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如沐春风 催人奋进
———我对中国高等院校市场学研究会的点滴感受

中南财经政法大学 汤定娜

1.

要为纪念学会成立40周年写点什么,思绪被拉回到了已经久远的过去,脑海

里首先出现的是1982年春聆听《市场学》课程的情景。其实追溯起来,我接触市场

学、进入市场营销教学与研究领域以及成为学会一员,起点正是在这里。

20世纪80年代初,学会创始人之一彭星闾先生在我当时就读的学校湖北财

经学院(中南财经政法大学的前身)首开《市场学》课程。非常怀念彭星闾先生! 这

门全新的课,彭先生先在专修科讲授,接着在本科商业经济专业1979级讲授,也就

是我所在的班级。那年,我们大三;
 

那年,我们班同学有幸成为《市场学》课程国内

最早的学生。
虽然已经一去40多年,但《市场学》课堂上彭先生的授课情景却仍历历在目:

 

讲台上摆放着一摞小本子,有六七本,是当时常见的土黄色封皮的工作手册。工作

手册里装着的是彭先生在自己收集和自己翻译的大量资料上整理出的讲义的内

容。彭先生用他那浓浓的湖南长沙口音在讲台上从容地讲着,从管理学界的最新

发展动态讲到市场学的精华内容。台上讲着,台下不停笔地记着……
彭先生讲课很具有吸引力,我们又要听课、又要记笔记,忙得不亦乐乎。那时

听课记笔记是常态,是必需的:
 

一是因为我们这些恢复高考制度后考进大学的被

称作新三届的学生学习热情高,态度特别认真,极力想记下所听到的每一句话;
 

二

是因为当时教材种类非常少,辅助学习资料更几近于无,因此不做笔记不行。
这门《市场学》课程刚刚从海外引进,彭先生讲这门课属于开先河之举。我毕

业留校后曾听他说过,当时有人对他质疑:
 

“这些内容能讲吗?”他是顶着莫大的压

力开这门课的。确实,在改革开放的初期,人们还处于对“市场”不够理解和接受的

状态。
还有一个小插曲。新开的这门课,国内是没有教材的。我们被告知订购到教

材了,是王德馨与江显新编著的《市场学》。但是开课了,这本教材还没到。直到下

一个学期开学后,我们才拿到了这本姗姗来迟的与众不同的教材———竖版繁体字

的《市场学》。竖版繁体字,看每一页都很费劲。可以想象当时拿到这本教材的我

们内心有多么崩溃! 在教材上没有看到出版时间和出版单位,后来查了一下,这本

《市场学》是台北三民书局1970年出版的。
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不久,彭先生还将香港中文大学的闵建蜀教授请来我们学校给师生做市场学

方面的讲座。讲座很受欢迎,还有不少校外来人。场上气氛热烈,不断有人提问。
具体内容因时间过去已久记不太清,留下的只是因第一次经历讲座这种形式而感

到新奇和触动。这种感受在之后每次听高校市场学研究会年会的大会发言时仍会

出现:
 

开阔了视野并激发出进一步去学习提高的欲望。

2.

我是20世纪80年代末才开始担任市场营销学课程的教学工作的。与现在起

点动辄就是营销博士的年轻教师相比,我的学识有限、资料匮乏,要完成讲课、做研

究的任务感觉是难上加难。用如饥似渴来形容当时我的想尽快学习专业知识的心

情与状态一点也不为过。好在我们学校当时在市场营销学科建设上已有了扎实的

基础并初见成效。1982年最早在本科开出《市场学》课程;
 

1983年最早在硕士点

设置市场营销研究方向,招收营销专业硕士研究生;
 

1988年(早1992年市场营销

专业上国家专业目录4年时间)设置了市场营销专门化,招收市场营销本科生;
 

1990年,彭星闾先生更是获批成为全国首批市场营销专业的博士生导师,招收博

士研究生。教研室的彭星闾先生、万后芬教授,还有严学军教授等是学会最早的发

起者和参与者。在他们的带领下,我很快进入状态并成为学会一员。在进入学会

后就真切地感受到积极参加学会举办的年会和各项活动是提升专业修养的最佳路

径之一。
对我们教研室来说,参加学会举办的年会是每年最重要的任务之一。从早年

万后芬教授担任教研室主任起,其对参加年会明确提出两条要求:
 

一是必须撰写

论文投稿参会;
 

