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内容概要

　　《市场营销学》的基本框架是按照营销管理过程进行设计的，共十二章。
分别是市场营销学概述、营销战略规划与营销管理过程、市场营销环境、市场购买行为分析、营销调
研和预测、市场竞争者分析、目标市场战略、产品策略、价格策略、分销渠道策略、促销策略、市场
营销组织管理等。
　　《市场营销学》主要特点是：体系完整；案例新颖；链接有个性；吸收了先进的理论成果；为了
配合教学和学生学习，制作了精美的教学课件，以供参考。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

书籍目录

第一章 市场营销学概述第一节 市场、市场营销和市场营销学第二节 市场营销管理哲学第三节 顾客满
意第二章 营销战略规划与营销管理过程第一节 企业营销战略计划第二节 企业战略计划过程第三节 市
场营销管理过程第三章 市场营销环境第一节 市场营销环境的特征第二节 微观环境分析第三节 宏观环
境分析第四节 营销环境机会、威胁与企业对策第四章 市场购买行为分析第一节 消费者市场购买行为
分析第二节 组织市场购买行为分析第五章 营销调研和预测第一节 营销信息系统第二节 市场营销调研
第三节 市场需求预测第六章 市场竞争者分析第一节 市场竞争者类型第二节 市场竞争战略第三节 市场
竞争者策略第七章 目标市场战略第一节 市场细分理论第二节 目标市场战略第三节 市场定位战略第八
章 产品策略第一节 产品的整体概念第二节 产品组合策略第三节 产品的市场寿命周期策略第四节 产品
品牌策略第五节 产品包装策略第六节 新产品开发与扩散第九章 价格策略第一节 影响企业定价的因素
第二节 定价方法第三节 定价策略第四节 价格调整第十章 分销渠道策略第一节 分销渠道及类型第二节 
中间商第三节 分销渠道设计与管理第四节 物流决策第十一章 促销策略第一节 促销与促销组合第二节 
广告策略第三节 公共关系策略第四节 人员推销策略第五节 营业推广第十二章 市场营销组织管理第一
节 市场营销计划与组织第二节 市场营销控制主要参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

章节摘录

　　（7）过度需求。
指某产品的需求超过了企业所能或所愿提供的产品数量。
在过量需求的情况下，营销者的任务是实施低营销，即想办法降低消费者的需求水平。
低营销包括一般低营销和有选择低营销。
一般低营销是指通过提高产品的价格、减少服务和促销活动，降低需求水平；有选择低营销则是尽量
降低对组织赢利的贡献较小、甚至使组织亏损的消费者的需求水平。
　　（8）有害需求。
指消费者对某种对个人或社会有害的商品或服务产生的需求。
如对烟、酒、黄色小说、黄色影视、毒品、武器等的需求都是有害需求。
营销者的任务是抵制营销，即积极地宣传其危害性，让消费者放弃这些产品。
　　2.产品。
　　产品是能够满足人的需要和欲望的任何东西，包括有形的商品、服务、体验、财产权和信息等。
　　商品包括人们购买的食物、饮料、衣服、房子、汽车等。
　　随着经济的发展，服务业在经济中所占的比重越来越大，如果没有理发店、旅馆、保险公司、航
空公司、管理咨询公司等提供的服务，我们的社会将会变得混乱不堪。
　　体验可以被生产和销售，可以满足消费者的需要。
约瑟夫·派恩和詹姆斯·吉尔摩在《体验经济》中讲述的故事很好地证明了这一点。
在20世纪60年代，丽贝卡的妈妈过生日时，丽贝卡的外婆亲手烤制生日蛋糕，她购买价值1元、2元的
原料制蛋糕；20世纪80年代，丽贝卡过生日时，妈妈打电话给超市或面包房订生日蛋糕，这种定制服
务花费10～20美元，而许多父母却认为订制蛋糕很合算，因为这样做，他们可以集中精力计划和举行
画龙点睛的生日聚会；21世纪初，丽贝卡的女儿过生日时，丽贝卡把整个聚会交给“迪斯尼俱乐部”
公司来举办。
在一个叫纽邦德的旧式农场，丽贝卡的女儿和14个小朋友一起体验了旧式的农家生活。
他们用水洗刷牛的身体、放羊、喂鸡，自己制造苹果酒，还要背着干柴爬过小山，穿过树林。
丽贝卡为此付给公司一张146美元的支票。
丽贝卡女儿的生日祝辞上写着：“生日最美妙的东西并非物品。
” 　　⋯⋯
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