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前言

当您开始阅读本书时，人类已经迈人了21世纪。
这是一个变幻莫测的世纪，这是一个催人奋进的时代。
科学技术飞速发展，知识更替日新月异。
希望、困惑、机遇、挑战，随时随地都可能出现在每一个社会成员的生活之中。
抓住机遇，寻求发展，迎接挑战，适应变化的制胜法宝就是学习——依靠自己学习、终生学习。
作为我国高等教育组成部分的自学考试，其职责就是在高等教育这个水平上倡导自学、鼓励自学、帮
助自学、推动自学，为每一个自学者铺就成才之路。
组织编写供读者学习的教材就是履行这个职责的重要环节。
毫无疑问，这种教材应当适合自学，应当有利于学习者掌握、了解新知识、新信息，有利于学习者增
强创新意识、培养实践能力、形成自学能力，也有利于学习者学以致用，解决实际工作中所遇到的问
题。
具有如此特点的书，我们虽然沿用了“教材”这个概念，但它与那种仅供教师讲、学生听，教师不讲
、学生不懂，以“教”为中心的教科书相比，已经在内容安排、形式体例、行文风格等方面都大不相
同。
希望读者对此有所了解，以便从一开始就树立起依靠自己学习的坚定信念，不断探索适合自己的学习
方法，充分利用已有的知识基础和实际工作经验，最大限度地发挥自己的潜能以达到学习的目标。
欢迎读者提出意见和建议。
祝每一位读者自学成功。
全国高等教育自学考试指导委员会2004年9月
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内容概要

　　是根据全国高等教育自学考试指导委员会所制定的高等教育自学考试经济管理类专业《市场营销
学自学考试大纲》（2004年版）编写的。
《市场营销学》的第一版于1996年11月出版，第二版于2000年9月出版，现在读者见到的是《市场营销
学》的第三版。
《市场营销学》的第三版在体系结构方面作了一些调整，全书共14章，比第二版减少了5章，从而使得
《市场营销学》的内容体系既能反映市场营销教育的最新进展，又能与自学考生的具体情况紧密结合
。
鉴于市场营销学在中国20年来传播、应用和发展的现状，《市场营销学》将部分概念、原理、案例尽
量简化，致力于满足读者爱读、易懂、易用的需要，兼顾内容全面、结构完整、重点突出等多方面的
要求。
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章节摘录

在现代市场经济条件下，企业必须高度重视市场营销管理，根据市场需求的现状与趋势，制定计划，
配置资源，通过有效地满足市场需求，来赢得竞争优势，求得生存与发展。
市场营销管理是指为了实现企业目标，创造、建立和保持与目标市场之间的互利交换和关系，而对设
计方案的分析、计划、执行和控制。
市场营销管理的任务，就是为促进企业目标的实现而调节需求的水平、时机和性质。
市场营销管理的实质是需求管理。
企业在开展市场营销的过程中，一般要设定一个在目标市场上预期要实现的交易水平，然而，实际需
求水平可能低于、等于或高于这个预期的需求水平。
换而言之，在目标市场上，可能没有需求、需求很小或超量需求。
市场营销管理就是要针对这些不同的需求情况采取不同的营销对策。
根据需求水平、时间和性质的不同，可归纳出八种不同的需求状况。
在不同的需求状况下，市场营销管理的任务有所不同。
（一）负需求。
负需求是指绝大多数人对某种产品感到厌恶，甚至愿意出钱回避它的一种需求状况。
在负需求情况下，市场营销管理的任务是改变市场营销，即分析市场为什么不喜欢这种产品以及是否
可以通过产品重新设计、降低价格和积极促销的营销方案，来改变市场的信念和态度，将负需求转变
为正需求。
（二）无需求。
无需求是指目标市场对产品毫无兴趣或漠不关心的一种需求状况。
通常情况下，市场对下列产品无需求：l。
人们一般认为无价值的废旧物资；2.人们一般认为有价值，但在特定环境下无价值的东西；3.新产品或
消费者平常不熟悉的物品等。
在无需求情况下，市场营销管理的任务是刺激市场营销，即通过大力促销及其他市场营销措施，努力
将产品所能提供的利益与人的自然需要和兴趣联系起来。
（三）潜伏需求。
潜伏需求是指相当一部分消费者对某种物品有强烈的需求，而现有产品或服务又无法使之满足的一种
需求状况。
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后记

经全国高等教育自学考试指导委员会同意，由经济管理类专业委员会负责高等教育自学考试经济管理
类专业教材的组编工作。
《市场营销学》自学考试教材由郭国庆任主编，李先国任副主编。
参加本书的编写人员有：中国人民大学郭国庆（第一、二、十二、十三章）、李先国（第三、四章）
、牛海鹏（第六章），北京大学吴剑锋（第五章），对外经济贸易大学郭晓凌（第七章），中国农业
银行王霞（第八章），美国加州大学伯克莱分校童晖（第九章），美国匹茨堡大学张轶凡（第十章）
，中华女子学院任锡源（第十一章），香港城市大学马原（第十四章）、刘伟萍（第十五章）。
陈凯、李祺、杨学成、朱先双、王克、谷峻、陈洁、马桦、朱霆、李捷、包巍、王海龙、王宏伟、钱
明辉、施园园、汪晓凡等提供了翻译、案例及相关服务。
全书由郭国庆、李先国修改定稿。
参加本教材审稿讨论会并提出修改意见的有：北京大学杨岳全教授、中共中央党校贾华强教授、中国
农业大学陆娟教授。
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编辑推荐

《市场营销学》由武汉大学出版社出版。
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