
第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学学习手册>>

图书基本信息

书名：<<市场营销学学习手册>>

13位ISBN编号：9787543216235

10位ISBN编号：754321623X

出版时间：2009-9

出版时间：格致出版社

作者：（美）麦克丹尼尔　等著，时启亮，朱洪兴，王啸吟　译

页数：332

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学学习手册>>

前言

　　由美国学者卡尔.麦克丹尼尔等编写的营销学著作《市场营销学（第6版）》一书2005年就已经由
上海人民出版社组织人员翻译出版，受到了国内同行专家和学生的好评。
随着信息技术日新月异的发展，再加上全球经济一体化的趋势日趋明朗，营销领域的研究和实践也是
“年年新、月月新、日日新”。
　　为适应这种快速发展的形势，卡尔。
麦克丹尼尔等几乎是每两年就会对自己的研究成果进行一次刷新。
我们历时18个月，与合作伙伴们一起将《市场营销学（第8版）》一书翻译出来，介绍给中国高校的老
师、学生，介绍给在营销管理第一线实践着的职业经理人，就是对这种快速发展形势的一种呼应。
　　为了方便学生和业内人士的学习，我们将书中的这些流程图、案例和网络信息汇编成学习手册，
单独成书。
读者可以将《市场营销学学习手册》作为《市场营销学（第8版）》配套读物使用，也可以将学习手
册单独使用，丰富自己的案例资源。
　　《市场营销学学习手册》一书与同类教科书的几个非常明显的区别，一是它构思严谨的知识框图
，二是它丰富多彩的案例，三是它与互联网技术的灵活应用。
　　《市场营销学学习手册》每一章的开头和结尾都会用框图、流程图的形式将这一章的知识点罗列
出来，使学习者对这一章中涉及的重要信息一目了然。
这不仅仅是对知识点的形象罗列，更是一种思考路径的形象展示。
美国学者艾露斯。
库佩曾经说过，一张框图或是流程图，它展示的信息抵得上50个词，500个词，甚至5000个词的言语叙
述。
　　《市场营销学学习手册》一书中大大小小的案例近200个，有的侧重于理论分析，有的则是直观的
介绍。
这对学习营销学的人来说简直就是一座宝库。
学习了这样的案例，再与伙伴一起讨论、思考，人们将会发现自己在全球市场上纵横驰骋，再去与外
国的企业、同行打交道的时候，你会有一种似曾相识的感觉。
书中的案例形式也是形形色色，有的是故事，有的是报道，有的则是电影片段、视频资料。
学习者在接触这些案例的时候一定会兴趣盎然。
　　网络营销是传统营销这棵大树上刚刚生成的一朵奇葩。
传统的营销环境中，我们关心的是消费者、厂商、政策、技术之间的互动。
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内容概要

全新《市场营销学学习手册》让案例说话！
　　鲜明的特色栏目，让你在学习过程中兴趣盎然！
　　本书的原版书在美国是使用最为广泛的本科教学层次的营销教科书，被誉为“全球最畅销的营销
学教科书”。
世界上成千上万的教授们选择此书作为高校学生的教科书，是美国学生公认的学习生涯中最动人、最
耐看，也是最有趣的教科书。
根据原版书改编集结而成的《市场营销学学习手册》将带给你：新颖有趣的编写方式、构思严谨的知
识结构图、身临其境的问题解决、近200个精彩案例、永不枯燥的理论分析、互联网技术的灵活应用。
     如果你想进入营销世界，又怎能错过本书？
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作者简介

卡尔·麦克丹尼尔是得克萨斯州大学阿林顿分校的市场营销学教授。
自1976年起，他一直担任该校市场营销学系主任，并多次获得杰出教学奖。
麦克丹尼尔先生还一直担任贝尔电话公司西南分公司的销售部经理一职。
目前，他是得州北部高等教育指导委员会的委员。
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章节摘录

　　严峻的市场　　沃尔玛超市在新的全球竞争中，面临着巨大的阻力。
日本是世界上最难以捉摸、最难进入的零售市场之一。
直到几年前，法律还限制商店的规模和经营时间，以保护规模小、效率低的零售商。
在城市里，不合理的房价迫使零售商修建高层建筑作为门店，模仿百货商店出售食品、服饰和家庭用
品等各类商品。
大型折扣店只是最近才出现在郊区的新社区。
　　日本客户通常希望最新鲜的食品，货架有秩序地排列，结账台前队伍很短，店内人手充足，可以
帮助顾客解答问题，或是把水果摆放整齐。
其次是日本复杂昂贵的分销体系，批发商和运输公司与供应商之间迷宫般的长期业务关系。
有了这样的联系，供应商只会出售给指定的批发商，这些批发商再出售给下一级批发商等等。
一件商品在到达零售商处之前会转手三次或更多。
　　沃尔玛花了4年的时间研究日本市场，最后得出结论说，自己需要一个当地的合作者。
西友百货（Seiyu）是日本第五大连锁超市，它建立了一条成熟的链条，门店很多、位置优越（当然规
模很小），但是公司的收支不平衡。
这家有着40年历史的公司在日本经济繁荣时期扩张到不同的行业，但是经济萧条期，它却背上了沉重
的债务，现金流也不畅。
沃尔玛买进了西友公司6％的股份，拥有的期权到2007年将增长到67％。
　　沃尔玛声称，它很快将宣布开设新店的计划，也许包括超级购物中心，既销售日用百货，也销售
高档商品。
但它现在主要关注如何使现有的门店提高效率。
沃尔玛向批发商和供应商展示了如何通过削减成本和预测需求来降低价格。
一个新的计算机系统很快将允许制造商在西友公司按商品类别、小时和毛利润来追踪他们自己的产品
，这会使他们能更有效地生产和运输产品。
　　一个目标是最终绕开供应商和批发商网络。
由于经济长期衰退，供应商开始打破等级，把产品出售给零售商，目的是获得更多的利润。
　　沃尔玛迄今为止最好的尝试，就是位于横滨二俣川市（FutamatagaWa）新近翻修的4层楼西友商店
。
货架间的走道加宽了，货架也加高了。
商标上黄色的笑脸俯视着一个个的商品展示台，上面堆满着大袋的狗粮、米面和其他日用消费品。
然而，一些客户说他们只是稍有触动。
由香是一位28岁的家庭主妇，她在食品区购物时说：“我认为现在要找想要买的东西更容易了。
但我觉得商品变化不是很大。
”沃尔玛说，即使店内5万种商品中只有500种是以沃尔玛的超低价出售的，但自从改造后，销售还是
上升了15％。
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编辑推荐

　　《市场营销学学习手册》特点：　　新颖有趣的编写方式，构思严谨的知识结构图，身临其境的
问题解决，近200个精彩案例，永不枯燥的理论分析，互联网技术的灵活应用。
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