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内容概要

　　《市场营销学》强调“案例教学”，遵循“理论与实践相结合，注重实践”的原则，内容通俗、
易懂、简洁、适用，重在帮助读者掌握分析、解决实际营销问题的能力，为将来从事各类营销业务打
下良好基础。
《市场营销学》既可作为高职经济管理类专业教材，也可供对市场营销理论与实践有兴趣的人员自学
或参考之用。
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章节摘录

　　第一章 论　　第一节 场营销与市场营销管理　　一、市场、市场营销及市场营销者　　（一）
市场（Markets）　　市场是指某种产品或劳务的现实购买者与潜在购买者的集合。
销售者构成行业，购买者构成市场。
市场包含三个主要因素，即：人口、购买力和购买欲望。
其简单公式为：　　市场=人口+购买力+购买欲望　　用函数关系式表示，即：y=f（x）=x1+x2+x3　
　x1\x2x\x3分别代表人口、购买力、购买欲望。
市场的这三个因素是相互联系、相互制约、缺一不可的。
只有三者整合起来才能构成现实的市场，才能形成确切的市场规模和容量。
没有人的地方就没有市场，人口多少是决定市场规模的基本因素之一。
当然，如果人口虽多，但收入水平很低，市场也就非常狭小；相反，如果一个国家或地区的居民收入
很高，但人口很少，市场同样十分有限；有的国家或地区人口很多，居民收入又高，就是有潜力的市
场。
有了人口和购买力，假如货不对路，引不起消费者的购买欲望，对于企业来说，也不能形成其市场。
可见，只有想买、又买得起的消费者集合，才构成市场营销学中的市场。
所以，市场是上述三个因素的有机统一体。
可见，市场是指具有特定需要或欲望，且愿意并能够通过交换来满足这种需要或欲望的全部潜在顾客
群。
　　（二）市场营销（Marketing）　　市场营销是指个人和集体通过创造并同别人交换产品和价值以
获得其所需所欲之物的一种社会过程。
换言之，市场营销是指从满足服务对象的需要出发合理配置自己的资源，通过满足对方需要实现自己
目标的活动过程。
　　市场营销学主要研究企业的市场营销活动及其规律性，即研究企业如何通过整体市场营销活动，
适应并满足市场需求，以实现经营目标。
它具有全程性、综合性、实践性的特点。
　　当今时代，每个人所从事的工作趋向具体化，每个主体所从事的生产或服务趋向专业细分化。
每一个国家的经济和全球的经济都是由各种市场组合而成的复杂体系，而这些市场之间则由交换过程
来联结，这种方式往往因网络而简单化。
 　　⋯⋯
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