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前言

　　市场营销专业是近些年中国最热门的专业之一。
在每年各类社会紧缺人才的统计排名中，市场营销人才的需求都名列前茅。
目前，国内大多数院校都开设了市场营销专业，市场营销专业领域的研究与著述也是汗牛充栋，这极
大地促进了市场营销理论在国内的传播与发展，也直接推动了市场营销实践领域的不断拓展与创新，
可以说，市场营销学已成为现代市场经济条件下，在竞争性领域求得生存和持续发展的学问。
在多年的市场营销专业的教学与实践中，我们一直在思考：市场营销专业应当培养什么样的人才，应
当采取什么样的培养方式，为什么每年数以万计的市场营销专业毕业生就业困难而市场需求又持续旺
盛。
基于这样的思考，我们组织编写了这本《市场营销理论与技能训练》。
作为一本多校联编教材，我们在编写的立项和组织过程中经过了多次全面的讨论和系统的设计与思考
，力图体现以下特点：1?紧紧围绕学生“市场营销职业能力形成”这一主线，按照职业型人才培养的
要求创新内容体系。
理论内容突出“够用”、“实用”和“服从于能力训练”的原则，技能训练内容强调将专业基础素质
训练和专业技能训练结合进行，充分体现理论体系与技能训练体系融合的思想。
2?创新理论体系和实践体系的展开方式，通过引入案例、营销名言、背景资料等形式使理论内容更加
通俗易懂；通过专业基础训练、专业技能训练、案例分析、营销游戏、角色扮演、第二课堂、资料研
读等多样化的形式对学生的综合素质与技能进行系统化打造和培养，充分体现专业建设和课程改革的
思想。
3?在内容和相关参考资料的选择上，注意结合国内市场的特点，体现本土化思想，以使教材更加贴合
中国实际。
4?教材注重体现课内教学与课外实践结合的理念，体现教师从主导者向引导者角色转变的要求，体现
学生参与性学习、自主性学习的思想。
本教材编写成员主要来自兰州石化职业技术学院、南京工程职业技术学院、江苏常州工程职业技术学
院，由兰炜任主编，王磊任副主编。
各章编写分工如下：兰炜编写第一章、第三章、第八章、第九章及全书总纂；胡旭东编写第二章、第
七章；周科编写第四章；王磊编写第五章及第六章第三节；刘建华编写第六章第一、二、四、五节；
赵敏编写第十一章；周任慧编写第十章。
在本教材的编写过程中，兰州石化学院院长张方明同志、副院长汝宇林同志，常州工程职业技术学院
副院长洪霄同志对教材的编写提出了很多宝贵的意见，同时，本书参考、引用了前辈的专著以及相应
的案例及资料，在此一并致谢！
由于本书编者水平有限，在编写过程中依照高职高专教育的需要对教学内容及教学方式的改革进行了
尝试，因此在体系和内容等方面还存在一些不足，恳请读者批评指正。
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内容概要

　　《市场营销理论与技能训练》是“以能力为本位”的新型市场营销教材，紧紧围绕学生“市场营
销职业能力的形成”这一主线，力图体现职业型人才培养的要求，体现本土化营销的理念，通过课内
教学与课外训练的融合，体现专业建设和课程改革的思路，体现教师从主导者向引导者角色转变的要
求，体现学生参与性学习、自主性学习的思想。
全书共分为市场营销认识，市场调研与营销环境，目标市场营销，营销策略组合，网络营销，营销活
动管理等六个模块，共十一章内容。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与技能训练>>

