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前言

　　市场营销学是一门建立在经济学、管理学、行为科学等学科基础上的应用科学，自20世纪初诞生
以来，在全世界范围内得到迅速的传播和普及。
虽然市场营销学在我国出现的时间还不长，但因其对社会经济发展和企业经营具有无可替代的指导意
义，其理论、方法和技巧被广泛应用于企业和各种非盈利性组织，已涉及社会生活的各个方面，社会
对营销人员的需求一直保持高速增长态势。
目前市场营销学已成为全国各级各类高等院校经济与管理类专业的必修课，1999年教育部首次将市场
营销学列为高等院校工商管理类专业的核心课程，市场营销也始终是各级学校的热门专业。
　　市场营销学研究以满足市场需求为中心的企业营销活动及其规律性，是一门理论性、综合性、实
践性很强的学科。
课程的开设，旨在使学生通过系统的学习，掌握市场营销学的基本理论和基本方法，了解分析和解决
市场营销问题的基本逻辑，从而培养学生从事市场营销活动的基本能力，并为学习其他专业课程奠定
基础。
市场营销学不仅具有完整的理论体系，同时实践性很强，是在不断发展和不断完善中的新学科。
因此，在学习与研究市场营销学原理时，需要将理论与实践紧密结合，注重实践，强调运用；既要遵
循其自身的理论框架，又要不断地进行理论创新，使市场营销学的内容不断丰富与发展。
基于这种认识，我们进行了一系列的探索和尝试，紧紧围绕培养高素质应用型营销人才的目标，在长
期的教学实践中形成了一整套科学、系统、成熟的学科体系。
　　本教材的主要特点是：　　1．重基础、重原理、重知识面。
作为工商管理类专业的核心课程，市场营销学课程内容注重基础知识、基本原理体系的学习和掌握，
教材中适当介绍学科的前沿知识，反映管理方法和经营理念的变化，体现教材的先进性、科学性。
　　2．重实践、重综合能力培养。
教材试图突破“黑板上搞营销，教室里做市场”的现状，改变了传统教材过分强调其理论性的一面，
突出了原理的应用，注重对学生综合能力的培养，尤其是突出学生实际应用能力的培养。
在教材中围绕主题穿插了一些来自实际的小案例作为范例，以启发读者将教材中的相关原理与实践相
结合，通过大量的、系列化的实例的介绍，激发学生的求知欲望，启迪学生的创新意识，培养学生综
合素质与解决实际问题的能力。
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内容概要

　　《市场营销学》特点：1.重基础、重原理、重知识面。
作为工商管理类专业的核心课程，市场营销学课程内容注重基础知识、基本原理体系的学习和掌握，
教材中适当介绍学科的前沿知识，反映管理方法和经营理念的变化，体现教材的先进性、科学性。
　　2.重实践、重综合能力培养。
教材试图突破“黑板上搞营销，教室里做市场”的现状，改变了传统教材过分强调其理论性的一面，
突出了原理的应用，注重对学生综合能力的培养，尤其是突出学生实际应用能力的培养。
在教材中围绕主题穿插了一些来自实际的小案例作为范例，以启发读者将教材中的相关原理与实践相
结合，通过大量的、系列化的实例的介绍，激发学生的求知欲望，启迪学生的创新意识，培养学生综
合素质与解决实际问题的能力。
　　3.突出对中小型企业营销案例的分析。
结合内容穿插在教材之中的近两百个案例主要取材自中小企业。
　　4.《市场营销学》每章均在开篇列明本章学习要点，结尾对全章进行系统小结，并编写相应的复
习思考题和案例，便于学生学习和掌握。
在可能的情况下计划编写出版配套的案例与习题集和课程实训教材。
　　5.为了适应多媒体教学方法的需要，开发了与《市场营销学》配套的多媒体教学课件。
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章节摘录

　　2002年10月16日，由北京汽车投资有限公司和韩国现代自动车株式会社共同出资设立的北京现代
汽车有限公司正式成立，它是一个国务院批准的“不限投资额度、不限生产车型”的合资汽车生产企
业。
时至2004年，中国汽车市场在不断的降价声中前行，上海通用、广州本田等各大公司各显神通，抢占
市场，但整体销量仍不尽人意。
据相关数据显示，2004年前10个月我国轿车销量同比增长为15％，与近两年中国车市超过100％的年增
长幅度相比，已是不可同日而语。
然而以北京现代为首的市场强者却给我们展现了亮丽的色彩。
2004年前10个月，北京现代销量达到11．09万辆，同比增长162％，轿车销售排名已经超过上海通用和
厂州本田，排在一汽大众和上海大众之后，位列第三名，进入了中国汽车企业的第一梯队。
　　在市场大环境不尽如人意的情况下，是什么让北京现代有如此的业绩呢？
除了充分利用其新产品优势外，清晰的市场定位同样功不可没。
清晰、灵活的市场策咯使北京现代可以在灵活应对纷繁多变的中国车市的同时，集中兵力，在每一目
标市场，占据领先。
　　作为一种流行的汽车消费模式，汽车批量采购多年来被政府机关、出租车采购、大型企业等所采
用，以前批量采购的品牌仅局限于红旗、奥迪、桑塔纳等品牌，但现在北京现代的索纳塔等中高档型
轿车不但在家庭购车领域风光无限，在批量采购领域也受到政府部门和出租行业的热捧，在国内市场
中的竞争地位日益提升，市场份额逐步扩大。
　　我们知道，政府公务车虽不局限于某个品牌，但也有着一些严格的限制和具体的规定。
相关部门统计表明，价格在25万元以内、排量在2．O升左右的中档轿车占政府采购车辆总数的95％以
上。
不仅如此，政府用车在性能、外观、内饰、安全等方面的要求也十分严格。
一直以来，在公务车市场中，奥迪、红旗等中高档、2．0升轿车都有良好的表现，要从政府采购这一
市场分一杯羹也不容易。
　　北京现代自其成立之初，就根据中国的市场情况，结合韩国现代“产品技术全球同步的产品策略
，推出了全球畅销的成功车型——索纳塔。
这种车型是在韩国现代索纳塔第六代基础上改造而来，是目前世界流行的车型之一，这相对一些欧美
品牌把本土将淘汰的车型引入中国市场的做法，北京现代可谓把韩国车的精髓奉献给了中国消费者。
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