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前言

　　应用型本科教育是在我国经济建设现代化和高等教育大众化推动下产生的一种新类型本科教育。
研究型和教学研究型高校主要培养理论型人才，高职类院校培养技能型人才，而大量的教学型本科院
校、独立学院培养的是介于前两类院校之间的应用型人才。
应用型本科教育作为一种独立的教育类型，它具有自己的人才培养目标、培养规格、培养过程、培养
方式和评价标准。
　　随着办学规模的快速扩大和分类指导、分层教学的开展，应用型本科高校的人才培养定位日益清
晰，但作为实现培养目标重要工具的教材建设却远远滞后。
由于应用型教材种类和数量的匮乏，使得许多院校不得不沿用传统研究型教学的教材。
严重影响了应用型本科院校人才培养目标的实现。
浙江大学出版社一直关注应用型本科院校的建设与发展，把开发应用型本科教育教材列为重要工作，
组织力量并与相关高校密切合作，与广大一线教师、院系教学领导进行充分有效的研讨、交流，组织
优秀的作者队伍编写教材，努力编写出适合应用型人才培养需要的教材。
　　应用型本科院校大多设置有经管类专业，在学人数量很大，涉及的课程也很多。
浙江大学出版社在调查研究基础上，优先开发了教学急需、改革方案明确、适用范围较广的教材。
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内容概要

　　应用型本科教育是在我国经济建设现代化和高等教育大众化推动下产生的一种新类型本科教育。
研究型和教学研究型高校主要培养理论型人才，高职类院校培养技能型人才，而大量的教学型本科院
校、独立学院培养的是介于前两类院校之间的应用型人才。
应用型本科教育作为一种独立的教育类型，它具有自己的人才培养目标、培养规格、培养过程、培养
方式和评价标准。
　　随着办学规模的快速扩大和分类指导、分层教学的开展，应用型本科高校的人才培养定位日益清
晰，但作为实现培养目标重要工具的教材建设却远远滞后。
由于应用型教材种类和数量的匮乏，使得许多院校不得不沿用传统研究型教学的教材。
严重影响了应用型本科院校人才培养目标的实现。
浙江大学出版社一直关注应用型本科院校的建设与发展，把开发应用型本科教育教材列为重要工作，
组织力量并与相关高校密切合作，与广大一线教师、院系教学领导进行充分有效的研讨、交流，组织
优秀的作者队伍编写教材，努力编写出适合应用型人才培养需要的教材。
　　应用型本科院校大多设置有经管类专业，在学人数量很大，涉及的课程也很多。
浙江大学出版社在调查研究基础上，优先开发了教学急需、改革方案明确、适用范围较广的教材。
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章节摘录

　　3.市场营销的功能　　从微观的角度看，市场营销作为一种活动，有如下四项基本功能：　　（1
）发现和了解消费者的需求　　现代市场营销观念强调市场营销应以消费者为中心，企业也只有通过
满足消费者的需求，才可能实现企业的目标，因此，发现和了解消费者的需求是市场营销的首要功能
。
　　（2）指导企业决策　　企业决策正确与否是企业成败的关键，企业要谋得生存和发展，很重要
的是做好经营决策。
企业通过市场营销活动，分析外部环境的动向，了解消费者的需求和欲望，了解竞争者的现状和发展
趋势，结合自身的资源条件，指导企业在产品、定价、分销、促销和服务等方面作出相应的、科学的
决策。
　　（3）开拓市场　　企业市场营销活动的另一个功能就是通过对消费者现在需求和潜在需求的调
查、了解与分析，充分把握和捕捉市场机会，积极开发产品，建立更多的分销渠道及采用更多的促销
形式，开拓市场，增加销售。
　　（4）满足消费者的需要　　满足消费者的需求与欲望是企业市场营销的出发点和中心，也是市
场营销的基本功能。
企业通过市场营销活动，从消费者的需求出发，并根据不同目标市场的顾客，采取不同的市场营销策
略，合理地组织企业的人力、财力、物力等资源，为消费者提供适销对路的产品，搞好销售后的各种
服务，让消费者满意。
　　从宏观的角度看，市场营销对社会经济的发展也具有重要的作用，如较好地解决了生产者与消费
者在空间上、时间上和信息上的分离，一定程度上缩小了生产者与消费者对产品估价和需求数量及产
品花色品种供需上的差异，通过组织商品交换，帮助生产者在把产品转到消费者手中的同时，实现产
品所有权的转移。
　　总之，从宏观角度看，市场营销对于适时、适地、以适当价格把产品从生产者传递到消费者手中
，求得生产与消费在时间、地区的平衡，从而促进社会总供需的平衡起着重大的作用。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


