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内容概要

　　本书在充分吸收国内外营销理论最新成果的基础上，系统阐述了市场营销学的新概念、新原理和
新方法，包括营销中的客户观念、营销理念的发展、营销范围的扩张、营销技术的创新等。
在全面展示市场营销学基本原理的基础上，重点介绍了客户满意、客户忠诚、营销道德、绿色营销、
关系营销、体验营销、全球营销、非营利组织营销、政府营销、品牌管理、网络营销、交叉销售等创
新领域。
　　本书可作为管理学各专业的本科生教材，也可用于职业技术学院营销专业学生的教材。
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郭国庆，1962年生，河北省衡水市人。
经济学博士。
第八、九、十届全国政协委员，第十一届全国人大代表。
现任中国人民大学商学院教授、博士生导师，中国人民大学中国市场营销研究中心主任，中国高校市
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曾获全国普通高校优秀教材一等奖（2002）。
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章节摘录

第一章 营销与营销哲学本章要点：市场与市场营销的含义市场营销管理哲学的演变什么是营销？
许多人会认为营销就是销售和广告。
毫无疑问，我们处在一个每天都被眼花缭乱的推销和广告轰炸的时代。
但是，销售和广告只是众多营销活动中的一部分。
事实上，营销具有更广泛的应用和更丰富的内涵。
第一节 市场与市场营销要想理解营销的含义必须首先理解什么是市场。
所谓市场，是由一组具有买卖关系的经济实体构成的，这种买卖关系的性质通过买主和卖主的数量规
模和双方的交易规则反映出来。
从营销的角度看，市场可以理解为具有特定需要和欲望，而且愿意并能够通过交换来满足这种需要或
欲望的全部现实顾客和潜在顾客。
因此，市场的大小，取决于那些有某种需要，并拥有使别人感兴趣的资源，同时愿意以这种资源来换
取其需要的东西的人数。
一、需要、欲望和需求市场营销的出发点是为了满足人的需要，人类的需要和欲望是市场营销活动的
出发点。
对需要、欲望和需求加以区分有着重要的意义。
（1）需要是指没有得到某些基本满足的感受状态。
（2）欲望是指想得到基本需要的具体满足物的愿望。
（3）需求是指对于有能力购买并且愿意购买的某个具体产品的欲望。
将需要、欲望和需求加以区分，其重要意义就在于阐明这样一个事实，即：市场营销者并不创造需要
；需要早就存在于市场营销活动出现之前。
市场营销者，连同社会上的其他因素，只是影响了人们的欲望，并试图向人们指出何种特定产品可以
满足其特定需要，进而通过使产品富有吸引力，适应消费者的支付能力且使之容易得到，来影响需求
。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<现代市场营销学>>

编辑推荐

《现代市场营销学》可作为管理学各专业的本科生教材，也可用于职业技术学院营销专业学生的教材
。
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