二是参会必须发声,即要在小组研讨会上发言。这两条要求说起

来简单,但内涵丰富、寓意深远,对培养年轻教师的学术素养和进取心成效显著。
这两条后来也成为我对我的博士生和硕士生参加年会的要求。早些年因为经费有

限,每次年会,教研室只能派出两三个代表参加,参会的老师都被要求回来后在教

研室传达转述参加年会的过程、详细内容和体会,让听者仿若参与其中,也都感觉

收获很大。
我初始只是积极投稿参会,后来与同事们一起跟着万后芬教授尽心尽力地投

入参与举办学会的年会、举办教学研讨会、参加学会的各种活动之中。在后期担任

副会长的那几年也做了一些学会的相关工作。
我们这些会员在专业教学与研究水平上的提升和事业的发展等方面都与学会

给予的强大支撑和推动分不开。此外,我们湖北的学会会员在提升和发展上还有

一个不可忽略的重要影响因素,即湖北省市场营销学会对会员的影响。1997年,
彭星闾先生、甘碧群先生、万后芬教授和符国群教授等组织在湖北特别是在武汉的

高校会员与实业界人士成立了湖北省市场营销学会。湖北省市场营销学会自成立

以来,在前述领导人以及田志龙教授、汪涛教授和景奉杰教授等的带领下健康持续
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发展,在促进会员的知识更新、提升学术研究能力、成功申报项目以及锻炼学生理

论与实践相结合能力和有效地服务社会等方面都取得了可观的成果。

3.

不断地参会学习,就能不断提高进步,无论是学识、视野还是学术研究能力等。
这是对我成为学会会员后深深感受的概括。下面举其中一个具体的例子来予以说

明并表达对学会的感激之情。
我的研究比较多地关注渠道与零售这一块。在1995年参加的在北京举办的

MBA(工商管理硕士)《市场营销学》师资培训班上,我对渠道的重要性有了深刻印

象,当时授课的香港中文大学李金汉教授将渠道列为4P(产品、价格、推广、渠道)
之首。而零售行业对于我来说,是有着特殊缘分的行业。在考上大学前,我在零售

基层工作了8年,对零售行业实务有一定了解。再者,我本科学习的专业是商业经

济,与零售密切相关。还有一点则与学会直接相关,就是20世纪90年代初,我参

加了学会与其他机构合作开展的一项全国零售店调查。湖北省被抽样为样本省,
调查由中南财经大学(中南财经政法大学的前身)与武汉大学共同承担。参加这个

项目,我不仅通过地毯式调查以及对当地零售业负责人访谈,摸清了我负责的样本

县零售实体店的基本状况,还学习了市场调研的一些知识与实操技术方法。后来

参与了万后芬教授主持的一项关于零售外商投资的国家社科基金项目。通过调研

访谈,对当时零售业的发展和研究动态有了一些了解。基于以上种种,我在博士论

文选题时,在导师万后芬教授的指导下,选择了研究零售企业的空间扩张方面的问

题,于是也就接触了零售连锁企业空间扩张的特殊形式———网络扩张开店,也就是

被称作双渠道零售或多渠道零售的问题。
我记得我以多渠道零售方面的问题撰写的论文于2003年投稿参会。因网络

购物20世纪90年代末才在中国兴起,发展初期问题多多,如支付问题、信用问题、
运输问题、产品质量问题等。当时的网店基本上是仅在网上独立开店的新店,实体

店开网店实施双渠道策略的少之又少;
 

大家对多渠道零售这个问题也感觉很陌

生。那次年会的小组会对我提出的问题进行了热烈讨论。我感觉会上提的问题特

别是一些质疑对我有很大启发,帮助我进一步厘清了研究思路。这个研究涉及的

是新的研究领域的新的研究问题,我当时正处于艰难探索之中。在这个时候,有同

行通过点评和提问有针对性地给予这么深入具体的支持与帮助,显得多么难能

可贵。
之后我又带着这个论题上过学会的年会小组会讨论。一次次参会,一次次受

到打磨、启发和鼓舞,我逐渐也有了一些研究成果,以这个论题撰写的论文分别被

2004年和2007年武汉电子商务国际会议所接受。后来我利用出国的机会在美国

考察了几个大型零售企业,并查阅了大量多渠道零售研究的外文资料,进一步摸清

了该研究的前沿动态,对研究问题有了更清晰的认知。2012年,我获批了关于多
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渠道零售研究的国家自科基金项目。项目在研期间,我又在与其他学会会员的大

量交流讨论中获得支持与帮助。我的博士生、硕士生也先后携论文参会,他们不断

从学会的年会、博士生论坛和专题讲座等会议中获取知识营养与学术能量,也有了

可喜的进步与成果。
这只是我的一个研究的列举,说明学会在帮助会员提升学术研究能力与水平

方面的作用和成效。除此以外,我还经历了学会在教学研究思维和能力水平的提

高以及服务社会和文化传承等方面给予会员的多方位、高水平的引导、支持与

帮助。
学会是靠山,是土壤,给会员支撑和营养,每次接触都令人如沐春风;

 

年会是

别样的课堂,是大型学术沙龙,给会员知识和动力,每次参会都仿佛听到催人奋进

的鼓声。学会一定会活力四射、事业长青!
最后还有一句话:

 

向学会的老前辈致敬! 你们倾尽全力打造的学会给一代又

一代市场营销学者铺路架桥,让其成为市场营销学科的生力军。后辈当努力,一代

应更比一代强!

(汤定娜 学会第10届副会长、中南财经政法大学教授)


