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内容概要

本书以图书市场为中心，运用现代文化产业市场营销研究的最新理论成果和技术手段，紧密结合中外
出版市场营销案例，着重研究出版发行企业图书营销活动的基本范畴、主要特征和基本规律；系统探
讨出版企业目标市场选择与产品定位、市场竞争、客户关系管理与品牌建设等图书营销战略问题；深
入分析市场经济条件下我国出版企业图书产品开发、图书产品定价、分销渠道建设和宣传促销等基本
营销战术策略。
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作者简介

　　方卿，男，1965年10月出生，湖北蕲春人。
管理学博士，武汉大学信息管理学院教授、博士生导师、副院长，武汉大学出版发行研究所所长，武
汉大学媒介研究中心研究员，新闻出版总署武汉大学高级出版人才培养基地副主任，中国编辑学会理
事，中国图书馆学会著作编译委员会副主任，台湾南华大学出版管理研究所顾问，《出版科学》杂志
副主编，《中国编辑》杂志编委。
研究方向为出版物市场营销和科学信息交流。
主讲课程有“图书营销学”、“图书营销管理”、“图书促销实务”等。
指导硕士生方向为“图书营销研究”；指导博士生方向为“出版营销管理”和“数字出版”。
主持国家社会科学基金项目2项、国家社会科学基金重大委托项目子课题1项、国家自然科学基金项目1
项、教育部人文社会科学重点研究基地重大招标项目1项、教育部新世纪人才计划项目1项，参加省部
级以上课题多项，发表学术论文70多篇，出版著作12部（含参编）。
　　姚永春，女，四川省成都市人，汉族，中共党员，1988年进入武汉大学图书情报学院图书馆学系
图书发行专业学习，1995年硕士毕业后留信息管理学院出版科学系从事教学与科研，2003年博士毕业
。
现为武汉大学信息管理学院出版科学系副教授，中国编辑学会会员。
　　硕士生研究方向：出版企业竞争力研究、出版企业人力资源管理研究、国际图书贸易（含版权贸
易）研究、国际图书市场营销研究等。
　　先后开设的课程：对外图书贸易、书籍装帧设计、编辑实务。
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章节摘录

　　第一章　绪论　　第二节　图书营销学概述　　图书营销学是研究出版发行企业图书营销活动及
其规律的科学。
图书营销学是市场营销在出版发行企业图书营销实践活动中应用的产物，是带有鲜明出版发行行业色
彩的应用性营销学。
　　图书营销学是在世界书业迅速发展，图书市场竞争日趋激烈的背景下产生和发展起来的。
20多年来，世界各国，尤其是发达资本主义国家，出版业得到迅速发展。
研究表明，20世纪80年代以来，世界出版业发生了巨大的变化，出版活动领域迅速扩大，出版业的地
位不断提升，出版商务活动日趋复杂，出版业的国际化进程不断加快，出版产业竞争日趋激烈⋯⋯这
样一来，各出版发行企业在运用原有理论加强出版发行企业管理的同时，也开始寻求用新的理论来指
导出版发行企业的书业营销活动。
　　在这种背景下。
图书营销学的前身“图书进销学”、“图书销售学”等已不能完全适应新形势下出版发行企业经营管
理的需要，于是，图书营销学便应运而生。
就我们所了解的情况看，诞生于出版业发达国家的图书营销学，实际上是出版发行企业在应用市场营
销学基本理论和方法的基础上对原有的“图书进销学”、“图书销售学”等进行改造、充实和完善的
结果。
应该说，市场营销学作为指导一般工商企业营销实践活动的基本理论，它也同样适合于出版发行企业
。
这就是说，出版发行企业在运用市场营销学的基础上，结合本行业图书营销活动的具体特点，将其发
展成为具有本行业特色的应用营销学是有充分的实践依据的。
　　图书营销学既是市场营销学的基本理论与方法在书业营销实践中的应用，那么，图书营销学的基
本框架，乃至一些具体的营销方法、营销策略等与市场营销学都是基本一致的。
这种一致性正是市场营销学中“市场营销”一般理论的体现。
当然，出版发行企业的图书营销毕竟有别于普通工商企业的市场营销，它具有鲜明的行业特色。
这主要是由图书产品及出版发行企业所具有的突出的精神文化属性所决定的。
因此，图书营销学自然也就有别于市场营销学。
基于这种认识，图书营销学的研究应着力强调两个方面的内容：一是应着力探讨市场营销学的各种基
本理论与方法在图书营销实践中应用的可行性，将两者相一致的地方尽可能应用到图书营销实践中去
；二是应着力研究图书营销实践的特殊性，尽可能找出两者不相适应的地方，并努力解决这些“真空
”地带存在的问题。
只有这样做，图书营销学才能真正立足于科学的殿堂。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　营销学是指导企业营销实践的一套完整的理论与方法体系。
随着社会主义市场经济体制的确立和图书出版体制改革的逐步深入，图书营销学逐渐发展起来，而灵
活开放的市场机制对图书产品价值的实现具有越来越重要的意义。
在这种背景下，研究图书营销学显得十分重要。
 本书以图书市场为中心，运用现代文化产业市场营销研究的最新理论成果和技术手段，紧密结合中外
出版市场营销案例，研究了出版发行企业图书营销活动的基本范畴、主要特征和基本规律等知识。
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