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编辑推荐

北京大学经济学院经典课程！企业家、总裁、经理人必读！历经时间沉淀的商业智慧和
人生感悟！极具实操效用的企业营销方略！ 

内容简介

《营销管理》讲的是企业要先选择一个最有发展前途、最有竞争优势、与众不同的细分
市场，然后坚持不懈地开拓它，利用每一个有利的市场机会，迅速地占领它。营销管理
过程包含四个步骤：分析市场机会；选择目标市场，确定目标顾客；确定最能发挥优势
的途径，树立企业形象；确定营销组合。本书从管理的本质出发，运用辩证思维的观点
，通过大量的营销案例，从企业家优秀的管理思维方式入手，将营销管理的各个环节做
了深度剖析，对企业营销管理的具体实施具有战略性的指导意义。

作者简介

北京大学经济学院教授、博士生导师。先后获山东大学史学学士学位、北京大学史学硕
士学位、北京大学经济学博士学位。现为中国经济思想史学会副会长，北京大学社会经
济史研究所执行所长， 北京大学市场经济研究中心常务副主任，日本爱知大学ICCS(国
际中国学研究)讲座教授，北京大学中组部厅局级干部培训课程主讲教师。 自1997年以来
，先后到山东海尔集团、海信集团、青岛颐中烟草集团；云南红塔集团；内蒙古伊利集
团、蒙牛集团、鄂尔多斯集团、河套老窖集团；江苏森达集团、红豆集团、维维集团；
北京汇源集团、北汽福田汽车集团；中国移动、中国电信、中国联通、中国工商银行、
农业银行、中石油、中石化等数百家公司进行营销、战略策划和讲学，受到企业好评。 
自2003年9月以来，担任山东教育电视台《名家论坛》节目《企业变革》《营销哲学》《
营销管理》《儒墨道法与现代管理》四门课程的主讲教师；担任中央电视台大型历史记
录片《票号》主讲嘉宾；参加“首届世界晋商大会”，以唯一的专家学者身份与李彦宏
、郭台铭等发表演讲。 在北京大学，长期为MBA和企业家特训班等讲授《营销管理》《
企业家学》《管理思想史》《国学智慧与现代管理》等课程，教学经验丰富，能够理论
联系实际，深入浅出，深受同学欢迎。
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媒体评论

周建波先生才华横溢，富于激情；其文章论点明确，论据充实。大凡古今中外的各种学
问与史事，以及现实生活的方方面面，无论天文地理、人文社科，还是领袖教导、贤人
名句，甚或民间传说、草根习俗等，皆可随手拈来，为其所用。其视野之开阔，事理之
通达，分析之透彻，让人击掌叫好。读者在阅读之际，能在不知不觉间被他的论述所吸
引。没有深厚的学术功底和长期修炼，要做到这一点几乎是不可能的。
北大经济学院前院长 晏智杰