书籍目录

第一章 关注市场认识营销1第一节 市场营销的核心概念2一、市场营销的内涵2二、市场营销的核心概
念2第二节 企业经营观念4一、企业经营观念的演进4二、市场营销观念新发展6第三节 市场营销组合8
一、经典的4Ps理论8二、4Cs理论——4Ps理论的挑战者8三、4Rs理论——营销理论的最新进展9技能训
练10复习思考题13第二章 未雨绸缪把握市场17第一节 营销信息系统18一、市场营销环境18二、营销信
息系统的构成18三、营销管理人员19第二节 市场营销调研19一、市场营销调研的含义和作用19二、市
场营销调研的类型和内容20三、市场营销调研的步骤21四、市场营销调研的方法23第三节 市场预测24
一、市场预测的含义和作用24二、相关概念24三、市场预测的方法25技能训练26复习思考题30第三章 
寻找未来的金矿——营销环境分析33第一节 营销环境与营销活动34一、市场营销环境的含义34二、市
场营销环境的特征及对营销活动的影响34三、适应营销环境、挖掘营销机会35第二节 市场营销的微观
环境37一、企业内部环境37二、供应商38三、营销中介38四、目标顾客39五、竞争对手39六、社会公
众40第三节 市场营销的宏观环境40一、人口环境40二、经济环境42三、自然环境43四、科学技术环
境44五、政治法律环境44六、社会文化环境45第四节 营销环境的分析方法46一、环境机会与威胁分
析46二、微观环境分析方法——波特模型47三、综合环境分析——SWOT分析法48技能训练50复习思
考题53第四章 认识你的“上帝”——消费者行为分析58第一节 消费者需要与购买动机59一、消费者市
场59二、消费者需要61三、消费者购买动机61第二节 消费行为分析64一、消费者购买行为模式64二、
影响购买行为的主要因素65三、消费者的购买决策70技能训练74复习思考题77第五章 未动先谋——目
标市场营销模式85第一节 市场细分86一、市场细分的含义86二、市场细分的意义86三、市场细分的依
据87四、市场细分的原则90第二节 目标市场选择90一、目标市场的评估90二、目标市场选择策略91三
、目标市场营销策略92四、影响目标市场营销策略选择的因素94第三节 市场定位94一、市场定位的概
念95二、市场定位策略95三、市场定位的主要任务96技能训练97复习思考题99第六章 产品策略104第一
节 产品与产品组合决策105一、产品整体概念105二、产品类型106三、产品组合决策107第二节 产品生
命周期策略109一、产品生命周期的概念109二、产品生命周期各阶段的特点及营销策略111第三节 新产
品开发决策113一、新产品的界定113二、新产品开发程序113三、消费者接受新产品的过程115四、新
产品的扩散过程115第四节 产品的品牌与包装决策116一、品牌策略116二、包装策略118第五节 服务与
产品支持服务策略120一、服务的含义及性质120二、服务的扩展营销组合120三、服务公司的营销决
策121四、产品支持服务策略123技能训练124复习思考题126第七章 一把双刃剑——价格策略131第一节 
定价理论132一、供需理论132二、需求弹性分析132第二节 影响定价的主要因素133一、定价目标133二
、产品成本134三、市场需求134四、竞争者的产品和价格134第三节 定价的一般方法134一、成本导向
定价法134二、需求导向定价法136三、竞争导向定价法137第四节 具体的价格策略137一、折扣定价策
略137二、地区定价策略138三、心理定价策略138四、差别定价策略139五、新产品定价策略139六、产
品组合定价策略140第五节 价格变动141一、企业降价与提价141二、购买者对企业价格变动的反应142
三、竞争者对企业价格变动的反应143四、企业对竞争者价格变动的反应143技能训练144复习思考
题147第八章 市场营销渠道为王——渠道策略151第一节 分销渠道的概念、结构和模式152一、分销渠
道及其结构152二、分销渠道功能153三、分销渠道系统的类型及结构153四、分销渠道系统的发展154
第二节 分销渠道的设计与选择155一、分销渠道设计155二、分销渠道的选择156第三节 分销渠道的管
理158一、分销渠道管理的对象——中间商158二、中间商的功能159三、中间商的选择159四、中间商
的管理160五、中间商的评估与分销渠道调整162技能训练162复习思考题166第九章 有效沟通创造价值
——促销策略173第一节 市场传播173一、传播的含义174二、市场传播的含义174三、市场传播的主要
决策174第二节 促销与促销组合176一、促销概述176二、促销组合与策略178第三节 人员推销180一、人
员推销的概念及特点180二、人员推销的任务及一般过程180三、推销人员的素质181第四节 广告策
略184一、广告的含义与作用184二、广告的分类184三、广告决策186第五节 公共关系策略187一、公共
关系的概念及特征187二、企业公共关系的职能188三、公共关系的活动方式和主要工具189四、企业公
共关系的工作程序190第六节 营业推广策略190一、营业推广的概念及类型190二、营业推广的特点191
三、营业推广的实施过程192技能训练193复习思考题197第十章 网络营销带来新的契机202第一节 网络
营销概述203一、网络营销的内涵203二、网络营销的特征203三、网络营销与传统营销的整合204四、

