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内容概要

　　本书以市场营销与策划的实际工作过程为依据，以项目为载体，以工作任务为中心重构相应的知
识和技能，做到学以致用。
按照营销策划的工作内容，《市场营销与策划(第2版)》共分为12个任务，各工作任务又细分为若干个
分项任务。
为了便于学生自学和教师讲授，每章节前设有“能力目标”、“核心能力”、“任务导入”、“任务
提示”、“任务情境”等模块，课后设有“课程小结”、“课堂讨论”、“课后自测”、“案例分析
”、“模拟实训”等内容。
将教师讲授、任务布置和学生实训有机结合起来，做到理论与实际融为一体，全面提升学生分析问题
和解决问题的能力。

　　本书既可作为高职高专院校经济与管理类各专业的教材或参考书，也可作为企业营销管理人员的
培训教材。
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章节摘录

版权页：插图：1.2.3 了解市场营销的新形式企业营销策划的核心本质在于创新。
科技的进步和社会经济的发展，必然带来新观念、新技术、新方法，而这些对企业的营销战略与策略
及营销活动的组织与管理等方面都会有重要影响，进而产生一些新的营销形式，如文化营销、知识营
销、关系营销、网络营销等。
1.文化营销21世纪，文化已逐渐成为推动生产力发展的一支强劲动力。
所以有人提出：决定21世纪人类消费的是文化，21世纪将是文化营销的时代！
这一观点，得到不少学者和企业家的认同。
文化营销是指通过激发产品的文化属性，构筑亲和力，把企业营销转化为文化沟通，通过与消费者及
社会文化的价值共振，将各种利益关系群体紧密维系在一起的营销活动过程。
其实质是充分运用文化力量实现企业战略目标的市场营销活动，核心在于寻求为顾客所接受的价值观
念作为立业之本，从而促进顾客对整个企业包括其产品品牌的认同。
文化营销，要求企业在市场调研、环境预测、选择目标市场、市场定位、产品开发、定价、渠道选择
、促销、提供服务等营销活动流程中均应主动进行文化渗透，提高文化含量，以文化为媒介与顾客及
社会公众构建全新的利益共同体。
文化营销包括四个方面：一是企业借助于或适于不同特色的环境文化开展营销活动；二是企业在制定
市场营销战略时，须综合运用文化因素实施文化营销战略；三是文化因素须渗透到市场营销组合中，
制定出具有文化特色的市场营销组合；四是企业应充分利用营销战略全面构筑企业文化。
2.知识营销21世纪，以知识为基础的经济发展模式越来越受到各国企业界的普遍关注，各行各业也面
临前所未有的新挑战。
知识营销就是商家通过深入浅出地向消费大众传播新产品所包含的科学技术知识及其对人们生活的影
响，使消费者不仅知其然，而且知其所以然，进而萌发对新产品需求的一种促销行为。
它以知识产品的科普宣传、科普教育为突破口，培育和创造新市场，通过指导消费者正确使用不断出
现的高新技术产品来启动消费的营销革命，对于促进高科技含量产品的销售具有决定性的重要作用，
所以被越来越多的商家所采用。
知识营销相对于传统营销方式，更注重通过供给来创造需求，是对一般由需求决定供给的营销的升华
。
如昂立公司在知识营销实践中逐渐形成了“以科普为先导，以知识拉动市场”的营销模式。
这一模式始终抓住了普及科学知识、培植公众的知识能力，形成社会的广泛共识和认同，从而引发人
们对生物科技产品的购买欲望，创造了广阔的市场空间。
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