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前言

　　为适应职业学校商贸专业的教学需要，全面提高学生的专业素质，按照教育部编制的《中等职业
学校专业目录》对商贸专业的教学要求，北京师范大学出版社着手组织编写了中等职业学校商贸专业
系列教材，解决了职业学校教学的急需。
　　本教材采用现代教育中的知识点加任务驱动型的方法进行编写，概括了目前商贸专业教学中最新
的研究成果。
本教材介绍了企业营销最新、最实用、最常用的知识和技能，详细阐述了树立现代市场营销观念、正
确把握市场营销环境、市场分析、市场营销调研与预测、市场细分与目标市场、产品策略的选择、定
价策略选择、渠道决策选择、促销策略选择、营销人员的素质等多方面的内容。
　　本教材在编写中主要突出了以下四个特点：第一，本教材从企业营销基础入手，循序渐进，深入
浅出，采用任务驱动与案例相结合的方法，符合职业教育的特点和发展趋势；第二，本书实例众多，
且所举实例针对性强，分析透彻，突出了本书以知识点引导内容、以内容统率实例、以实例补充和印
证知识的写作特点。
本书的“资料卡”、“典型案例”等栏目对知识点的掌握大有裨益；第三，本书图文并茂，对操作性
强的部分采用了实例与操作说明相结合的方法，有利于培养读者的动手能力；第四，本书注重教学实
践，力求科学实用、体系完整，符合教学习惯。
各章后均附有课后练习和实训实习，为教师的课堂教学及学生的复习提供了有益的参考与帮助。
　　本教材最大的受众群是商贸专业的学生，他们也是本教材主要的服务对象。
同时本教材也可以作为企业的中高层管理人员、一般公司的中级业务主管、业务人员等的学习资料，
以及各类短期培训、岗位培训和自学使用的学习资料。
　　本教材由潘咏梅、王琪担任主编并负责全书统稿，宋书灵、肖新立、管艳梅、刘洪学担任副主编
，邴珍秀、王青、张希建、毛晓明、孙秀菊、邢绍丽也参与了本书的编写。
本书在编写过程中，得到了北京师范大学出版社、山东省教学研究室等单位的大力支持，参考和引用
了许多国内外的有关资料和著作，在此一并表示感谢。
由于编者水平有限，书中定有一些不足之处，恳请读者批评指正。
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内容概要

本书是中等职业学校商贸类专业的基础理论课教材。
本教材从职业岗位需要和学生实际情况出发，以教学观为指导，以服务为宗旨，以就业为导向，以能
力为本位，以岗位对营销人才的需要和职业标准为依据，根据学生的接受能力，以教学项目为主线，
把教学内容结合贯穿于教师精心设计确立的教学项目中。
本教材用案例作为项目导人，通过“概念点击”、“议一议”等环节完成项目的知识储备，通过“典
型案例”巩固每个任务的完成情况。
    本教材共分十个项目，分别是树立现代市场营销观念、正确把握市场营销环境、市场分析、市场营
销调研与预测、市场细分与目标市场、产品策略的选择、定价策略的选择、渠道决策的选择、促销策
略的选择、营销人员的素质。
    本教材理论联系实际，编写体例生动活泼、特色鲜明，适应中等职业学校教学需要，同时也是企业
的中高层管理人员、业务人员的学习和培训资料。
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书籍目录

