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感恩一路有你
贺州学院 袁胜军

1.
 

缘起

我的本科、硕士都是学计算机的,博士是学信息管理与信息系统的,都与市场

营销无关。但就是因为大学期间选修了《市场营销学》,心里总是惦记着市场营销。

2007年9月,我博士毕业后就职桂林电子科技大学商学院(那时是管理学

院),当时的学院领导考虑到我的学科背景,把我安排在电子商务系。做了一个学

期电子商务系的专任教师后,我向学院申请到工商管理系,理由有二:
 

一是我个人

的兴趣在市场营销,不在电子商务;
 

二是因为不喜欢,就很难做好,这样对我个人

发展不利,对专业发展不利,尤其是可能教不好学生。当时的学院领导比较开明,
谈了一些之所以安排我到电子商务系的初衷后,就同意我去工商管理系担任市场

营销专任教师的申请。从此,我就成为一名市场营销专业的专任教师。

2008年7月,我和同事到山西太原参加当年由太原理工大学承办的中国高等

院校市场学研究会(以下简称“学会”)年会,参会之前,我向学院领导提出,如果有

可能,是否可以申请学院也承办一次,学院领导很爽快地就答应了,并承诺学院一

定会大力支持。非常感谢学会对于年会承办单位的开放和包容,给了我们申请的

机会,经过宣讲和投票后,我们获得了学会2009年年会的承办权,从此,我与学会

正式结缘。

2.
 

成长

说到成长,我认为有三个典型经历对我帮助颇大。
第一个就是承办了学会2009年的年会。获得学会2009年年会承办权以后,

我立即向学校及学院相关领导汇报,并得到他们的大力支持。之后,又多次向学会

秘书处就学会召开的主题、方案等细节问题进行汇报并寻求指导。正是在学会领

导及秘书处、学校及学院领导的大力支持下,学会在2009年7月25日顺利召开并

得到了大家的认可。正是这次承办年会的经历,让我在以下几个方面收获颇丰:
 

一是锻炼了自己的沟通、组织和协调能力,通过和学校领导、学会秘书处等多轮的

汇报、整个年会从头至尾的组织,我在上述几个方面的能力得到了较大的提升;
 

二

是得到了学校及学院领导的认可,为以后在学院及学校开展相关工作奠定了基础;
 

三是拓宽了自己的视野,由于自己是非营销专业出身,但当时出于职责,我阅读了

几乎每一篇会议论文,对于市场营销的研究领域有了较为全面的认知;
 

四是有机

会和营销界的一些前辈和青年学者进行面对面交流,并得到他们的面对面指导,尤
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其是有机会参与张云起教授主持的教育部“使用信息技术工具改造课程”项目,为
自己以后的教学和科研能力提升奠定了基础。

第二个就是在北京大学从事博士后研究。正是承办年会的缘故,让我有幸认

识了符国群教授,并得以进入北京大学光华管理学院从事博士后研究。记得当时

我到中央财经大学参加由张云起教授发起的一个培训,当时邀请了符老师做报告。
在中间休息时,我忐忑地走到符老师身边,询问是否有机会成为他的博士后。令我

分外惊讶的是,符老师竟一眼认出了我,并肯定了我们承办学会年会的效果,但告

诉我他有名额但一直没有招,待回去问过学校后再回复我。待过了几天我再联系

符老师时,符老师说欢迎我申请他的博士后。在申请入站面试时,当时的面试小组

组长曹凤岐(先生已于2022年仙逝)老师告诉我,因为根据规定,非应届博士毕业

生入站需要交10万元的费用。对于当时一个来自农村刚刚工作的青椒而言,这其

实是一笔不小的费用,看出我的难处后,曹凤岐老师建议我和导师沟通。面试结束

后,符老师告诉我不要担心费用的问题,他可以拿他的课题经费资助我一部分,并
建议我向我工作的学校申请一部分经费以缓解我的经济压力。后来,正是符国群

教授和桂林电子科技大学时任校长周怀营教授的经费资助,使得我顺利完成博士

后研究。正是这段博士后经历,不但让我明确了自己未来学术研究的方向,也为我

后来从事教学和科研工作奠定了坚实基础,尤其是符老师指导学生的责任心和敬

业,更是直接影响我指导研究生的身心投入和方式。
第三个就是成为市场营销专业的专任教师。从电子商务专业转到市场营销专

业做专任教师后,完全是基于兴趣和热爱,但底子还是很薄弱的。为了能够尽快具

备市场营销专业专任教师的知识结构和能力,一方面,我利用参加学会年会的机会

多听、多看、多学,并抓住机会向前辈们潜心请教;
 

