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前言

　　为了适应新形势下高等院校市场营销专业人才培养，特别是有工科特色的市场营销及工商管理人
才培养的要求，我们按照武汉理工大学“高等院校市场营销专业规划教材”的编写要求，组织了以南
昌航空大学工商管理和市场营销专业资深教师为主，全国部分同行参与的“工业品市场营销学编著委
员会”，完成了《高等院校市场营销专业规划教材：工业品市场营销学》的编著。
《高等院校市场营销专业规划教材：工业品市场营销学》力求突出以下特点：（1）突出特殊性和实
践性。
挖掘有别于一般消费品营销的工业品营销规律，并以丰富的工业品营销实例来帮助学生理论联系实际
、加深对工业品营销特殊规律的理解；（2）体现系统性和全面性。
不仅全面、系统地描述了工业品营销知识，还前置安排了市场营销原理概要一章，并介绍了市场营销
的新发展，使得《高等院校市场营销专业规划教材：工业品市场营销学》能够成为突出工科特色的市
场营销人才培养的系统性教材；（3）突出层次性和教程性。
严格按教学大纲的要求展开逻辑层次，在结构、体例上大量运用图表、案例等形式，以利于丰富教学
内容、活跃课堂气氛，强化学生学习知识和开发智力的结合。
　　《高等院校市场营销专业规划教材：工业品市场营销学》主要作为培养工科特色鲜明的市场营销
和工商管理本科专业人才之用，也可作为一般市场营销和工商管理本、专科学生教材。
对于有意了解和从事市场营销，特别是工业品营销的人员，也是一本十分难得的参考书和培训教材。
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内容概要

　　《高等院校市场营销专业规划教材：工业品市场营销学》以工业品的特点为切入点，分析工业品
顾客购买行为，探讨工业品客户关系管理，从最终产品市场分析和最终产品工业生产链分析入手研究
工业品市场定位。
基于《高等院校市场营销专业规划教材：工业品市场营销学》编著者曾分别作为国有企业厂长及国有
物资公司营销经理多年的工业品营销经验，从工业品营销的产品策略、价格策略、渠道策略、促销策
略、营销控制等方面阐述工业品营销的基本理论与方法，并引用一些工业品营销的典型案例进行分析
和佐证，以加深读者对工业品营销理论的理解。
　　工业品营销是市场营销学中的一个重要组成部分。
但对比普通消费品营销的研究，国内外对工业品营销的专门研究相对较少。
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书籍目录

第一章 市场营销原理概要学习目的与要求[引例]三个推销员的故事第一节 市场营销的含义和内容第二
节 市场营销观念的演变第三节 市场营销环境分析第四节 消费者市场和购买者行为第五节 市场调研与
预测第六节 目标市场战略第七节 市场营销4P策略组合第八节 营销策划与营销决策第九节 市场营销的
组织本章小结关键概念复习思考题案例分析营销模式引领车市：以市场为导向以服务为契机第二章 工
业品市场营销的特点学习目的与要求[引例]商品类别影响企业业务方针第一节 工业品分类第二节 工业
品购买者的类别及特点第三节 产业链与工业品营销特点第四节 派生需求及工业品需求预测第五节 工
业品营销的六大步骤本章小结关键概念复习思考题案例分析建筑装饰材料是工业品，消费品，还是准
消费品第三章 工业品顾客购买行为分析及客户关系管理学习目的与要求[引例]海尔集团的包装箱采购
流程第一节 工业品顾客购买过程第二节 工业品顾客分析第三节 工业品顾客购买的影响因素第四节 企
业与组织类顾客的关系第五节 工业品客户管理第六节 工业品客户管理的组织和人员本章小结关键概
念复习思考题案例分析神马公司客户管理问题及对策第四章 工业品市场细分与市场定位学习目的与要
求[引例]梳理定制新的客户框架，市场细分带来KOOPO销售突破第一节 最终产品市场前景分析与市
场定位第二节 最终产品工业链分析与工业品定位第三节 工业品服务对象细分与选择第四节 工业品服
务区域细分与选择本章小结关键概念复习思考题案例分析工业品市场细分：指引蓝海航线的罗盘第五
章 工业品开发与管理策略学习目的与要求[引例]K公司的新产品开发第一节 工业品开发的模式与基本
过程第二节 工业品开发战略与策略第三节 产品组合与产品系列第四节 工业品品牌培育第五节 工业品
开发的组织管理本章小结关键概念复习思考题案例分析杜邦公司的品牌危机第六章 工业品价格策略学
习目的与要求[引例]价格竞争当前，网络设备厂商须过“五关”第一节 工业品定价的影响因素第二节 
工业品定价与价格调整策略第三节 工业品营销中的竞争投标本章小结关键概念复习思考题案例分析飞
天牌电容器的定价第七章 工业品分销管理与策略学习目的与要求[引例]新经济的兴起与全球化，要求
建设适合发展要求的工业品分销渠道模式第一节 工业品分销渠道建设第二节 工业品营销创新渠道模
式第三节 产品物流管理与通路优化本章小结关键概念复习思考题案例分析德国大众汽车配件分销渠道
拓宽第八章 工业品促销策略学习目的与要求[引例]提供技术解决方案赢得生意——老张的促销故事第
一节 工业品促销方法选择第二节 工业品推销员队伍建设第三节 赢得客户信任的法则本章小结关键概
念复习思考题案例分析我是这样取得客户信任的（之一）我是这样取得客户信任的（之二）第九章 工
业品营销四大理念组合策略学习目的与要求[引例]利乐模式：工业品营销的新出路第一节 工业品关系
营销理念第二节 工业品价值营销理念第三节 工业品服务营销理念第四节 工业品风险营销理念本章小
结关键概念复习思考题案例分析工业品营销发展的趋势：从价格竞争向价值转型第十章 工业品营销常
见问题及应对策略学习目的与要求[引例]第一节 企业内部配合问题及应对第二节 两难的营销决策问题
及应对第三节 营销成本效益权衡问题及应对本章小结关键概念复习思考题案例分析满足大客户的服务
需求第十一章 工业品营销控制与评估管理学习目的与要求[引例]上海氯碱化工股份有限公司PVC（聚
氯乙烯）产品营销控制第一节 工业品营销控制第二节 工业品营销战略控制与审计第三节 工业品营销
评估与改善本章小结关键概念复习思考题案例分析销售管理工作六大忌第十二章 市场营销的新发展学
习目的与要求[引例]万向钱潮：出口前景可期，面临发展机会第一节 市场营销的国际化第二节 市场营
销的新概念和新途径本章小结关键概念复习思考题案例分析中国玻璃企业迫切需要开展网络营销参考
文献后记
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编辑推荐

　　《高等院校市场营销专业规划教材：工业品市场营销学》既可作为高等院校市场营销、工商管理
等相关专业的教科书，也可作为企业管理等在职人员的专业培训教材。
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