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前言

　　《市场营销学教程》旨在提供一本以案例教学和实践应用为导向，突出本土企业营销管理实践，
尽量吸取国外营销领域诸多专著与教材之精华，侧重营销基础理论，反映营销新理念新趋势的市场营
销学教科书。
　　1.本教材的定位　　定位对一种产品的营销是最重要的，它应该产生于产品开发之前，并建立在
对目标顾客需求有深刻认识的基础之上。
同理，开发一种什么样的市场营销学教材也必须首先考虑如何对它进行价值定位。
　　本教材针对的目标读者主要是高等院校的本科生，以及MBA学员。
因而为本教程确立的价值定位是：以案例教学为导向，突出本土企业营销实践，理论体系合理完善，
便利师生的教与学，侧重实践应用能力的培养。
　　2.本教材的特点　　本教材的定位决定了在撰写内容时必须满足的要求，同时也成为本教材的突
出特点。
　　（1）以案例教学为导向。
营销学是一门理论与实践结合得特别紧密的学科。
离开了营销案例，许多概念和理论就显得十分干涩难懂。
案例的意义在于给出一个真实的情景，便于教师结合情景阐述理论，帮助同学参照情景理解枯燥的理
论。
本教材有大小案例50余个，按照契合核心内容、重要概念、与本土知名企业相关的原则来选题写作。
案例之后的思考讨论题与各章重要概念密切联系，便于教学、讨论和理解。
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内容概要

本教材的第一版《市场营销管理》于2005年出版。
出版后，获得了许多教师和读者朋友的好评，特别是本教材的定位得到了认同，也取得了良好的市场
反应。
    现在的《市场营销学教程》是原书的第三版。
为了更好地适应高等院校市场营销学课程的教学需要，这次修订对原书进行了大幅度的调整，重新撰
写了一些章节，也包括更换书名。
本教程分5篇共13章，篇章结构更紧凑、更精炼。
    本教程旨在提供一本以案例教学为导向，突出本土企业营销管理实践，侧重营销基础理论，反映营
销新理念、新趋势，尽量吸取国外营销领域诸多著作之精华，侧重实践应用能力的训练，理论体系合
理完善的市场营销学教科书。
    本教程针对的目标读者主要是高等院校的营销专业和非营销专业大学生、MBA学员。
也适合对营销学感兴趣的广大读者朋友阅读。
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作者简介

吴涛，河南财经政法大学工商管理学院市场营销系教授、硕士研究生导师、企业管理顾问。
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章节摘录

　　第1章 市场与市场营销　　1.1 市场　　在今天这个时代，我们会到百货商店买服装、鞋帽和居家
用品，在便利店选购各种食品和水果，去菜市场挑选新鲜的蔬菜和鱼肉蛋禽。
在农村赶集的日子，集市上除了可以买到各种各样的商品外，还可以买到农业生产所需的各种生产资
料。
在淘宝网上，你可以看到IT产品、视听产品、通信产品、服装等琳琅满目的商品。
在这里你可以买，也可以卖。
不过这是网上市场，需要使用电子货币。
在公司办公室里，通过电话、传真，就可以和商业伙伴做生意。
10年前，证券营业部里人满为患，股民们“按时上班”，看盘，下单。
今天，在家里，你可以用通过互联网浏览股票市场行情，在网上交易股票。
　　1.1.1 市场的概念　　在现代，市场已经非常发达了。
各种类型、不同层次和形式的市场，遍布着这个世界。
在传统的意义上，人们习惯把市场看做是买卖的场所，如百货商店、便利店、菜市场、集市、批发市
场等。
这是在特定的空间和时间概念下的市场。
集中交易的市场，通常坐落在四通八达、交通便利、人口稠密的地方。
买者和卖者聚集在那里，面对面地进行着交易活动。
所以，传统的市场概念是指买主和卖主聚集在一起进行商品交换的场所或地点。
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编辑推荐

　　1.本教程有大小案例50余个，与各章重要概念密切联系，以便于教学、讨论和理解。
　　2.尽量从本土企业营销实践中提取素材.以避免外国企业营销案例带来的诸多不便。
　　3.侧重营销基础理论，反映营销新理念新趋势，尽量吸取国外营销专著与教材之精华。
　　4.重点加强营销管理基本框架的教学。
以培养发现问题、分析问题和解决问题的能力。
　　5.制作了电子教案（PPT），如有需要，请向中国发展出版社编辑部
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