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内容概要

《市场营销教程》第6版，引导学生们踏上一条妙趣横生而又满载着各种新发现的市场营销学习之路
。
它的目标是帮助学生掌握现代市场营销的基本概念和逢年过节一，方式极其愉快轻松而又实用有效。
要实现这个目标，必须不断寻求构成本书内容的“三大支柱”即理论与概念、操作与应用和教学法之
间的最佳平衡点。
《市场营销教程》展现了市场营销最新最权威的理论和概念、通过市场营销操作中鲜活的例子将理论
应用到生活中，并且采用既有理论又有实践应用这种方式。
使得本书学习起来不仅简单轻松而且乐在其中。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<科特勒市场营销教程>>

作者简介

加里·阿姆斯特朗，是克里斯·W.布莱克韦尔公司捐席的本科教育杰出教授，他任教于北卡罗莱纳大
学教堂山分校的凯南－弗莱格勒商学院。
他从底特律的韦恩州立大学获得了学士和硕士学位一，并从西北大学获得了营销学博士学位。
阿姆斯特朗博士曾在多家主流商业期刊上发表了大量文章。
作为咨询顾问和研究者，他也曾同多家公司在营销调研、销售管理和营销战略方面进行过合作。
但阿姆斯特朗教授的至爱却是教学，他所获得的布莱克韦尔杰出教授席位是授予在北卡罗莱纳大学教
堂山分校执教的杰出本科教师的惟五一个永久性荣誉教授席位。
阿姆斯特朗教授一直积极参与凯南－弗莱格勒商学院的本科教学和行政管理。
他的行政职务包括市场营销主任、商学本科课程副主任和商科等生课程主任等。
他同商学院的学生团体合作密切，并获得了多项全校及商学院的教师奖励。
他是惟一一位3次获得全校备受关注的大学优秀教师奖的教师。

    菲利普·科特勒，是西北大学凯洛管理学院S.C.庄臣公司捐席的知名国际营销学教授。
他在芝加哥大学取得了硕士学位，并于麻省理工学院获得博士学位，两者均为经济学位。
科特勒博士学位，两者均为经济学学位。
科特勒博士是《营销管理：分析、计划、执行和控制》一书的作者。
该书现在已是第11版，是全世界各商学院使用最广的市场营销教科书。
他还出版了17本其他畅销书，在多家一流期刊上发表了100余篇文章。
科特勒是惟一3次获得令人垂涎的《市场营销杂志》年度最佳文章阿尔法·卡帕·赛耶奖的人。
科特勒博士所获的众多荣誉，包括由美国市场营销协会为奖励对“营销科学作出杰出贡献”而颁发的
康沃斯奖，以及奖励年度营销人的斯图尔特·亨德森·布瑞特奖。
他被称和同时获得由美国营销协会颁布的年度杰出营销专家教育奖和由保健服务营销科学院颁发的保
健营销杰出人物菲利普·科特勒奖这两项大奖的第一人。
他也曾获得过查尔斯·库利奇·帕林奖，这是颁发给营销界年度杰出领袖的奖励。
1995年，他从国际销售与营销主管协会获得了年度营销教育奖。
科特勒博士同时还是管理科学学院市场营销学院的院长。
他还获得了由斯德哥尔摩大学、苏黎士大学、雅典经济贸易大学、德保罗大学、克雷考经济贸易学院
、巴黎高等商业学校和维也纳经济与商业管理大学授予的名誉博士学位。
它为美国和国外的许多大公司在营销战略与计划、营销组织以及国际营销方面提供咨询。
他频繁穿梭于欧洲、亚洲和南美洲，为企业的全球市场营销提供建议和演讲。
      ��
      俞利军，浙江海盐人，国际营销专家，著名翻译家。
长期从事外经贸教学、科研和咨询工作。
曾担任伦敦工商会考试局协调人、北京新东方学校副校长、北京大道商贸有限责任公司董事兼副总裁
、《网际商务》专栏作家等职，现为对外经济贸易大学教授，中国世界贸易组织研究院特约研究员。

    近年来在校内外用中英文讲授的课程有《翻译理论与实践》、《商务与法律翻译专题》《国际营销
学》《国际营销战略》等。
在授课之余，还为多家跨国公司提供咨询。
已在《华夏时报》《中国经营报》《国际商务》《管理现代化》《IT经理世界》、《外国文学研究》
、《外交学院学报》、《美国研究》等核心刊物上发表论文40余篇，其中《关于高校管理改革的若干
问题》获第二届中国教育改革优秀论文一等奖。
在机械工业出版社，华夏出版社、中信出版社、台湾五南出版社、英国牛津大学出版社等国内外一级
出版社出版专著、译著、编著和工具书20多部，主要有《上帝的木偶》《市场营销导论》、《专业服
务营销》、《从优秀到卓越》《社会营销》《国家营销》《牛津英汉双解商务英语词典》《科特勒精
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选营销词典》等。

