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内容概要

　　《市场营销学》系西南大学优秀教材立项资助项目。
它以反映市场营销一般规律为主线，概括市场营销一般原理、一般方法和共性问题，同时从企业角度
研究企业动态环境因素与消费者行为变化对企业市场营销的影响，揭示企业市场营销规律，引导企业
通过整体营销，满足目标消费者的需求，从而使企业获取尽可能高的利润，走可持续发展道路，促使
社会整体效益提高。
把理论知识、市场调研、实践活动、学习讨论、案例分析、计算机模拟等有机结合，设置参与环节，
以“边学、边练”的编排形式出现。
主要内容包括市场营销哲学、市场营销环境、市场营销调研、市场需求与市场类型、购买者行为分析
、竞争者行为分析、市场竞争战略、市场细分与目标市场选择、产品策略、价格策略、分销渠道策略
、促销策略、市场营销计划、市场营销组织及诊断、营销队伍管理等内容。
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章节摘录

　　第一章 市场营销学导论　　目的要求　　本章介绍市场营销学的基础内容。
主要包括市场营销、市场营销学等的内涵，阐述市场营销学科的发展状况，市场营销的研究方法。
通过该章内容的学习构建市场营销学科的知识结构体系，明确目标，为以后各章的教学打好基础。
其要求是：　　熟练掌握市场营销的概念、内涵及其发展过程；　　掌握营销学在我国的发展；　　
理解并关注学科发展的新趋势；　　了解学科的发展过程及主要学术流派、学科的发展过程中出现的
新概念；　　了解本课程的研究内容及研究方法并能正确对待市场营销学。
　　案例1.1　　“娇娃”尿布的开发　　宝洁（P&G）公司以其寻求和明确表达顾客潜在需求的优良
传统，被誉为在面向市场方面做得最好的美国公司之一，其婴儿尿布的开发就是一个例子。
　　1956年，该公司开发部主任维克？
米尔斯在照看其出生不久的孙子时，深切感受到一篮篮脏尿布给家庭主妇带来的烦恼，洗尿布的责任
给了他灵感。
于是，米尔斯就让手下几个最有才华的人研究开发一次性尿布。
　　一次性尿布的想法并不新鲜。
事实上，当时美国市场上已经有好几种牌子了，但市场调研显示：多年来这种尿布只占美国市场的1
％。
原因首先是价格太高；其次是父母们认为这种尿布不好用，只适合在旅行或不便于正常换尿布时使用
。
调研结果还表明，一次性尿布的市、场潜力巨大。
美国和世界许多国家正处于战后婴儿出生高峰期。
将婴儿数量乘以每日平均需换尿布次数，可以得出一个大得惊人的潜在销量。
　　宝洁公司产品开发人员用了一年的时间，力图研制出一种既好用又对父母有吸引力的产品。
产品的最初样品是在塑料裤衩里装上一块打了褶的吸水垫子，但在1958年夏天现场试验结果是除了父
母们的否定意见和婴儿身上的痱子以外，一无所获。
于是又回到图纸阶段。
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编辑推荐

　　《市场营销学》紧扣经济管理类高级人才培养目标实现的基本要求，以满足学习者学习和运用市
场营销理论知识及方法为本，编写目的明确，针对性强。
该教材在大量参考有关教材的基础上，汲取精华，运用多学科的知识，借鉴新的研究成果，沿着学科
发展方向，坚持“四个结合”，即市场营销的共性与个性相结合、系统性与多样性相结合、理论性与
实践性相结合、学术性与现实性相结合，这在《市场营销学》教材编写中具有一定的创新性。
该教材在注重定性研究的基础之上，引入定量研究方法，并结合运用图表说明的方法，在书中使用了
一些图形与公式，运用计算机技术进行模拟，各章采用“目的要求+理论及方法+案例+学习活动+本
章小节+思考与练习”的编写体例，以“边学、边练”的编排形式出现，有助于学习者学习掌握市场
营销的基本理论，培养提高学习者正确分析及解决市场营销问题的实践能力、营销决策能力和营销创
新能力，为未来的企业家打开市场大门赠送了一把必不可少的金钥匙。
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