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前言

　　《21世纪市场营销“实践型”系列教材》在上海商学院及相关学院广大教师的共同努力下终于逐
步推出。
这套系列教材包括《市场营销学》、《市场调研》、《消费者行为分析》、《客户关系管理》、《国
际市场营销》、《品牌管理》、《公共关系》、《广告策划》、《商务经营》、《商务谈判》、《商
务礼仪》、《创业实务》12本。
本套系列教材是由上海商学院与复旦大学出版社共同组织和策划的，共有46位教师参加编写，分别来
自13个省市的23所高校，经历了2年时间完成。
　　《21世纪市场营销“实践型”系列教材》的成功推出，是高校教育改革成果的展示。
自2001年起，上海商学院从《市场营销学》课程改革着手，经历了近8年的改革探索，创建了“实践课
业教学”模式。
所谓实践课业教学，是指以就业为导向，强化学生职业能力的全面培养，把“实践课业”作为能力培
养的载体和手段的一种新型课程教学方式。
　　“实践课业教学”是2001年上海市教委“高职学生职业能力评价研究与实践”课题与2005年教育
部“高职高专教育市场营销类专业实践教学体系研究”课题的研究成果。
课题研究旨在解决当前我国高校教育中实践教学效率低，学生实践能力薄弱的紧迫问题，注重学生实
践能力与创新能力的培养，使高校人才培养目标能适应我国21世纪经济社会发展的需要。
课题研究总结了《市场营销学》课程改革成果，创新探索了实践课业教学新模式，并积累了课业训练
的操作经验。
课题所研究的实践课业教学最早从《市场营销学》课程试点开始，逐步拓展到上海商学院的《销售管
理》、《促销策划》、《市场调查与预测》、《企业形象策划》、《品牌管理》、《公关策划》、《
商业投资》、《广告策划》、《客户服务与管理》等课程。
以此改革为基础，完成了市场营销专业实践教学体系构建的研究与实验。
近年，实践课业教学从专科课程教学推广到本科课程教学，在更高层次上进行进一步探索和完善。
这种新的教学模式又从校内推广到校外，从本市推广到全国，课程改革取得了成功。
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内容概要

　　《商务经营技术》作者在积累了20年的商务经验，又经过20年的理论研究后，提出了商务经营的
框架结构，其主干部分已在商学院和干部培训中多次讲学、运用，取得了较好的效果。
商务经营是一门实践性、应用性非常强的学科。
《商务经营技术》除了比较系统地介绍商务经营的基本理论外，更侧重于商务经营的实务操作。
全书共九章，内容包括：商务经营概述、商店开张、采购技术、销售技术、促销技术、存货技术、服
务技术、连锁店的商务经营技术和ERP沙盘模拟对抗实训。
与一般教材不同的是，《商务经营技术》在每章都编写了一节相关知识的“实践运用”，从实践目标
、实践内容、实践形式、实践要旨、实践范例等方面作了全面部署。
而且，在每章后还附有前沿研究、案例、练习与思考题，进一步开拓学生的视野和增强学生的实践能
力。
　　通过《商务经营技术》的学习，对于提升学生的商务经营实践操作技能是极为有利的。
因此，本教材既适合各院校和各类培训的需要，也可作为自学教材，供有志于从事商务经营活动的人
士自学。
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节 经营观念的实践前沿研究我国零售业态发展趋势的研究案例0．6吨、0．9吨工具车为什么好销?练习
与思考第二章 商店开张第一节 商店开张前期准备第二节 开店投资分析第三节 建立组织机构和职能部
门第四节 店面的装潢设计及商品陈列第五节 商店开张的实践前沿研究“格子铺”悄然走俏案例DvD机
的陈列练习与思考第三章 采购技术第一节 采购技术概述第二节 商品采购形式第三节 具体采购技术第
四节 一商品采购程序第五节 采购技术的实践前沿研究“买手”ABC案例小县城内经营饰品店一炮打响
练习与思考第四章 销售技术第一节 销售技术概述第二节 商品销售方式第三节 商品定价技术第四节 销
售发票填写技术第五节 柜组进销存日报表制作技术第六节 销售技术的实践前沿研究金牌销售员修炼
案例张小帅网上创业卖什么?练习与思考第五章 促销技术第一节 促销技术概述第二节 商品促销技术第
三节 商品定价促销第四节 服务促销技术第五节 其他促销技术第六节 促销技术的实践前沿研究成功促
销的八个步骤案例价格促销的结果为何不同?练习与思考第六章 存货技术第一节 存货技术概述第二节 
商品出入库操作程序第三节 商品盘点技术第四节 商品库存分析技术第五节 存货技术的实践前沿研究
零库存介绍案例为什么会脱销?练习与思考第七章 服务技术第一节 服务的基本概述第二节 服务形式第
三节 提升服务品质，完善顾客服务第四节 服务技术的实践前沿研究扩大内需迫切需要发展现代服务
业案例“买相机，找王震”的轰动效应练习与思考第八章 连锁店的商务经营技术第一节 连锁经营概
述第二节 总部采购运营技术第三节 总部物流中心运营技术第四节 门店运营技术第五节 连锁店商务经
营技术的实践前沿研究连锁经营的十大发展趋势案例商品损耗率的由来练习与思考第九章 ERP沙盘模
拟对抗实训第一节 沙盘基本概念第二节 准备工作第三节 开始经营第四节 ERP沙盘模拟对抗的实践前
沿研究沙盘演练的由来和发展案例A、B企业的沙盘演练练习与思考参考文献
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章节摘录