    因其突出的教学和学术成就，俞利军先后曾多次接受中央人民广播电台、《英才》杂志、中央电视
台等主流媒体的采访，并应邀在中国人民大学、北京大学等知名学府和重要政论机构举办讲座。
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书籍目录

前言第一篇 第1章 变化世界中的市场营销：创造顾客价值和满意  什么是市场营销？
  营销管理  营销管理理念  “关联”新午年市场营销面临的挑战 第2章 战略规划与市场营销流程  战略
规划  设计业务组合  战略规划制定与小型企业  管理营销活动  市场营销实施第二篇 第3章 互联网时代
的市场营销  塑造互联网时代的主要力量  新互联网时代的营销战略  电子商业领域  从事电子商业  电子
商业的前景与挑战 第4章 市场营销环境  公司的微观环境  公司的宏观环境  对营销环境的对策  第5章 管
理营销信息  评估信息需求  开发营销信息  分析营销信息  发布和使用信息  其他需要考虑的调研信息  
国际营销调研 第6章 消费者和商业购买者行为第三篇  第7章 市场细分、目标市场选择及为获竞争优势
而进行的市场定位 第8章 产品及服务战略 第9章 新产品的开发与产品生命周期策略 第10章 产品定价：
定价考虑及策略 第11章 营销渠道及供应链管理 第12章 零售与批发 第13章 融合营销传播：广告、销售
促销和公共关系 第14章 融合营销传播：人员推销与直复营销第四篇  第15章 全球市场 第16章 营销与社
会：社会责任和营销道德 附录1 营销计算  附录2 营销职业 录像案例 关键词
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章节摘录

　　但随着电子嘉信理财销售量的增长，顾客的沮丧也在增长。
不上网的顾客对只给上网的顾客低廉的价格感到气愤。
同时，电子嘉信理财的使用者希望得到一般交易者享有的投资建议和其他服务。
顾客们不想两者选其一，他们两者都想要。
因此，嘉信理财再一次面临一个艰难的决策：它应该继续保持电子嘉信理财的独立性，还是将它同企
业的主流业务合并在一起？
合并网上服务将意味着为每位顾客提供低于29.95美元这个价格，这将使嘉信理财的平均佣金减少一半
，预计企业的收入也将减少1.25亿美元。
　　嘉信理财没有犹豫不决。
1998年初，公司将顾客的利益放在自己的短期利润之前，将电子嘉信理财并入主流业务，给所有的顾
客提供更低的网上佣金和全部的网下服务。
企业的创始人兼联合首席执行官查尔斯·施瓦布说：“的确存在巨大的风险。
我们需要将注意力集中到顾客和我们想为他们做什么上，我们想做的是使他们的人生从此变得不同。
”　　起初正如所预料的那样，销售额和利润下滑了，嘉信理财的股票价格也跟着下滑。
然而一年内，赌注就转回来了。
更低的价格吸引了大批新顾客，带动交易量上升。
同时，选择进行网上交易极大地提高了生产力，降低了成本。
例如，到1998年底，嘉信理财网上处理的交易是电话交易的5倍，每年节省了1亿美元。
嘉信理财用这部分节省出来的钱为投资者服务，从而吸引了更多的顾客。
结果甚至连本企业内部最乐观的人都感到惊讶。
到1999年初，在上网之后仅仅3年，嘉信理财网上交易已占全部交易的一半以上。
其30%的网上市场份额就等于紧挨它的三个网上竞争对手业务量的总和。
　　通过将网络和非网络世界融合在一起，嘉信理财创造了一种崭新的富有活力的“点击构成”的全
方位服务经纪人模式，即一种动力十足的一步到位式顾客理财服务。
这个模式认为，大多情况下顾客能够独立处理其财务问题，并且他们喜欢网络所提供的便捷和低廉的
价格。
但基本上大多数人想要一些个人的接触。
“对大多是十分直接的股票交易而言，网络是一种完美的媒介，”波特恰克说，“但如果你想得到一
些如何对你的证券进行正确的分配的建议时，你将怎么办？
那时同你打交道的是人们之间的信任问题，仅仅用鼠标点击是不够的。
”　　嘉信理财的“点击构建”模式使顾客可以设计自己需要的高科技独立运作和高度接触服务之间
的具体组合。
他们可以登录嘉信理财的网站进行自己的财务分析，进行投资调查，作交易。
在嘉信理财网站的免费在线学习中心，他们能聆听生动的讲座，参加互动课程，此课程几乎涵盖从“
投资基础”、“如何对股票下订单”、“股票市场解密”到“债券投资基础”的一些内容。
嘉信理财也提供更高级的服务。
“证券整理”帮助顾客在他们可以承担的风险范围内进行在线资产投资分配计划。
“售出分析家”可以评估售出哪些证券以弥补税费损失，而“证券追踪者”则可以根据标准指数对其
证券进行评估。
　　⋯⋯
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