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前言

　　当前，由美国次贷危机引发了全球金融危机。
这次金融危机对全球经济的波及范围之广、冲击力之强、连锁效应之快都超出了人们的预料，企业发
展遇到了严峻挑战。
　　我国政府积极应对这次严重的金融危机，在宏观政策方面进行了果断调整，实施积极的财政政策
和适度宽松的货币政策等一系列措施，扩大內需，刺激消费，促进经济又好又快发展；保增长成为经
济工作的重点。
从企业微观层面来看，企业应调整发展思路，实施有效的营销战略，积极开拓新市场，抢占市场机遇
，这是实现在危机环境下发展的有效途径。
　　在这种新的国际、国內经济环境下。
企业面临的营销环境具有更大的不确定性。
因此，提高企业对环境的适应性和应变能力，就成为一个新的研究课题。
为了更好地满足企业应对金融危机的需要，也为了满足高校培养高素质营销人才的教学需要，经中山
大学出版社蔡浩然总编辑的倡议和策划，由西安交通大学经济与金融学院营销学教授、中国高等院校
市场学研究会副秘书长郝渊晓担任主编的“普通高等学校‘十一五’市场营销专业规划教材”，在中
山大学出版社的大力支持下公开出版。
这是我国高等院校市场营销专业教材建设的重要举措，有利于我国高等院校营销人才素质的提高。
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内容概要

本书介绍了市场营销学的研究对象与研究方法、市场营销环境与绿色营销、市场营销策划与大市场营
销战略、消费者购买行为与市场细分、市场营销调研与需求预测、企业形象识别与关系营销、产品包
装与品牌策略、营销价格策略与分销渠道策略、企业市场营销诊断与绩效评估等内容，从理论和实践
方面对市场营销学进行了系统阐析。
    本书内容新颖，案例丰富，体现了理论性与实践性的结合，适合高等院校市场营销、工商管理、经
济贸易、物流等专业的学生做教材，亦适合企业管理人员及营销人员使用。
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作者简介

　　郝渊晓，男，1960年生，陕西大荔人。
现任西安现代经济与管理研究院副院长，西安交通大学经济与金融学院教授、硕士生导师，中田拍卖
标准化技术委员会委员，西安邮电学院兼职教授，中央财经大学拍卖研究中心兼职研究员。
曾任陕西财经学院科研处副处长、商贸经济研究所副所长。
　　费明胜，男，1965年生，安徽全椒人。
现任五邑大学管理学院教授、硕士生导师、五邑大学企业管理研究中心主任、五邑大学企业管理硕士
点负责人。
兼任中国市场学会理事、中国高校市场学研究会理事、广东省第三产业研究会理事。
主持、参与国家及省级课题4项，主持、参与厅级课题4项，主持完成横向课题多项。
出版著作3部，发表学术论文50多篇。
　　靳明，男，浙江慈溪人。
现任浙江。
财经学院《财经论丛》编辑部主任、工商管理学院教授、硕士生导师。
兼任中国市场学会理事、中国高校市场学研究会常务理事、中国数量经济学会理事等。
主要研究方向为市场营销、上市公司治理、绿色产业组织与政策、资本运营与企业战略管理等，主持
承担省部级科研项目10余项；发表学术论文50多篇，编著出版了多部著作与教材。
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章节摘录

　　市场营销学是现代市场经济发展的动力和源泉，没有企业成功的市场营销活动，整个社会的再生
产过程将会出现一种无序状态，人类的生存和发展将受到严重威胁。
因此，资本主义国家的企业家都将市场营销看做“既是老师，又是魔鬼”，“它一夜之间可以使你笑
逐颜开，也可以使你绝望跳楼”。
马克思也将产品从“W-G”的实现过程比喻为惊险的跳跃。
因此，企业要在激烈的市场竞争中求生存、谋发展，就应重视学习研究企业营销活动的“市场营销学
”。
　　市场营销学（Marketing）是一门建立在经济学、心理学、行为科学、现代管理学、统计学、会计
学等多种学科基础上的一门经济应用学科。
市场营销学在20世纪初产生于美国，第二次世界大战后，随着资本主义经济的发展，市场营销学与实
践紧密结合并得到迅速发展。
许多国家企业的高级管理人员都要经过市场营销学知识的专业培训，在发达国家的高等院校中普遍地
开设了市场营销学课程，市场营销学也成为工商管理硕士（MBA）的必修学位课程，足以说明其价值
。
目前，大多数发展中国家和社会主义国家的大学里都在讲授市场营销学，企业管理者也应用营销学原
理、方法和策略，指导企业的营销实践，以提高企业的竞争能力。
　　⋯⋯
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