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与技能训练>>

网络营销与电子商务的关系205第二节 网络营销的常用工具206一、企业网站206二、搜索引擎208三、
电子邮件210四、即时通讯213五、网络实名215六、博客216七、病毒性营销217技能训练219复习思考
题223第十一章 有效保证营销结果——市场营销活动管理226第一节 市场营销计划227一、营销计划的
含义及作用227二、营销计划的内容227第二节 营销组织229一、市场营销组织的特征229二、营销部门
的组织形式演进230三、市场营销部门的组织形式231四、营销部门与其他职能部门的关系233第三节 营
销执行与营销控制233一、营销执行233二、营销的控制234技能训练238复习思考题243参考文献249

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与技能训练>>

章节摘录

　　第一章 关注市场认识营销　　第一节 市场营销的核心概念　　随着市场竞争的日益激烈和顾客
价值选择的变化，企业越来越认识到争取市场、赢得并长期保持顾客的重要性。
换句话说，企业的目的是创造顾客，顾客是企业生存与发展的基石，一旦失去顾客，企业就失去了存
在的价值。
因为，决定企业的不是其所从事的某种具体的经营活动，而是顾客。
企业是由顾客购买产品或服务所要满足的需求决定的，满足顾客，创造满意的顾客，是每个企业的使
命和宗旨。
企业要达到创造顾客的目的，必须通过营销和创新来实现。
　　一、市场营销的内涵　　对于市场营销，国内外学者已下过上百种不同的定义。
目前比较权威、影响较大的定义如下：　　1.菲利普．科特勒（PhilipKotler）的定义　　美国西北大
学教授，全球著名的营销大师菲利普．科特勒（PhilipKotler）认为：市场营销是“个人和集体通过创
造，提供出售，并同别人自由交换产品和价值，以获得其所需所欲之物的一种社会和管理过程”。
这个定义涉及的需要、欲望和需求，产品，效用、价值和满足，交换、交易和关系，市场，营销者等
概念，都是市场营销的核心概念。
　　2.美国市场营销协会定义委员会的定义　　美国市场营销协会（AmericanMarketingAssociation，简
称AMA）定义委员会于1983年5月给出了一个定义：“市场营销是对思想、货物和服务进行构想、定
价、促销和分销的计划和实施过程，从而产生满足个人和组织目标的交换。
”　　3.中国人民大学郭国庆教授的观点　　国内知名的营销学权威专家，中国人民大学商学院郭国
庆教授认为：“市场营销既是一种组织职能，也是为了组织自身利益及相关者的利益而创造、传播、
传递客户价值，管理客户关系的过程。
”
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编辑推荐

　　《市场营销理论与技能训练》可作为高等职业院校、高等专科学校、成人高校、民办高校层次市
场营销等相关专业的教学用书，也适合于五年制高职及中职相关专业，并可作为社会从业人员的业务
参考书及培训用书。
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