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内容概要

为适应社会主义市场经济体制的要求，本教材从当前企业
转换经营机制，市场体系日趋完善的现实出发，依据现代市场营
销理论，参考国内外新的业务实践，突破了以课题罗列分散成章
的旧体例，以新的框架结构系统地阐述企业营销管理理论与方法。

由绪论、市场营销导论、市场营销组合决策、市场营销调研方法、
市场营销管理系统及企业销售管理实务等6个单元组成。
本教材
着眼于寻找与分析、选择和利用市场机会。
研讨企业有效地管理
其营销整体运行过程，以及企业销售业务的常规管理使学生具备
应有的岗位操作能力。
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第一节 市场概念
第二节 市场分类
第三节 市场功能
第四节 市场机制
第五节 市场观念
第二章 市场营销基础
第一节 市场营销和营销目标
第二节 市场消费需求
第三节 购买行为
第四节 市场营销宏观环境
第五节 企业的微观环境
第三章 企业营销管理过程
第一节 企业战略的计划过程
第二节 企业的市场营销管理步骤
第三节 市场细分与目标市场
第四节 市场营销组合
第二篇 市场营销组合决策
第四章 产品决策
第一节 产品整体概念及其决策
第二节 产品组合决策
第五章 价格决策
第一节 市场营销价格
第二节 价格与市场供求关系
第三节 定价策略
第四节 定价计算方法
第五节 价格调整
第六章 渠道决策与物流决策
第一节 渠道的结构
第二节 市场营销渠道的类型
第三节 选择渠道的影响因素
第四节 营销渠道管理
第五节 批发商业和零售商业
第六节 物流管理决策
第七章 促销决策
第一节 营销促进概述
第二节 人员推销
第三节 广告
第四节 营业性推广
第五节 公共关系
第六节 促销组合决策
第三篇 市场营销调研方法
第八章 市场营销调查与研究

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<新编市场学>>

第一节 市场营销调研的意义 类型和原则
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