在线试读部分章节

营销管理就是具体的营销运作过程。营销的本质是发现需求、满足需求，营销管理的过
程，就是发现需求、满足需求的过程。换句话讲，就是打江山，坐江山。要坐江山，必
须要打江山，打了江山不见得能保住江山。打了江山，如果保不住江山，那你付出的代
价更大。打下江山并且要保住，关键是寻找一个合适的江山，既打得下还能保得住。因
此来讲，在整个营销管理里面，*重要的是选择什么样的江山，江山一旦选择之后，怎样
打江山，怎样巩固江山，就是具体的操作过程。
用美国西南航空公司总裁的话来讲，营销管理是什么？营销管理就是给自己的企业选择
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一个*有发展前途的、与众不同的细分市场，然后坚持不懈地开拓它，利用每一个有利的
市场机会，迅速地占领它。实际上讲了两个步骤：
**，选择一个**有发展前途的有利可图的市场，然后坚持不懈地经营它，利用每一个有
利可图的市场机会，迅速地占领它，这说明选择什么样的江山。
第二，研究怎样占领江山和巩固江山。
革命战争年代，我党选择在什么地方建立革命根据地？我们党总是在国民党几个省的交
界地带建革命根据地。为什么总是在这几个省的交界地带建根据地呢？
**方面，在帝国主义、封建主义、官僚资本主义三座大山的压迫下，中国人民生活水平
落后，体内蕴藏着一种巨大的反抗的动力。这意味着“革命市场”具有发展前途。毛泽
东说过“星星之火，可以燎原”。通过对市场机会的宏观经济形势变化的分析，可以看
出革命的发展是具有一种发展前途和潜力的。
第二方面，国民党几个省的交界地带，等于是“三不管”地带，由于部门的不协调，造
成了管理的盲区，这就成了对方竞争优势*弱的地方，相对来说，也就是我方竞争优势*
强的地方。
第三方面，一旦我党力量壮大了，借着这几个省的交界地带，还可以向周围的省份发展
。我们党在哪里建革命根据地，对现在的企业经营很有启发。我们党就是按照“发展潜
力/竞争优势”这项原则来建立革命根据地的。
抗日战争胜利之后，我们党派了一半的中央委员和共产党军队**秀的将领，以及十几万
大军到了东北。为什么呢？毛泽东说过一句话，哪怕所有的根据地都丢了，只要东北根
据地还在，我们党在五年之内肯定还能统一全国。他为什么选择东北而不选择别处？因
为和别的根据地相比，东北的发展潜力**。
**，东北的黑土地肥沃，庄稼长得好，能养得起更多的兵。
第二，当年闯关东的人很多，意味着这一带的人民数量也比较多，具备充足的兵源基础
。 营销管理就是具体的营销运作过程。营销的本质是发现需求、满足需求，营销管理的
过程，就是发现需求、满足需求的过程。换句话讲，就是打江山，坐江山。要坐江山，
必须要打江山，打了江山不见得能保住江山。打了江山，如果保不住江山，那你付出的
代价更大。打下江山并且要保住，关键是寻找一个合适的江山，既打得下还能保得住。
因此来讲，在整个营销管理里面，*重要的是选择什么样的江山，江山一旦选择之后，怎
样打江山，怎样巩固江山，就是具体的操作过程。 用美国西南航空公司总裁的话来讲，
营销管理是什么？营销管理就是给自己的企业选择一个*有发展前途的、与众不同的细分
市场，然后坚持不懈地开拓它，利用每一个有利的市场机会，迅速地占领它。实际上讲
了两个步骤： **，选择一个**有发展前途的有利可图的市场，然后坚持不懈地经营它，
利用每一个有利可图的市场机会，迅速地占领它，这说明选择什么样的江山。
第二，研究怎样占领江山和巩固江山。 革命战争年代，我党选择在什么地方建立革命根
据地？我们党总是在国民党几个省的交界地带建革命根据地。为什么总是在这几个省的
交界地带建根据地呢？ **方面，在帝国主义、封建主义、官僚资本主义三座大山的压迫
下，中国人民生活水平落后，体内蕴藏着一种巨大的反抗的动力。这意味着“革命市场
”具有发展前途。毛泽东说过“星星之火，可以燎原”。通过对市场机会的宏观经济形
势变化的分析，可以看出革命的发展是具有一种发展前途和潜力的。 第二方面，国民党
几个省的交界地带，等于是“三不管”地带，由于部门的不协调，造成了管理的盲区，
这就成了对方竞争优势*弱的地方，相对来说，也就是我方竞争优势*强的地方。 第三方
面，一旦我党力量壮大了，借着这几个省的交界地带，还可以向周围的省份发展。我们



党在哪里建革命根据地，对现在的企业经营很有启发。我们党就是按照“发展潜力/竞争
优势”这项原则来建立革命根据地的。 抗日战争胜利之后，我们党派了一半的中央委员
和共产党军队**秀的将领，以及十几万大军到了东北。为什么呢？毛泽东说过一句话，
哪怕所有的根据地都丢了，只要东北根据地还在，我们党在五年之内肯定还能统一全国
。他为什么选择东北而不选择别处？因为和别的根据地相比，东北的发展潜力**。
**，东北的黑土地肥沃，庄稼长得好，能养得起更多的兵。 第二，当年闯关东的人很多
，意味着这一带的人民数量也比较多，具备充足的兵源基础。 第三，东北是一个什么样
的地理环境？三面靠着三个社会主义国家，蒙古、苏联和朝鲜。我党占领了东北，就意
味着建立了一个稳定的大后方，从此告别了二十多年来根据地四面被包围的历史。 第四
，东北重工业发达，意味着我党一旦占领东北，就能告别“没有枪，从国民党手里抢；
没有炮，从国民党手中夺”的历史，我们可以自己制造武器。后来的历史证明了这一点
，四大野战军当中，东北野战军数量*多，一百多万大军，还专门有一个炮兵军。 从竞
争优势来讲，我党当时的根据地主要在华北、华中，与东北很近，有地缘优势，国民党
远在西南，交通不便。因此通过这个分析，毛泽东说只要占领了东北，五年之内肯定能
统一中国，后来的历史确实证明了这一点。 每一个企业，企业的每一个营销区域的经理
，每一个业务员在选择你所要服务的目标顾客的时候，都要按照“发展潜力/竞争优势”
的原则来做出决定。这是我们坚定不移的方向。营销管理的过程就是按照这个原则选择
市场机会，并且占领以及巩固这个机会的过程。
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