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前言

　　市场营销学是伴随着市场经济的推进发展而不断调整和充实的一门学科，也是综合经济学、行为
学、管理学等知识，集理论与实践于一身的现代经营管理学科。
　　近几年来，我国大力发展以培养实用型、技能型应用人才为主的高职高专教育，如何把理论与实
践紧密结合起来成为营销教学的新课题。
本教材根据高职高专教育市场营销专业培养目标与教学特点的要求，以菲利浦·科特勒的市场营销理
论体系为基础，由高职高专一线教师结合其自身多年的教学经验和近年来市场营销的新观点、新理论
编写而成。
　　本教材以帮助高职高专学生树立正确的市场营销观念、培养学生市场营销的职业能力和实践能力
为主旨，在内容和结构上有以下四方面特点：　　1．简明扼要、操作性强。
运用简明的语言相对完整地叙述了市场营销的基本理论、观点和方法。
　　2．内容新颖、知识性强。
关注市场营销的前沿问题，结合理论和实践的发展趋势进行介绍与分析。
　　3．案例丰富、借鉴性强。
从实践性案例升华理论，由理论指导实际操作，提高学生分析问题和解决问题的实际技能。
　　4．体例编排合理，实用性强。
章前设内容提要，章后设小结，并列出该章的案例讨论题和思考题，便于学习者检验学习的效果。
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内容概要

　　本教材共12章：市场营销概论；市场营销环境；购买者行为市场营销信息系；统与营销调研；市
场细分化、目标化和定位；市场营销组合；产品策略；定价策略；分销策略；促销策略；竞争分析与
营销战略；营销组织与计划。
　　本教材具有如下特点：　　1.每章第一部分是理论，力求简明、够用，掌握基本概念、基本理论
和基本计算。
　　2.每章第二部分是相关资料与案例，相关资料是对理论部分的扩展，而典型的案例进一步说明理
论及其在实践中的应用，另有稍大些的案例，让学生理解营销是综合性的整体运作，培养学生对企业
营销现状的分析能力，并能提出一些相应对策，在理论和实践的结合上，突出技能的培养。
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章节摘录

　　1.1.1 市场的含义　　市场是企业市场营销工作的起点，也是市场营销工作的终点。
要研究市场营销，首先我们应该搞清楚市场的含义。
对于市场（Market），人们似乎相当熟悉，但对于市场的确切含义，却存在多种不同的理解。
可以说市场的概念不是一成不变的，而是在不同的历史时期、不同的场合有着不同的含义。
　　1．市场是商品交换的场所　　这是最古老、最普遍的市场概念。
强调市场的空间和地理方面的含义，指出市场是买者和卖者聚集在一起进行商品交换的地点和场所。
　　2．市场是产品供求关系的总和　　市场的这种含义在经济学中广泛使用。
每一种产品都有一个市场，市场是这种产品的供给和需求两方面的总和。
它以时空为基础，但已不只是时空的范畴。
如“小麦市场”、“钢材市场”中的“市场”指的就是这种含义。
这里的供给（Supply）是指某种产品在一定时期内，在每一个可能的价格上，生产者愿意并且能够提
供的数量；需求（Demand）是指在某一特定时期内，在每一个可能的价格上，消费者愿意并且有能
力购买的某种产品的数量。
　　3．市场是商品的需求　　这是一种研究具体商品需求总量的概念，也是市场在市场营销学中的
概念。
由于商品需求常常是通过购买者体现出来的，因而也可以说购买者就是市场。
　　针对市场营销学中市场的概念，我们强调以下几点：　　（1）市场专指买方，不指卖方；专指
需求，不指供给；　　（2）市场包含三个要素，即有某种需要的人、满足这种需要的购买能力和购
买欲望。
用公式表示为：市场=人口+购买能力+购买欲望。
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