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内容概要

　　本书全面系统地介绍了现代市场营销理论的基本框架和内容，详细阐述了市场营销学的最新理论
及其发展实践。
主要内容包括：市场营销的基本概念、战略规划与营销管理过程，市场营销环境，购买者市场行为分
析，市场细分与目标市场，市场竞争战略，产品策略，价格策略，分销策略，促销策略，市场营销组
织、计划与控制，营销调研与信息系统，国际市场营销，市场营销的新领域与新理论。
本书每章都有要点提示，并附有精选案例。
本书既注重理论的系统性和规范性，又突出了实用性和灵活性；在内容上既体现了战略的国际化，又
体现了策略的本土化。
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作者简介

　　刘传江，武汉大学经济研究所所长、战略管理研究院副院长、人口·资源·环境经济研究中心副
主任，教授、博士生导师。
湖北省政协委员、民建武汉市委副主委。
先后主持、承担了包括国家自然科学基金项目、国家社会科学基金重大项目和重点项目、教育部人文
社会科学重大项目、教育部人文社会科学博士点基金项目等30项科研课题的研究工作；发表论文170余
篇，出版《中国城市化的制度安排与创新》、《经济可持续发展的制度创新》、《城镇化与城乡可持
续发展》等8部著作，与简新华教授联合主编了国内第一套人口·资源与环境经济学丛书。
科研成果曾获得中国高校人文社会科学优秀成果三等奖、中国人口科学优秀成果一等奖、湖北省社会
科学优秀成果一等奖、武汉大学社会科学优秀成果一等奖等奖励20余项次，2004年入选教育部首届“
新世纪优秀人才支持计划”。
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书籍目录

第一章　市场营销学导论第一节　市场营销的基本概念第二节　市场营销观念的演变第三节　市场营
销学的研究内容与研究方法第四节　市场营销学的产生与发展第二章　市场营销环境第一节　市场营
销环境分析第二节　宏观营销环境第三节　市场营销微观环境第三章　购买者市场行为分析第一节　
消费者市场和购买行为第二节　产业市场购买行为第三节　政府市场购买行为第四章　市场细分与目
标市场第一节　市场细分第二节　目标市场的选择第三节　市场定位第五章　市场竞争战略第一节　
市场竞争战略的内涵第二节　竞争者分析第三节　企业面对竞争者的一般竞争战略第四节　在市场中
处于不同地位的企业竞争战略第六章　产品策略第一节　产品整体概念和产品分类第二节　产品组合
第三节　产品生命周期第四节　新产品开发第五节　品牌、包装与销售服务第七章　价格策略第一节
　影响商品定价的主要因素第二节　定价目标与定价程序第三节　定价方法第四节　定价策略第五节
　价格调整第八章　分销策略第一节　分销渠道及其结构第二节　分销渠道的类型及其影响因素第三
节　营销渠道的主要成员第四节　物流管理第五节　分销渠道的选择与管理第九章　促销策略第一节
　促销和促销组合第二节　人员推销第三节　广告第四节　营业推广第五节　公共关系第十章　市场
营销组织、计划与控制第一节　市场营销组织第二节　市场营销组织的设计与建立第三节　市场营销
计划第四节　市场营销控制第十一章　营销调研与信息系统第一节　市场营销调研第二节　市场营销
信息系统第十二章　国际市场营销第一节　国际市场营销概述第二节　国际市场营销的发展过程第三
节　国际市场营销环境第四节　国际市场进入策略第五节　国际市场营销策略第十三章　市场营销的
新领域与新理论第一节　服务营销第二节　关系营销第三节　绿色营销第四节　网络营销参考文献
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章节摘录

　　第一章　市场营销学导论　　第二节　市场营销观念的演变　　市场营销观念，又称营销管理观
念，是贯彻于企业市场营销活动的指导思想，也是企业决策人员、营销人员的经营思想或商业观，它
概括了一个企业的经营态度和思维方式。
在西方国家，企业的市场营销思想演变都经历了由“以生产为中心”转变为“以顾客为中心”，从“
以产定销”转变为“以销定产”的过程。
　　一、市场营销观念的演变过程　　（一）生产观念阶段　　生产观念是指导销售者行为的最古老
的观念之一。
企业经营哲学不是从消费者需求出发，而是从企业生产出发，其主要表现是“我生产什么，就卖什么
”。
企业经营管理的重点是提高生产效率和分销效率，增加产量，降低成本以扩展市场，而在营销方面不
用花费很多精力。
例如，美国汽车大王亨利·福特曾傲慢地宣称：“不管顾客需要什么颜色的汽车，我只有一种黑色的
。
”福特汽车公司开发的T型车，完全是单一车型、单一颜色。
福特公司后来采取流水线生产，生产效率大大提高，价格也随之降低，依靠成本优势提高了福特汽车
的市场占有率，成为美国最大的汽车公司。
这是“生产观念”的典型事例。
生产观念是一种重生产、轻市场营销的商业哲学。
　　（二）产品观念阶段　　产品观念也是一种较早的企业经营观念，是以产品为中心的营销观念。
产品观念产生于市场产品供不应求的“卖方市场”形势下。
最容易产生产品观念的场合，就是当企业发明一项新产品时。
在这种情况下，企业最容易导致“市场营销近视”，即一味地把注意力放在自己的产品上，认为自己
的产品物美价廉，而对市场需要缺乏关注，在市场营销管理中缺乏远见，只看到自己的产品质量好，
看不到市场需求在变化，致使企业经营陷入困境。
　　（三）推销观念阶段　　推销观念（或称销售观念）产生于20世纪20年代末至50年代初，是以推
销为中心的营销观念，表现为“我卖什么，顾客就买什么”。
推销观念强调，消费者通常不会主动选择和购买那些非渴求物品，即对于购买者一般不会想到要去购
买的产品或服务，如果企业采取适当的推销措施，可以刺激和诱导消费者产生购买行为。
由于任何顾客都可能通过推销工作被说服，因此，企业只要努力推销某种产品，消费者就会更多地购
买该产品。
许多企业在生产能力过剩，批发商、零售商库存商品过多时，往往都奉行推销观念，实行强化推销。
　　推销观念虽然比前两种观念前进了一步，开始重视广告宣传及推销工作，但其实质仍然是以生产
为中心。
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