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前言

　　朱华锋副教授编著的《营销策划理论与实践》（第2版）是安徽省高等学校“十一五”省级规划
教材，其主编的《市场营销原理》是安徽经济管理学院营销与策划省级特色专业建设团队与兄弟院校
营销专业同行共同编写的，两本教材的出版是安徽经济管理学院营销与策划省级特色专业建设的新成
果。
　　在产业微笑曲线理论中，营销与研发被定位为企业成长和产业发展核心要素。
根据产业微笑曲线理论，微笑嘴型的中间一条曲线是制造，可视为速度；而微笑嘴型的两端朝上，左
边是研发，属于全球性竞争，右边是营销，属于当地性竞争，这两者可视为高度。
在产业链中，附加值更多体现在两端，处于中间环节的制造附加值最低，只占整个产业链价值的2％
～8％。
当前制造业产生的利润低，全球制造业也已供过于求，而研发与营销的附加价值高，产业未来应朝微
笑曲线的两端发展，即在左边加强企业研发，在右边加强客户导向的营销与服务，不断往附加价值高
的区块移动与定位，才能持续发展与永续经营。
营销与研发有多高，企业成长和产业发展就有多高。
所以当下企业家既要抓研发、使企业从制造型向创造型转变，又要抓营销、使企业从生产主导型向营
销主导型转变。
　　我国高校营销与策划、市场营销专业大都设置了“市场营销”、“营销策划”和“营销管理”三
门核心课程。
这是适应市场、面向市场培养营销人才的需要。
但是如何清晰划分这三门课程之间的关系，如何构建这三门课程各自的独立内容体系，如何解决这三
门课程之间目前存在的内容交叉问题，是高校营销同行都在进行探索的课题。
安徽经济管理学院营销与策划省级特色专业2008年和2009年先后出版《营销策划理论与实践》和《营
销管理实务》，现又修订《营销策划理论与实践》并新推出《市场营销原理》，形成营销与策划教材
系列。
当《市场营销原理》、《营销策划理论与实践》和《营销管理实务》三本教材放在一起时，可以清楚
地看到安徽经济管理学院市场营销教学团队和兄弟院校同行在共同解决这一问题上的不懈探索。
　　企业的营销活动有竞争导向、品牌导向、客户导向等营销策略。
竞争导向的营销策略主要以竞争者为标杆，品牌导向的营销策略从识别要素出发开展营销活动，而客
户导向的营销策略随客户行为和需求的变化而变化。
在多样的营销策略中，核心理念应是尊重消费者的整体需求，突出营销的客户导向。
《市场营销原理》紧紧抓住市场营销“发现、创造、传播和交换价值”这一本质谋篇构局，体系结构
清晰明了。
在营销概念和营销手段令人眼花缭乱的局象中，给人一种大道至简的感受。
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内容概要

本书紧紧抓住市场营销创造、传播和交换价值的本质，讲述了市场营销的基本原理，内容层次清晰、
详略得当，叙述深入浅出、结合实际，适合普通高等学校营销与策划专业及相关专业作为教材使用，
也可供相关从业人员及自学者参考。
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章节摘录

　　企业内部的销售队伍也开始迅速膨胀。
一系列新问题的出现迫切需要新的理论予以解释和指导。
在此大背景下，市场营销学作为一门站在企业角度，研究企业如何在市场条件下提供有效供给，并能
在企业、中间商、消费者之间建立有效沟通，以提高企业效率的学科就呼之欲出了。
　　1910年，威斯康星大学的拉尔夫·巴特勒首次提出“市场营销方法”（Marketing Method）代替此
前分散使用的“分配”、“分销”等概念。
1912年，赫杰特齐编著的第一本市场营销教材问世，标志着市场营销作为一门学科的建立。
20世纪30年代经济危机后，市场营销理论走出美国大学校门，帮助企业推销产品，争夺市场，更多的
企业开始重视和运用市场营销。
　　20世纪50年代以后，市场营销从基本的概念体系到核心思想均发生了根本性的转变，营销策略组
合的概念得以提出。
1960年4P营销策略概念的提出，奠定了市场营销策略和市场营销理论体系的基本框架。
20世纪70年代中期以来，定位等市场营销新理论提出并一直流行至今。
20世纪90年代以后，营销不仅仅局限于以前的概念，而是发展出了更深刻、更复杂的概念和方法，企
业的营销活动也发生了改变，开始追求个性化以满足消费者的需求。
进入21世纪以后，随着互联网技术的发展和普及，网络营销丰富了市场营销的传播和销售方式。
　　在西方发达的资本主义国家里，根据市场需要组织生产经营活动，已经成为企业经营活动的基本
模式。
美国的通用电气、通用汽车、微软，日本的丰田和松下，德国的奔驰，瑞士的雀巢，都是市场营销理
论应用得好，并为市场营销理论的发展做出过贡献的世界领先企业。
　　中国解放前曾经在少数大学开设过市场营销方面的课程，系统引进和应用市场营销则是在十一届
三中全会决定实施改革开放以后。
当时将“Marketing”翻译为“市场学”。
1979年，中山大学、暨南大学首次在大学开设市场学课程。
1979年原国家经委在肇庆举办的厂长经理培训班、1980年建成的中国工业科技管理大连培训中心，面
向企业厂长经理开展市场学培训，是中国引进市场营销的标志性事件。
市场营销在中国的传播和应用的前十五年，表现出清晰的阶段性和不平衡性。
阶段性表现在：1978年，思想解放，市场营销理论得以引进；1984年，有计划的商品经济体制确立，
市场营销理论开始步人实践；1992年，市场经济体制改革目标确立，营销实践向系统和纵深推进。
不平衡性表现在：流通体制改革先于生产体制，市场营销首先在流通领域得到运用；体制外改革先于
体制内，市场营销首先在非国有企业得到运用；沿海改革先于内地，市场营销首先在沿海地区得到运
用；商品市场发育早于要素市场，要素市场营销落后于商品市场营销；消费资料市场发育早于生产资
料市场，生产资料市场营销滞后于消费资料市场营销。
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编辑推荐

　　核心思想：营销本质价值主线　　内容体系：实践导向理论主流　　内容更新：与时俱进时代特
征　　章节编排：结构重组逻辑清晰　　难度深度：适中够用注重实用
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