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内容概要

　　《市场营销基础》是中等职业学校市场营销专业教育部推荐教材。
主要内容包括市场营销观念、市场营销环境分析、市场分析、消费者市场与购买行为、市场细分与目
标市场、产品策略、价格策略、分销渠道策略、促销策略、电子商务与网络营销等。
每章后面附有思考题、案例分析题和社会实践题。
　　《市场营销基础》配套学习卡资源，可从网站（http：／／sve．hep．coin．cn）上获得更多教学
资源，同时具有防伪功能（用封底左下方的防伪码，按照《市场营销基础》后&ldquo;郑重声
明&rdquo;下方的使用说明进行操作）；为便于学生随时检查自身的学习情况，《市场营销基础》配有
学习指导与练习（配盘）；为了便于教师组织教学活动，配有电子演示文稿和电子授课教案（可在网
封http：／／sve．hep．con．cn上免费下载）。
　　《市场营销基础》可作为中等职业学校市场营销专业及相关专业教学用书，也可以作为营销人员
岗位培训教材和自学用书。
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书籍目录

第一章 市场营销基础概述学习目标第一节 市场营销基础的研究对象与内容一、市场营销的概念二、
市场营销的研究对象三、市场营销的研究内容四、现代市场营销的特点第二节 营销观念一、营销观念
的演变二、营销观念的新发展思考题案例分析题社会实践题第二章 市场营销环境分析学习目标第一节
宏观市场营销环境分析一、人口环境二、经济环境三、技术环境四、自然环境五、社会文化环境六、
政治法律环境第二节 微观市场营销环境分析一、供应商二、营销中介三、顾客四、竞争者五、公众思
考题案例分析题社会实践题第三章 市场分析学习目标第一节 市场概述一、市场的概念二、市场的特
性三、市场的分类第二节 消费品市场一、消费品市场的概念及分类二、消费品市场的特点三、消费品
市场购买者分析四、消费品市场的购买模式，五、消费者的基本权益第三节 生产资料市场一、生产资
料市场的概念及分类二、生产资料市场的主要特征三、生产资料市场购买者的分析思考题案例分析题
社会实践题第四章 消费者市场与购买行为学习目标第一节 消费者市场与消费者行为模式一、消费者
市场的含义与特点二、消费者购买行为的基本模式三、购买者购买行为的类型第二节 影响消费者心理
和购买行为的因素一、文化因素二、社会因素三、个人因素四、心理因素第三节 消费者购买决策过程
一、认识需要二、收集信息三、选择评价四、决定购买五、购后感受思考题案例分析题社会实践题第
五章 市场细分与目标市场学习目标第一节 市场细分一、市场细分的概念二、市场细分的标志三、市
场细分的方法第二节 目标市场抉择一、目标市场的确定二、目标市场营销策略及其选择第三节 市场
定位一、市场定位的概念二、市场定位的方式与步骤三、市场定位策略思考题案例分析题社会实践题
第六章 产品策略学习目标第一节 产品组合策略一、产品整体概念二、产品组合策略三、产品差异化
第二节 产品生命周期策略一、产品生命周期理论二、产品生命周期各阶段的主要特征及其营销策略第
三节 新产品开发与推广策略一、新产品概念及其类型二、新产品开发程序三、新产品开发策略四、如
何消除新产品营销中的障碍第四节 品牌与商标策略一、品牌与商标的概念及其区别二、品牌与商标设
计的基本原则三、品牌与商标策略四、品牌与商标的作用及其保护思考题案例分析题社会实践题第七
章 价格策略学习目标第一节 定价原理一、商品价格的构成．_二、影响产品定价的因素三、定价目标
四、定价的程序第二节 定价方法一、成本导向定价法二、需求导向定价法三、竞争导向定价法第三节
定价策略一、新产品定价策略二、系列产品定价策略三、心理定价策略四、折扣定价策略思考题案例
分析题社会实践题第八章 分销渠道策略学习目标第一节 分销渠道的概念及其类型一、分销渠道的概
念二、分销渠道的作用三、分销渠道的类型第二节 分销渠道的选择与管理一、中间商的类型二、影响
分销渠道的因素__三、分销渠道的设计与管理第三节 垂直一体化的分销渠道体系一、公司型垂直一体
化分销体系二、管理型垂直一体化分销体系三、契约型垂直一体化分销体系思考题案例分析题社会实
践题第九章 促销策略学习目标第一节 促销与促销组合一、促销的概念及其作用二、促销组合的含义
三、影响促销组合的因素四、促销的基本策略第二节 广告与公共关系一、广告二、公共关系第三节 
人员推销一、人员推销的含义二、人员推销的任务三、推销工作步骤四、推销人员的管理五、推销人
员的业绩评估第四节 销售促进一、销售促进的含义及类型二、销售促进的特点三、销售促进的实施过
程思考题案例分析题社会实践题第十章 电子商务与网络营销学习目标第一节 电子商务的基本知识一
、电子商务的含义与特点二、电子商务的分类三、电子商务对企业营销的影响第二节 网络营销一、网
络营销的含义及特点二、网络营销与传统营销方式的比较三、电子商务与网络营销的关系四、网络营
销的手段五、网络营销组合策略思考题案例分析题社会实践题主要参考资料
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章节摘录

版权页：插图：推销导向观念产生于现代工业高度发展时期。
由于市场产品数量增加、花色品种增多、竞争加剧，所以大多数市场成为买方市场（即供大于求，买
方更有发言权，卖方要费力争夺顾客的局面）。
大多数企业就是在生产过剩时实行推销导向观念的，其目的是推销他们多制造的产品，而不是制造他
们能推销、切合顾客需求的产品。
持推销导向观念的企业，很少研究顾客的需要是什么，只是重视运用推销术和广告术，以大力推销它
的产品或服务，让顾客接受。
推销导向观念的致命之处就在于舍本逐末，把推销工作摆在首位而轻视了其他营销工作，把强行推销
和铺天盖地的广告当作是市场营销的全部。
其实，推销是需求评估、市场研究、产品开发、定价和分销等一系列市场营销活动的一部分。
（四）市场导向营销观念20世纪50年代以后，发达资本主义国家的市场发生了很大的变化。
当时美国等发达资本主义国家的市场已完全处于供过于求的买方市场。
战后，不少国家从军事工业纷纷转向民用工业，加之第三次科技革命浪潮的推动，促使生产力的发展
突飞猛进，市场上的商品不仅数量上剧增，花色品种也多了。
卖主之间竞争非常激烈，消费者的需求也发生了很大的变化。
在这一市场状态下，企业纷纷采用市场导向营销观念。
市场导向营销观念是一种以顾客需要和欲望为导向的哲学，是消费者主权论在市场营销中的体现。
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编辑推荐

《市场营销基础》：教育部职业教育与成人教育司推荐教材,中等职业学校市场营销专业教学用书
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