　　三、批零同价促销　　批零同价促销是指商店在经营活动中，把批发价、零售价统一起来，顾客
买一件商品也能享受批发价的一种促销手法。
这种做法特别适宜于某类商品的专业市场，以批发价吸引顾客，从而做到薄利多销，达到促销的目的
。
有一个大城市的鞋类批发市场不少摊位实行批零同价，大批民工蜂拥而至，花极少的钱买到了合适的
鞋。
这种促销方法使批发企业得到发展，顾客得到了实惠。
但是，这种方法一般不适合大型百货商店和专业商店，因为它们地处闹市，成本高、费用大，无法实
施批零同价，而且它们也不愿意因批零同价而有损大店、专业店的高档次形象。
四、优惠价格促销　　优惠价格促销是指商店在经营活动中，实施价格优惠政策，以扩大销售的一种
促销方法。
实行优惠价格促销一般有批量作价，附件、配件、消耗品原价，主件优惠价等方式。
批量作价有两种：一种是非累计批量作价，顾客购买达到规定金额可获得优惠，其目的是使顾客一次
多购；另一种是累计批量作价，即顾客在一定时期内（一般是一年）购买达到规定金额可获得优惠，
其目的是使顾客成为长期客户。
两种方法各有各的特点。
也有人把两者结合起来，既按非累计的一次购买量优惠，又按一年内累计购买量优惠。
　　还有一种优惠价常常发生在有主机、附件或主件、消耗品的商品中。
例如，一次成像照相机价格定得很低，几乎人人都买得起，生产企业不赚钱，而专用的胶片却比较贵
；生产企业赚大钱。
类似的做法在刮胡子刀架与刀片、喷墨打印机和墨粉等产品的价格组合上，都表现得十分充分。
售货员只要把握好分寸，积极宣传，往往会收到很大成效。
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编辑推荐

　　21世纪市场营销“实践型”系列教材的最显著特点在于实践性。
即以培养学生实践能力为目标，以有助于学生能力训练为出发点，使专业理论的实践应用具有很强的
可操作性。
教材在以下三个环节上突出实践性特点：　　1、突出“专业技术”，增强学生的专业技能。
本套教材在每章正文中，使用了“运行操作”、“注意事项”的图标版式，提示教师和学生注意专业
知识中的技术性部分，即基本原理应用的操作步骤与方法。
　　2、注重“实践运用”，锻炼学生的实践能力。
本套教材在每章的最后一节中设计了“实践运用”科目，要求学生把学到的理论知识运用到企业实践
中去。
教材对每章的实践应用作了具体指导，提出课业训练任务和要求，安排相应的课业训练内容，制定课
业评价标准，提供课业范文，帮助学生完成课业任务。
　　3、教材“主辅合一”，把主教材、学习指导和学习参考融为一体，其内容编写和体例编排都不
同于以往教材，便于教师教、学生学。
设计了6个学习模块，具体使用如下：（1）明确“学习目标和基本概念”；（2）根据“实践操作提示
”掌握专业技能；（3）根据“实践运用”指导完成课业任务；（4）根据“前沿研究”资料进行研究
、思考；（5）根据“案例分析”资料进行判断、分析；（6）完成布置的“练习题与思考题”。
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