项目一  树立现代市场营销观念  任务一  认识市场与市场营销概念    一、市场    二、市场营销  任务二  
现代市场营销观念    一、市场营销观念的演变过程    二、现代市场营销观念的发展趋势  综合实训项目
二  正确把握市场营销环境——成功营销第一步  任务一  认识市场营销环境概念    一、市场营销环境    
二、市场营销环境的特点    三、市场营销环境的构成  任务二  微观营销环境分析    一、目标顾客    二、
企业自身    三、竞争者    四、供应商    五、营销渠道企业    六、社会公众  任务三  宏观营销环境分析    
一、人口环境    二、经济环境    三、政治法律环境    四、社会文化环境    五、自然环境    六、科技环境 
任务四  市场营销环境分析    一、环境威胁分析    二、市场机会分析    三、综合分析  综合实训项目三  
市场分析  任务一  分析消费品市场    一、消费品市场的分类    二、消费品市场特征    三、影响消费者购
买行为的主要因素  任务二  分析生产资料市场    一、生产资料市场的分类    二、生产资料市场的特点    
三、影响生产资料购买行为的主要因素    四、生产资料购买决策的参与者的类型  综合实训项目四  市
场营销调研与预测  任务一  市场营销调研    一、市场营销调研概述    二、市场营销调研的步骤    三、市
场调研的方法    四、调查表设计  任务二  市场营销预测    一、市场预测的作用    二、市场预测的内容    
三、市场预测的分类    四、市场预测的程序    五、市场预测方法  综合实训项目五  市场细分与目标市
场  任务一  市场细分    一、市场细分的概念    二、市场细分的作用    三、市场细分的标准（仅介绍消费
品市场的细分标准）     四、市场细分的程序和方法  任务二  目标市场选择    一、目标市场的概念    二
、目标市场的选择    三、目标市场策略    四、选择目标市场策略应考虑的因素  任务三  市场定位    一、
市场定位的概念    二、目标市场定位的策略  综合实训项目六  产品策略的选择  任务一  全面认识产品
的内涵    一、产品整体概念    二、产品分类    三、产品组合  任务二  产品生命周期的划分    一、产品生
命周期概念    二、产品生命周期各阶段的特点及市场营销策略  任务三  新产品开发策略的实施    一、
新产品的概念和类型    二、新产品开发的意义与原则    三、新产品开发的过程  任务四  品牌策略    一、
品牌及相关概念    二、品牌的作用    三、品牌的设计    四、品牌策略  任务五  包装策略    一、包装的含
义、种类与作用    二、包装的设计原则    三、包装策略  综合实训项目七  定价策略的选择  任务一  定价
原理    一、影响企业产品定价的内部因素    二、影响企业产品定价的外部因素    三、影响企业产品定
价的其他因素  任务二  设计产品定价方法    一、产品有效定价的基本程序    二、企业定价方法  任务三  
研究定价策略技巧    一、新产品定价策略    二、心理因素定价策略    三、折扣与折让定价策略    四、地
区定价策略    五、产品组合定价策略    六、定价策略的综合运用  任务四  市场应变技巧    一、企业价格
调整的原因    二、价格调整策略    三、企业应做好提价后调查研究工作  综合实训项目八  渠道决策的
选择  任务一  全面认识分销渠道    一、分销渠道的概念    二、分销渠道的结构    三、分销渠道的分类  
任务二  中间商    一、中间商的作用    二、批发商    三、零售商  任务三  分销渠道的设计、选择与管理   
一、影响分销渠道选择的因素    二、确定渠道选择方案    三、分销渠道管理  综合实训项目九  促销策
略  任务一  促销组合    一、促销组合概述    二、影响制定促销组合策略需要考虑的因素  任务二  广告    
一、广告概述    二、广告决策  任务三  营业推广    一、营业推广的目标    二、营业推广的方式    三、营
业推广方案的制订  任务四  其他促销策略    一、人员推销    二、公共关系  综合实训项目十  营销人员的
素质  任务一  营销人员的类别    一、从供销、推销到营销    二、营销人员管理的三种制式    三、营销人
员涉足的三大行业    四、营销人员的四种分工  任务二  营销人员的素质    一、政治思想素质    二、业务
素质    三、身体和心理素质  综合实训参考文献
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章节摘录

　　（四）网络营销观念网络营销就是以国际互联网为基础，利用数字化的信息和网络媒体的交互性
来辅助营销目标实现的一种新型的市场营销方式。
网络营销首先要求把消费者整合到整个营销过程中来，从他们的需求出发开始整个营销过程。
网络营销不受时间和空间限制，在很大程度上改变了传统营销形态和业态。
网络营销对企业来讲，提高了工作效率，降低了成本，扩大了市场，给企业带来社会效益和经济效益
。
相对于传统营销，网络营销具有国际化、信息化和无纸化的优势，已经成为各国营销发展的趋势。
　　（五）生态营销观念生态营销是可持续发展战略指导下市场营销观念的新发展，又是企业应对全
球环境日益恶化而发展出来的一种营销重点和技术操作，其焦点是如何使市场能更加顾及环境保护以
及社会经济发展的可持续性。
这种观念主张企业开发的产品与服务在满足消费者需要实现企业的营销经济目标的同时，也有利于保
护生态平衡与提高环境质量，即企业的产品或服务在某种程度上能有益于增加环境利益。
但许多企业为了自身的利益，往往会出现浪费能源、污染环境以及损害消费者长远利益等现象。
比如，清洁剂虽满足了人们洗涤衣服的需要，但同时却严重地污染了江河，大量杀伤鱼类，危及生态
平衡。
那些被丢弃的一次性快餐饭盒、大量塑料包装袋等，被称做是“白色垃圾”。
绝大多数企业还没有意识到绿色营销对其经营活动的影响或没有全面掌握绿色营销的策略和技术方式
，还需要社会、政府、企业共同努力，培养绿色消费的市场，使绿色营销的企业获得经济利益，实现
企业目标，同时促进人类与自然、社会经济与生态环境的和谐关系，确保人类的永续生存和社会经济
的可持续发展。
一节电池“换来”了26套空调的订单。
　　丁永强是海尔青岛工贸的售后服务员，一天，丁永强接到青岛市四方区一个用户的电话，说自己
家的冰箱不通电了。
于是丁永强到了用户家，经过检查，他发现原来是用户家的电插座松动。
于是花了不到两分钟时间，丁永强就将问题解决了。
接着，丁永强又对用户家里所有的海尔电器进行了检查，结果发现燃气灶有点问题，要打几次火才能
点着。
尽管用户表示没关系，说燃气灶用久了都这样，但丁永强还是细心地又检查一遍，然后告诉用户燃气
没问题，是电池没电了。
看到用户家里没有备用电池，又考虑到用户只有一个人在家，不方便出去，于是丁永强自己下楼买回
了电池。
换上之后，燃气灶一点就着了。
这时候，丁永强又发现火焰是黄的，很显然，出气孔需要清洗了。
于是丁永强叉细心地将燃气灶的出气孔道清洗了一遍，这样一来，再点火的时候，火焰就变蓝了。
丁永强的这些举动让用户非常感动。
刚从用户家回去，丁永强就又接到了用户的电话。
丁永强以为用户家的电器又出现了问题，结果用户却说：“我家新开了一家旅馆，需要26套空调，决
定也买你们海尔的，你帮我联系吧！
装修后，再找你买26台彩电⋯⋯”。
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