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前言

　　市场营销学是建立在哲学、数学、心理学、行为科学和管理学等学科基础之上的一门应用科学。
虽然其定义繁多，但是我们很推崇：“市场营销学是一门企业用来将人类（个人／组织）需求转化为
企业盈利机会的科学与艺术”这一提法。
为此，企业就应该去努力识别、发掘、影响、引导、创造各种需求及变化，并据此调整企业战略，满
足社会需求，在竞争中求得发展。
　　市场营销学是一门不断发展的应用科学。
努力学习、掌握其一整套的理论、方法和技巧，是企业做好市场营销的前提。
同时，市场营销也是一门艺术，它建立在人们价值观之上，以直觉的、整体的方式把握客观对象，并
在此基础上进行创造的实践活动。
可以说，市场营销是建立在一系列理论基础之上的创造性实践活动。
因此，我们在认真学习市场营销学理论的同时，要结合理论，去观察、分析我们周围的一切事物，学
习营销的艺术；同时要在不断实践中，总结经验，加深对理论的认识。
　　《市场营销学》根据教育部高教司制定颁布的核心课程教学基本要求编写，涵盖了工商管理类专
业本课程所要求掌握的基本理论和技能，并对营销学的最新理论发展作了有选择性的介绍。
　　《市场营销学》是专门针对成人教育本、专科工商管理类学生学习市场营销学编写的，适用于54
或36学时的课程教学。
考虑到该类成教学生在前期已经学习了经济学和管理学，比普通本、专科同学有更多的社会认知和实
践，学习时间相对较少等特点，因此我们对各章节内容作了适当调整。
　　《市场营销学》也适用于成人教育非工商管理类学生学习市场营销学，因为在市场经济大环境下
，非管理类专业的学生具备市场营销学的完整知识和技能，已经是大势所趋。
　　《市场营销学》的编写分工是：王朋第二章、第六章、第七章、第八章、第九章和第十五章；姜
彩芬第一章、第三章、第四章、第五章、第十章、第十一章、第十二章、第十三章和第十四章。
　　此外，《市场营销学》的出版得到了广州大学继续教育学院教材出版基金的资助，广州大学领导
和北京理工大学出版社为《市场营销学》的出版也给予了大力的支持与帮助，广州大学商学院秦陇一
教授、王满四教授等参与了《市场营销学》章节划定和主要内容的讨论。
在此一并表达我们的感谢。
　　由于编者水平所限，《市场营销学》尚有不足与不当之处，敬请广大读者批评指正。
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内容概要

　　市场营销学是建立在哲学、数学、心理学、行为科学和管理学等学科基础之上的一门应用科学。
虽然其定义繁多，但是我们很推崇：“市场营销学是一门企业用来将人类（个人／组织）需求转化为
企业盈利机会的科学与艺术”这一提法。
为此，企业就应该去努力识别、发掘、影响、引导、创造各种需求及变化，并据此调整企业战略，满
足社会需求，在竞争中求得发展。
　　市场营销学是一门不断发展的应用科学。
努力学习、掌握其一整套的理论、方法和技巧，是企业做好市场营销的前提。
同时，市场营销也是一门艺术，它建立在人们价值观之上，以直觉的、整体的方式把握客观对象，并
在此基础上进行创造的实践活动。
可以说，市场营销是建立在一系列理论基础之上的创造性实践活动。
因此，我们在认真学习市场营销学理论的同时，要结合理论，去观察、分析我们周围的一切事物，学
习营销的艺术；同时要在不断实践中，总结经验，加深对理论的认识。
　　《市场营销学》根据教育部高教司制定颁布的核心课程教学基本要求编写，涵盖了工商管理类专
业本课程所要求掌握的基本理论和技能，并对营销学的最新理论发展作了有选择性的介绍。
　　《市场营销学》是专门针对成人教育本、专科工商管理类学生学习市场营销学编写的，适用于54
或36学时的课程教学。
考虑到该类成教学生在前期已经学习了经济学和管理学，比普通本、专科同学有更多的社会认知和实
践，学习时间相对较少等特点，因此我们对各章节内容作了适当调整。
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章节摘录

　　第一章 绪论　　市场营销学（Marketing），又称市场学、营销学、行销学、市场管理学等，是发
源于西方发达国家的一门“很接近实务”的经济管理学科。
市场营销学是在不断认识社会化大生产与商品经济发展过程中具有普遍意义的现象、关系、规律以及
不断解决企业营销活动中的矛盾的过程中发展壮大的；它是在经济学、行为科学、现代管理学等学科
理论的指导下，对近百年来西方工商企业市场营销实践经验的概括和总结。
对一门学科的考察，学者们总是爱追根溯源，而对市场营销学的“宗族”与“血统”，科特勒教授做
了特别形象的解释：市场营销学的父亲是经济学，母亲是行为科学，数学是其祖父，哲学乃其祖母。
市场营销学由于蕴含着如此“强壮”和“繁杂”的社会科学和自然科学的“基因”，因此其自身充满
着活力。
市场营销学不仅是发达国家的重要研究科目，而且也日益为更多的发展中国家吸收和借鉴。
近年来，我国理论界和企业界对这门学科也倾注了极大的热情与关注，自20世纪70年代开始，越来越
多的人加入了这门学科的研究行列，许多企业在运用市场营销理论指导实践的过程中收效明显，客观
上推动了我国企业市场营销学的研究发展，中国市场营销学的普及速度之迅速，范围之广令世人惊讶
。
但同时我们也应当看到，市场营销学在我国仍然是一门新学科，需要更多的企业家、理论研究工作者
进行更深入研究、探索，努力创新，抓住重要的战略机遇期，尽快赶上与超过世界先进发展水平。
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