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内容概要

　　《市场营销管理（第3版）》是继1995年的第一版、2002年的第二版基础之上修订的第三版。
在前两版的基础上，吸收现代营销理论研究的新成果，反映现代企业营销实践的新发展，形成了以下
特色：　　（1）较为全面、系统地介绍了现代市场营销的理论、方法与运作策略。
全书分为总论篇、市场研究与分析篇、市场营销战略篇、市场营销管理篇、特殊领域市场营销篇共五
篇20章内容，系统介绍和反映了现代市场营销学的理论体系及内容。
　　（2）吸收现代市场营销理论的新成果，反映现代营销环境对企业营销决策的新要求，增列了绿
色营销、关系营销、网络营销、服务营销、市场营销绩效评价等新章节，扩充了组织市场与购买行为
、品牌决策等章节的内容，以使读者进一步从理论和实践上把握营销学科发展的新进展与实践的新要
求。
　　（3）反映现代企业营销实践的发展和经验教训，对每一章所附的案例进行了更新，并随章节内
容的扩充增加了案例数量，特别注意吸收了中国市场企业营销实践的典型案例，以丰富读者的实践经
验，培养和提高读者分析和解决实际问题的能力。
　　（4）充分体现市场营销学科的实践性和应用性，力求介绍的方法、策略与技巧对企业营销战略
决策与管理运作具有更强的指导性、实用性和可操作性。
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书籍目录

第一篇　总论第一章　市场营销的基本理论第一节　市场和市场营销第二节　企业营销哲学第三节　
顾客让渡价值理论第四节　市场营销管理的任务和过程复习思考题案例麦当劳的经营与顾客满意第二
章　市场营销学科的发展及特点第一节　市场营销学的产生与发展第二节　市场营销学的学科特点复
习思考题案例三个推销员第二篇　市场研究与分析第三章　市场营销环境第一节　环境与企业市场营
销第二节　市场营销的宏观环境因素第三节　市场营销的微观环境因素复习思考题案例企业营销活动
的成败与环境第四章　消费者市场与购买行为第一节　消费者市场的特点与购买行为模式第二节　影
响消费者购买行为的因素第三节　消费者购买的动机和行为第四节　消费者购买的决策过程复习思考
题案例　日清--智取美国快餐市场第五章　组织市场与购买行为第一节　组织市场概述第二节　生产
者市场购买行为第三节　中间商市场购买行为第四节　非营利组织及政府市场购买行为复习思考题案
例　国美促销让背投跳水第六章　市场调查和预测第一节　市场调查和预测概述第二节　市场调查的
类型和内容第三节　市场调查的程序和方法第四节　市场需求的测量与预测复习思考题案例空气清新
机调查问卷速溶咖啡上市之初第七章　市场竞争分析与策略第一节　市场竞争分析第二节　市场主导
者策略第三节　市场挑战者策略第四节　市场追随者策略第五节　市场补缺者策略复习思考题案例　
七喜汽水的侧翼竞争策略第三篇　市场营销战略第四篇　市场营销管理第五篇　特殊领域营销第六篇
　综合案例

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销管理>>

章节摘录

　　第一篇　总论　　第一章　市场营销的基本理论　　市场营销是在现代社会化大生产和市场经济
条件下产生和发展起来的一门应用学科。
它在总结和概括工商企业市场营销实践经验的基础上，系统地阐明了市场营销管理的基本原理、战略
和策略等。
对于指导现代企业有效地开展营销活动、在激烈的市场竞争中求得生存与发展，日益显示出越来越重
要的作用。
本章首先阐述市场营销的有关基本概念、理论和指导思想，以作为学习、运用现代市场营销理论与方
法的基础。
　　第一节市场和市场营销　　市场和市场营销是现代市场营销学的基本范畴，正确理解和把握这两
个基本范畴，是深入学习和掌握现代市场营销学的基础。
　　一、市场　　市场是一个商品经济范畴，它是社会分工和商品生产发展的产物；同时，市场又是
一个历史的范畴，它的内容和范围随着社会生产的发展而不断发展。
在现代经济活动中，市场具有其特定的内涵和意义。
　　在现代市场经济社会中，人们一般从以下角度使用市场的概念。
　　（1）市场是商品交换的场所，亦即市场是一个地理的概念，是买主和卖主发生作用的地点或地
区。
作为一个地理概念，很显然，任何一个企业都要考虑本企业的产品销往的地区和场所。
　　（2）市场指消费者对某一产品的需求的总和，既包括现实的需求，也包括潜在需求。
从商品供应者的角度，将顾客或用户作为市场，明确自己的市场有多大，由哪些消费者或用户构成，
是企业制定正确营销战略和策略的出发点。
　　⋯⋯
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