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前言

营销管理是高职高专院校市场营销专业学生必备的专业能力，但目前多数院校尚未开设此类课程，也
没有类似的教材。
本书作为最贴近企业营销岗位群的后期专业课程教材，将填补这一空白。
本书着重阐述营销管理的计划、组织、执行和控制过程，主要包括营销管理流程的设计、人员管理、
组织设计、计划的编制、营销执行与控制方法等。
本书按照市场营销管理流程，对章节内容进行合理编排，通过大量企业案例引导学生思考与讨论，设
计实践训练题目强化学生技能培养。
在内容设计和章节编排上，本书力求具备以下特色：1.具有较强的实用性本书按照正常、合理的教学
顺序设计结构与安排内容，更加适应市场营销教学与教改的需要，更加有利于培养真正实用的营销专
业人才。
本书遵从“理论够用、突出实践”的基本原则，在编写过程中，既保证理论体系的完整、新鲜和生动
，更突出实践技能的培养要求，实现知识与技能的有效结合。
2.注重实际技能的培养结合营销管理课程教学内容的需要，本书在讲授营销管理的基本理论、方法的
基础上，提供大量的操作性较强的案例、实训材料以供进行实际营销管理技能培养的教学。
3.章节编排易于学习本书在编写内容和章节编排上进行了大胆的创新，通过“学习目标”、“引例”
、“本章小结”、“主要概念和观念”、“重点实务和操作”、“习题和训练”等栏目的设计，结合
众多的“图、表、例”等直观形象的表达方式，力求做到内容形式多样，版面丰富活泼，更具可读性
。
为方便教学，本书“附录”配有“考核手册”及“案例分析报告与决策设计方案范文”，并编制了与
主教材配套的“教学资源包”。
使用本书的师生可登录高等教育出版社网站使用或下载（或来函来电索取）“教学资源包”中的
“PPT电子课件”、“自测系统”、“'习题和训练'参考答案与提示”、“'综合实务'参考答案”、“'
综合案例'分析提示”、“'综合实训'教学建议”等内容。
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内容概要

　　《营销综合管理：理论、实务、案例、实训》以就业为导向，紧紧围绕21世纪高职高专教育新型
人才培养目标，依照“理论讲透、实务足够、案例同步、实训到位”的原则，全面介绍市场营销综合
管理的内容，注重“教学目标”、“教学内容”、“习题和训练”、“学习考核”四者之间的内在统
一。
　　《营销综合管理：理论、实务、案例、实训》以营销管理的计划、组织、执行和控制过程为主要
内容，全书共分六章，首先概述营销管理的任务、内容和流程，营销岗位工作职责，然后分别阐述营
销管理组织、营销人员管理、营销计划管理、营销执行管理和营销控制管理。
　　《营销综合管理：理论、实务、案例、实训》可作为高职高专院校市场营销专业的课程教材，也
可以作为企业营销培训及自学者的学习用书。
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书籍目录

第1章 绪论学习目标引例：某新能源公司的“项目销售流程管理”1.1 营销管理的任务和内容1.2 营销管
理流程1.3 营销岗位工作职责本章 小结主要概念和观念重点实务和操作习题和训练第2章 营销组织管理
学习目标引例：耐克的营销组织变革2.1 营销组织的演变2.2 营销部门的组织形式2.3 营销组织设计的原
则及结构设计本章 小结主要概念和观念重点实务和操作习题和训练第3章 营销人员管理学习目标引例
：华为如何打造一支营销铁军?3.1 营销人员的素质3.2 营销人员的招聘3.3 营销人员的培训3.4 营销人员
的绩效管理本章 小结主要概念和观念重点实务和操作习题和训练第4章 营销计划管理学习目标引例：
“大品牌计划”洗去宝洁百年铅华4.1 营销目标管理与目标的设定4.2 营销计划的编制4.3 营销计划的实
施与评估本章 小结主要概念和观念重点实务和操作习题和训练第5章 营销执行管理学习目标引例：蒙
牛的营销执行力5.1 营销执行目标5.2 营销执行过程5.3 营销执行中可能出现的问题及解决5.4 营销执行
力的提高本章 小结主要概念和观念重点实务和操作习题和训练第6章 营销控制管理学习目标引例：麦
当劳公司的控制系统6.1 年度计划控制6.2 盈利能力控制6.3 效率控制6.4 战略控制本章 小结主要概念和
观念重点实务和操作习题和训练综合实务综合案例综合实训附录一 考核手册附录二 案例分析报告与
决策设计方案范文主要参考文献
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章节摘录

版权页：插图：市场营销部一般下设两个职能部门：市场部和销售部。
市场部的工作目标是树立品牌，扩大品牌知名度、提升美誉度，给消费者提供购买产品的理由和刺激
；任务是解决市场对企业产品的需求问题；关注的是整体市场的均衡，可持续发展；具体的工作包括
市场研究、品牌宣传、销售促进活动的策划和实施以及销售入员培讯等。
销售部的工作目标是把产品送到消费者面前并成功地收回资金，实现商品的价值；任务是解决市场能
不能买到产品的问题；关注的是每期的销售业绩和利润；具体工作就是拜访客户，推荐产品等。
根据业务分工，市场部一般下设营销企划主管、市场调研主管、产品主管、广告主管和促销主管等岗
位；销售部下设销售主管、客户关系主管等岗位。
各岗位工作人员各司其职，协调配合，共同完成企业的营销目标。
1.3.1营销总监（或主管营销工作的副总经理）工作职责营销总监的主要职责是根据企业总体战略，完
成总经理下达的年度经营目标，组织完成销售目标和任务。
其具体的岗位职责有：1.参与企业经营战略的编制协助总经理编制企业中长期发展战略规划，并根据
企业的战略发展规划，协助总经理编制企业年度经营计划。
2.营销系统规章制度的建设组织编制企业市场推广管理、品牌管理、渠道管理、销售管理、售后服务
管理等方面的规章制度，并对制度的执行情况组织监督和检查，确保部门日常管理有序进行。
3.进行市场管理组织做好市场调研、市场细分、市场定位等工作，根据市场环境和企业条件制定产品
营销策略及销售促进计划，并组织好具体的实施。
抓好广告宣传管理工作，利用各种不同的媒体扩大企业产品的知名度和品牌的影响力，通过整合营销
传播，为企业开拓更广阔的产品市场。
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编辑推荐

《营销综合管理:理论、实务、案例、实训》是“21世纪多元整合一体化”教材系列·市场营销专业之
一。
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