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前言

　　市场营销理论自20世纪80年代被引入我国以来，因其对企业营销实践的有效指导性而得以迅速传
播、运用和发展，市场营销学也成为我国各类高等院校经济管理类专业的核心主干课程。
为适应高校本科专业教学改革和企业营销实践不断发展的需要，现编写了这本《市场营销学》教材。
　　本书共16章，采用当前通行的编写体例，全面、系统地阐述了现代市场营销的基本理论，并注重
吸收市场营销学的最新研究成果，充分体现了科学性、系统性、前瞻性和应用性的特点。
　　本书编写力求构思新颖、内容简练，本着“厚基础、强能力”的精神，通篇着重于市场营销学的
基本概念、基本理论、基本策略和方法的阐述、分析。
在此基础上，全书更为强调理论与实践相结合，具有较强的应用性，各章都附有针对性的营销案例（
包括引例、小案例、案例分析），以利于学生拓展视野、拓宽思路，更好地掌握专业理论知识，增强
分析问题、解决问题的实践应用能力。
本书既可作为高等院校本科经济、管理及相关专业的教材，又可作为各类企事业单位管理人员的培训
教材和参考书籍。
　　本书由徐文蔚任主编，彭荷芳、付振桐、成党伟任副主编。
各章编写分工如下：第1、4、16章由徐文蔚编写，第2、6章由米慧蓉编写，第3、9章由彭荷芳编写，
第5、13章由陶宇红编写，第7、12章由徐燕编写，第8章由付振桐编写，第10章由李自琼编写，第11章
由成党伟编写，第14章由杨迪编写，第15章由彭馨馨编写。
全书由徐文蔚统稿和审校。
本书配套教学课件供读者使用，可通过华信教育资源网免费注册下载。
　　在本书编写过程中，我们参阅了国内外大量的市场营销学及其相关课程教材、著作，在此一并向
有关专家、学者致以诚挚谢意。
　　本书的编写得到了电子工业出版社的支持，在此谨表衷心的感谢。
　　毋庸讳言，圄于编者水平所限和时间仓促，本书难免存在疏漏和不足之处，敬请广大读者和专家
、同行拨冗指正。
　　编者
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内容概要

　　《华信经管创新·市场营销系列：市场营销学（第2版）》从市场营销的基本概念入手，研究和
分析了市场营销环境、市场需求和顾客购买行为的规律，介绍了市场调查和预测的方法，全面阐述了
市场营销的基本策略——目标市场策略和营销组合策略，并深入探讨了市场营销在特殊领域的应用以
及市场营销发展的新趋势。
《华信经管创新·市场营销系列：市场营销学（第2版）》配套教学课件供读者使用，可通过华信教
育资源网免费注册下载。
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程本章小结基本概念思考题案例分析第5章 组织市场及其购买行为分析本章重点引例5.1 组织市场概
述5.1.1 组织与组织市场的含义5.1.2 组织市场的类型5.1.3 组织市场的总体特征5.2 生产者市场购买行为
分析5.2.1 生产者市场特征5.2.2 生产者市场购买类型5.2.3 采购中心——产业购买过程参与者5.2.4 影响产
业购买的主要因素5.2.5 产业组织采购的战略性变化5.2.6 产业组织购买决策过程5.3 中间商市场购买行
为分析5.3.1 中间商购买行为的主要类型5.3.2 中间商的主要购买决策5.4 非营利组织与政府市场购买行
为分析5.4.1 非营利组织市场5.4.2 政府市场本章小结基本概念思考题案例分析第6章 市场营销信息系统
与市场调查本章重点引例6.1 市场营销信息系统6.1.1 营销信息系统的内涵6.1.2 市场营销信息系统的构
成6.2 市场营销调研6.2.1 营销调研的类型6.2.2 营销调研的程序6.2.3 市场调研过程中应注意的问题6.2.4 
问卷设计方法及其注意事项6.3 市场需求的测量和预测6.3.1 市场需求测量中的需求6.3.2 市场预测的概
念及程序6.3.3 市场需求预测方法概述本章小结基本概念思考题案例分析第7章 目标市场策略本章重点
引例7.1 市场细分7.1.1 市场细分的概念7.1.2 市场细分的客观基础7.1.3 市场细分的作用和要求7.1.4 市场
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略8.3.4 市场利基者策略8.4 企业战略联盟8.4.1 战略联盟的概念8.4.2 有效战略联盟的建立8.4.3 战略联盟
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新产品推广10.3.1 新产品推广的意义10.3.2 新产品推广的方式10.3.3 新产品推广的流程本章小结基本概
念思考题案例分析第11章 定价策略本章重点引例11.1 影响定价的主要因素11.1.1 定价目标11.1.2 成本因
素11.1.3 需求因素11.1.4 竞争因素11.1.5 心理因素11.1.6 政策及法律因素11.2 定价方法11.2.1 成本导向定
价法11.2.2 竞争导向定价法11.2.3 需求导向定价法11.3 定价的基本策略11.3.1 新产品定价策略11.3.2 折扣
定价策略11.3.3 差别定价策略11.3.4 心理定价策略11.3.5 地区定价策略11.3.6 产品组合定价策略11.4 价格
变动与企业对策11.4.1 企业价格变动11.4.2 顾客对价格变动后的反应11.4.3 竞争者对企业变价的反
应11.4.4 企业应付竞争者变价的对策本章小结基本概念思考题案例分析第12章 分销策略本章重点引

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

例12.1 分销渠道概述12.1.1 分销渠道的概念12.1.2 分销渠道的功能12.1.3 产品分销渠道的类型12.2 分销渠
道策略12.2.1 影响分销渠道选择的因素12.2.2 可供企业选择的分销渠道策略12.2.3 选择分销渠道模式的
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