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内容概要

由北京工商大学商学院兰苓教授担任主编的《市场营销学》于2000年1月出版，在此后6年的使用过程
中，受到各地电大师生和社会读者的欢迎和肯定。
到2005年春季，本书已第19次印刷，累计印数达50余万册。
并荣获2001年北京市教育教学成果（高等教育）二等奖、中央广播电视大学2002年优秀文字教材一等
奖。

在教材的使用过程中，我们也发现了一些问题和不足，对学生的需求也有了进一步的理解和把握。
为适应社会经济、学科理论与实践的进步和发展，更好地满足电大学生的学习需求，2004年，我们启
动了对本套教材全面、系统的修订与重建工作。
本工作着重于两大部分内容：一是媒体的进一步丰富。
我们在文字和录像教材的基础上，增加了模拟实验和网络课程。
二是文字教材的改革。
我们将第一版合一型教材，改为现在的半合一型，即分主教材和导学两大部分；其中，导学设学生手
册和教师手册，主教材中包含一部分与学习主教材联系非常紧密的辅助学习内容。
如思考题、举例、补充阅读资料等。

学生手册和教师手册是学习本教材必备的参考读物，其与主教材紧密衔接、相互呼应，既有学习和辅
导课程基本知识的指导，又有拓展视野的补充知识，还有对教材所提问题的分析解答以及相应的能力
训练题等，同时还提供了丰富的案例。
学生手册的主要内容包括：学习进度建议、学法点拨、名词摘录、本章要点、一点即通（对主教材中
部分思考题的提示）、练习思考、课外实践、案例分析等；教师手册主要是对教师教学提供服务，主
要内容包括：教学过程设计、授课提纲、教学案例、教学参考资料、课堂提问与讨论、教学情况记录
与教学效果评价等。
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作者简介

兰苓，北京工商大学教授、北京市市场营销重点专业负责人、企管硕士学科负责人、2004年北京市精
品课程（市场营销）负责人。
兼中国高等院校市场学研究会副会长、海淀区政府顾问等。
现执教于北京工商大学，历任管理系主任、商学院第一、二任院长。
撰写教材专著6部，论文47篇。
其中，《现代市场营销学》被国家教委确定为首批财经类本科推荐教材；《市场营销学》获2001年北
京市教育教学成果（高等教育）二等奖。
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 第九章 产品策略——产品生命周期与新产品开发
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章节摘录

插图：（一）创立阶段19世纪末至20世纪30年代，是市场营销学的初创时期。
在这期间，经过工业革命洗礼的资本主义国家的劳动生产率大幅提高，生产迅速发展，经济增长很快
。
随着管理理论的发展，特别是美国工程师泰勒著的《科学管理原理》出版后，很多企业接受书中提出
的生产管理的科学理论和方法，大大提高了生产效率，增加了市场商品供应。
这使原来以求大于供为特征的“卖方市场”发生了变化，出现了市场商品的供给增长速度超过了市场
商品的需求增长速度的状况。
敏感的、具有远见卓识的企业家开始察觉到营销活动中可能出现的难题，并进行市场分析、市场研究
及采用经销方式为顾客服务等营销措施。
如美国国际收割机公司的创办人赛勒斯·麦考密克就创造了有关市场研究、市场定位的观念和一些先
进的营销手段。
与此同时，在大学的讲坛上和教授的书房里也有人进行理论方面的研究和探讨。
大约在1902-1905年之间，美国的密执安大学、威斯康辛大学和宾夕法尼亚大学的经济系，先后开设了
市场营销学课程。
此外，美国的赫杰特齐教授在调查研究了许多企业的经营活动之后编写的第一本市场营销学的教科书
于1912年出版。
我们在研究市场学的历史时，通常以这本教科书的问世作为市场营销学诞生的标志。
早期市场营销理论的研究是肤浅的，无论是讲课还是教科书，其内容仅限于推销与广告的方法；其理
论基础为庸俗的资产阶级传统经济学的基本原理，这时的市场营销学还没有引起企业家的重视并产生
广泛的社会影响。
（二）形成阶段从1931年至第二次世界大战爆发，是市场营销理论的形成时期。
在这一时期，随着市场营销研究的深入，以及它的研究成果被一些企业成功地采用，市场营销的研究
范围不断扩大，它对社会的影响也在逐渐增强。
1937年，发生了市场营销发展史上的一个重要事件，就是“美国市场营销协会”的成立。
这个协会是由全美国的各种市场营销研究组织共同组成的。
美国市场营销协会的成立，意味着美国形成了一个全国范围的市场营销学研究中心，学术界许多著名
的理论家和大批的企业家加入了协会。
营销协会的成立，成为市场营销学发展史上一个重要的里程碑。
它标志着市场营销学已经跨出了大学讲坛，引起了整个社会的兴趣和关注，成为一门实用的独立科学
。
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编辑推荐

《市场营销学(第2版)》为中央广播电视大学出版社出版。
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