目标市场选择、定位等营销战略问题进行分
析；进一步对产品、渠道、价格、促销等营销策略进行讨论；对营销实施过程中的销售管理以及市场
营销组织、执行与控制提出了相关建议；鉴于信息技术对市场营销的影响以及服务营销在营销活动中
的重要性，最后探讨了直接营销、网络营销、服务营销的理论研究、营销实践及发展动态。

　　本书可作为普通高等院校本科专业市场营销学的教材使用，也可作为相关从业人员的参考用书。
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章节摘录

版权页：   插图：    第一章导 论 学习目标 了解市场营销的定义及其相关概念。
 掌握市场营销发展的六个阶段。
 了解市场营销理论在中国的传播、应用和发展。
 掌握市场营销观念的演进过程及其新的发展趋势。
 市场营销伴随着人类社会商业活动的产生、发展应运而生，它的范畴可以清晰地分为两类：一类把营
销作为经营的哲学，或者思维方式；另一类则把营销与生产、财务或研发等相提并论，是针对某些活
动的职能，即营销的时间过程。
市场环境的变化，使企业完成了从生产观念到社会营销观念的转变，使市场权利从生产者转移至消费
者，使我们对产品、消费者、企业的认识不断加深。
只有以现代营销理论为指导，注意营销环境的分析和研究，注重营销战略、策略、方法及技能的学习
、研究和灵活运用，注重营销决策的科学性和可行性，企业才能成功地进入、占领、巩固和不断扩展
市场。
学习掌握现代市场营销的基本理论，首先必须理解市场营销的定义，熟悉现代营销理论的发展过程，
了解现代市场营销观念的形成和发展经历，了解营销在中国的引进和发展过程，为系统地学习和切实
掌握、运用现代营销的基本理论、基本方法与策略，打下良好的基础。
 第一节市场营销及其相关概念 一、市场营销的定义 市场营销已经经历了百年的发展，它随着时代和
竞争环境的变化不断演进。
在这百年的时间中，许多学者对市场营销进行定义。
最初关于市场营销的定义局限于流通环节，随产品的生产到销售到客户手中而结束，如： 美国市场营
销学会(AMA)1960年给出市场营销的定义，即市场营销是引导货物和劳务从生产者流向消费者或用户
所进行的一切企业活动。
 尤金·麦卡锡(Eugene．J．Mc Carthy)(1960)指出，市场营销是企业经营活动的职责，它将产品及服务
从生产者直接引向消费者或使用者，以满足其需求以实现公司利润。
他在1978年又指出，市场营销是指一个企业或组织所进行的调查研究顾客，引导满足需要的商品和劳
务从生产者流向目标顾客，以实现企业或组织的目标。
 随着实践的发展以及对于营销的认识不断完善和深入，当代营销学者将产品、服务甚至思想都涵括在
内，同时更强调交换过程和营销计划的制定与实施。
其中最为经典的是菲利普．科特勒(Philip Kofler)(1986)的定义。
 菲利普．科特勒认为：市场营销是计划和执行关于商品、服务和创意的构想、定价、促销和分销的计
划与执行过程，以创造达到个人或组织的目标的交换。
他后来在2001年又指出：市场营销是致力于通过交换过程满足需要和欲望的人类活动。
这种过程包含下列业务：卖主要寻找买主，并识别其需要，设计适当的产品，进行产品的促销、储存
、运送和交易谈判等。
基本的营销活动是产品开发、调研、信息沟通、分销、定价和服务活动。
2003年，菲利普．科特勒指出：市场营销是为了满足任何人或集体通过创造、提供出售，并与他人自
由交换产品或价值，以获得其所需之物的一种社会管理过程。
而美国营销学者威廉．斯坦顿(wiuiam J．Standon)给市场营销下的定义是：市场营销是研究综合的工商
企业活动过程，包括产品或劳务、计划、定价、分销和促销以满足现有与潜在的需求。
 《21世纪普通高等学校市场营销学教材:营销管理》中我们采用菲利普·科特勒《营销管理》(2003)一
书中的定义。
根据此定义，可以将市场营销概念具体归纳为下列要点： (1)市场营销的最终目标是“满足需求和欲
望”。
 (2)“交换”是市场营销的核心，交换过程是一个主动、积极寻找机会，满足双方 需求和欲望的社会
过程和管理过程。
 (3)交换过程能否顺利进行，取决于营销者创造的产品和价值满足顾客需求的程度 和奁换过程管理的
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水平。
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编辑推荐

《21世纪普通高等学校市场营销学教材:营销管理》吸收了近年来营销领域的最新理论与研究成果；强
调顾客价值和顾客满意，特别是顾客价值的实现；结合典型案例对营销理论进行诠释和分析；理论与
实务紧密结合，帮助读者成为有效的营销管理者。
《21世纪普通高等学校市场营销学教材:营销管理》的编写是按照人们的认知习惯对相关的营销问题逐
步展开的，共包含十八个章节，较为完整地介绍了营销管理的相关知识和营销实践的有效策略。
本书在每一章的开头、中间和章末都设置了学习材料来帮助读者学习、练习和应用营销理论和方法，
以确保读者更好地理解并掌握本书的内容。
另外，我们借鉴了营销理论的最新研究成果，并结合一些典型案例对理论做了进一步的诠释，从而使
该书在同类营销书籍中更新颖、更前沿、更实用。
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