另一方面,我还给自己制订了

3~5年上完市场营销专业所有专业课程的规划,期望通过上课倒逼自己,让自己

能够以更快的速度、更多的精力投入来满足教学需要。现在回头来看,除了两门课

一直没有机会上以外,其他的专业课我全部上了一遍,从学生评价来看,效果也还

是比较理想的。

3.
 

布道

古人云:
 

“师者,所以传道受业解惑也。”成为一名市场营销专业专任教师后,
我也努力传道、授业和解惑,并按照有理想信念、有道德情操、有扎实学识、有仁爱

之心的“四有”好老师的标准要求自己,履行好一个好老师的职责。
传道,我一直把它理解为告诉学生做人做事的道理,坚持立德树人,让学生树

立正确的世界观、人生观和价值观。我一直告诫学生,做人和做事其实是通的,人
做好了,事情也很难做不好。我经常举稻盛和夫的例子,他刚开始经营企业时,也
不知道该如何经营,就是想着怎么做人就怎么做企业吧,其最后经营企业非常成

功。我也经常会和学生说,世界上最伟大的两个职业其实就是教师和医生,教师让

人的精神和心理变得积极健康,而医生则是让人的身体变得健康。相比于医生,教
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师的责任更为重大,因为教师是改变思想的,并且面对的是一个又一个群体,影响

的是一代又一代人,这也是国家对于师德师风如此重视的原因。无论是本科生,还
是研究生,学生都能从我这里汲取正能量,变得积极、乐观、向上,这也是我个人比

较骄傲和自豪的地方。
授业,则是传授知识,但我理解为不单单是书本知识,还包括社会知识。相对

于本科生和学术性研究生而言,老师除了对知识掌握更为系统、全面、准确和深刻

之外,还多了一些社会阅历,对社会热点事件的解读也会更客观一些。所以,在给

他们授课时,我更愿意把书本知识和社会事件、企业案例结合起来,增加学生的学

习兴趣。对于 MBA学生而言,他们有着丰富的行业或者企业管理经验以及社会

阅读能力,但往往是知识系统性、体系性欠缺,我更愿意先把一门课程的知识体系

梳理成框架,并明晰各知识模块之间的逻辑关系,帮助学生从总体上把握知识的全

貌,这样的授课方式让我的教授和学生的理解都变得轻松。记得一次给 MBA学

员授课中间休息时,一个银行支行的行长跑过来告诉我,她原来一直从事的其实就

是营销工作,但一直不理解到底什么是营销,听了我的课,看了我画的图后,她豁然

开朗了。后来我也私下问过几个学生,反映基本相同,我也就基本相信学生反映的

真实性了。学生这种积极的反馈,也进一步增强了我采用此类方式授课的信心。
解惑,我理解为就是为学生的各类困惑提供参考建议。虽然是老师,但我从来

不会针对学生的非知识性困惑或者疑问告诉他们一定要怎样,我通常更愿意告诉

学生这是老师的理解、判断或者建议,仅供他们参考而已。正是这样的一种解惑方

式,往往让学生感受到真诚、平等和放松,多数情况下能够为学生提供帮助,我也因

此收获了许多学生朋友。
正是由于学会,我从非营销专业转向了营销专业;

 

也正是由于学会,我逐渐成

为一名真正的营销学者。虽然,现在从事高校纪委的工作,但在我的心里,我一直

都认为自己是一名营销学者。从事营销专业的教学和科研,虽然有困难和挑战,但
我很享受,而让我能够享有今天愉快的工作心情的,就是中国高等院校市场学研究

会,感恩一路有你!

(袁胜军 贺州学院党委常委、纪委书记,历任桂林电子科技大学商学院市场

营销专业负责人、工商管理系主任、院长,人事处处长)


