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内容概要

　　《普通高等教育高级应用型人才培养规划教材：市场营销学》围绕“企业开展市场营销”这一主
题，按照企业进入市场的过程依次展开论述。
本教材对市场营销的基础理论和营销基本要素、市场营销战略和策略、市场营销过程的组织与控制，
进行了全面、系统而深入的阐述。
这种体系结构便于循序渐进、系统地掌握国际市场营销的理论、方法和策略。
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作者简介

郑俊生，1959年2月生，高级工程师，北京理工大学珠海学院管理与经济学院副院长，副教授。
1982年本科毕业于昆明工学院采矿工程专业，获工学学士学位；1993年硕士研究生毕业于中国人民大
学工商管理专业，获中国首届工商管理MBA学位，被誉为“中国市场经济黄埔第一期”。
长期在国有大型企业、上市公司、高科技企业以及企业管理顾问公司等各类企业中从事企业管理和管
理咨询服务工作，实践经验丰富。
自2004年从事高等院校教学工作以来，受到师生和领导的好评，2009年被北京理工大学珠海学院评为
“最受学生欢迎的教师”。
冯光明，1953年8月生，山西省翼城县人。
1977年7月毕业于山西大学物理系，1996年7月毕业于吉林大学企业管理专业，获经济学硕士学位。
现任山西财经大学管理科学与工程学院教授，兼任北京理工大学珠海学院教授。
受聘为山西省管理科学与工程学会常务理事。
长期从事管理学和市场营销学的教学与研究。
主要研究方向为企业战略管理和市场营销管理。
出版著作和教材有《市场营销学教程》、《现代企业管理学》、《管理学原理》、《现代企业管理理
论与实务》、《人力资源管理》、《电子商务原理与应用》等10余部。
在国家级、省级学术刊物公开发表论文40余篇，主持省部级课题4项，在企业战略管理和市场营销方面
提出了一些新的见解。
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书籍目录

第一章 市场营销概述第一节 市场与市场营销第二节 市场营销学的形成与发展第三节 市场营销理论基
础及其内容第四节 研究市场营销学的意义和方法第二章 市场营销管理哲学及其演进第一节 市场营销
管理哲学及其演进第二节 顾客满意与顾客忠诚第三节 市场导向战略组织创新第三章 企业战略及营销
管理过程第一节 企业战略理论概述第二节 企业规划总体战略的步骤第三节 企业战略管理过程第四节 
市场营销管理过程第四章 市场营销环境第一节 市场营销环境概述第二节 宏观营销环境第三节 微观营
销环境第四节 环境分析与营销对策第五章 消费者购买行为分析第一节 消费者市场概述第二节 消费者
购买行为模式第三节 消费者购买行为的影响因素第四节 消费者购买决策过程第六章 组织市场购买行
为分析第一节 组织市场概述第二节 生产者市场购买行为第三节 中间商市场购买行为第四节 政府市场
及非营利组织市场购买行为第七章 市场营销调研与预测第一节 市场营销信息系统第二节 市场营销调
研第三节 市场营销调研方法第四节 市场需求预测第八章 目标市场营销战略第一节 市场细分第二节 市
场选择第三节 市场定位第九章 市场竞争战略第一节 市场竞争者分析第二节 市场领导者战略第三节 市
场挑战者战略第四节 市场跟随者战略第五节 市场补缺者战略第十章 产品策略第一节 产品整体概念第
二节 产品组合第三节 产品的生命周期第四节 新产品开发第五节 品牌与品牌策略第六节 包装和包装策
略第十一章 定价策略第一节 影响定价的主要因素第二节 定价的基本方法第三节 定价的基本策略第四
节 价格调整策略第十二章 分销渠道第一节 分销渠道概述第二节 分销渠道策略第三节 批发商与零售商
第四节 物流系统管理第十三章 促销策略第一节 促销与促销组合第二节 广告策略第三节 人员推销策略
第四节 营业推广策略第五节 公共关系策略第十四章 工业品市场营销第一节 工业品营销概述第二节 工
业品营销策略第三节 工业品营销管理第十五章 消费品市场营销第一节 消费品营销概述第二节 消费品
营销策略第三节 消费品营销管理第十六章 服务营销第一节 服务营销概述第二节 服务营销策略第三节 
服务营销管理第十七章 市场营销的新发展第一节 绿色营销第二节 整合营销第三节 关系营销第四节 网
络营销第五节 文化营销第六节 知识营销主要参考文献
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章节摘录

版权页：插图：3.批发商的类型批发商主要有三种类型，即商人批发商、经纪人和代理人批发商、制
造商的销售机构。
（1）商人批发商（也称独立批发商）。
商人批发商是指自己进货，取得商品所有权后再批发出售的商业企业，这是批发商最主要的类型。
商人批发商按职能和提供的服务是否完全可以分为两种类型：1）完全服务批发商。
完全服务批发商执行批发商的全部职能，他们提供的服务主要有保持存货、提供信贷、运送货物以及
协助管理等。
完全服务批发商又分为批发商人和工业分销商，批发商人主要是向零售商销售商品，工业分销商主要
是向制造商销售商品。
2）有限服务批发商。
有限服务批发商为了减少成本费用，降低批发价格，因而只执行批发商的部分职能。
有限服务批发商主要有以下五种类型：①现购自运批发商。
现购自运批发商不赊销、不送货，客户要自备货车去批发商的仓库选购货物并即时付清货款，自己把
货物运回来。
现购自运批发商主要经营食品杂货，客户主要是小食品杂货店、饭店等。
②承销批发商。
承销批发商拿到客户（包括其他批发商、零售商、用户等）订货单后，就向制造商、厂商等生产者求
购，并通知生产者将货物直接运送给客户。
承销批发商不需要有仓库和商品库存，只需要一问办公室或营业所办公，因而也被称为“写字台批发
商”。
③专用品批发商。
专用品批发商是指从生产者处把货物装车后运送给零售商店、饭店等。
如专用品批发商的冷冻食品、服装行业中的布料批发商。
④托售批发商。
托售批发商在超级市场和其他食品杂货店设置货架，展销其经营的商品，商品卖出后零售商才付给其
货款。
⑤邮购批发商。
邮购批发商是指那些全部批发业务均采取邮购的批发商，主要经营食品杂货、小五金等商品，其客户
主要是边远地区的小零售商等。
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编辑推荐

《市场营销学》是普通高等教育高级应用型人才培养规划教材之一。
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