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前言

　　高等职业教育作为高等教育发展中的一种类型，肩负着培养生产、建设、服务和管理第一线所需
要的高技能人才的使命。
根据教育部、财政部2006年16号文件精神及社会经济发展的需要，为了培养高职营销专业学生的营销
职业技能，增强学生的就业能力，我们与企业进行工学合作，组织具有丰富的企业营销实战经验的销
售经理、营销总监，共同开发设计、编写了《新编市场营销实务》教材。
　　本教材是体现工作过程系统化的课程改革的一项成果。
根据营销职业岗位的要求，按照以问题为中心、以项目为导向的原则整合市场营销实务课程的教学内
容。
根据营销职业岗位的特点，设计了四个学习情境，每个学习情境对应不同的工作任务。
每个任务都有问题导入、知识目标、能力目标、能力拓展、相关的理论知识、知识能力自测、技能训
练知识要点、技能训练目的要求、技能训练重点难点、学生自主案例分析、走访调查、模拟演练等内
容。
学生结合课堂教学内容能进行相应的实操能力训练和演练。
本教材构思新颖，具有较强的针对性、有效性和可操作性。
　　本教材内容精练，在教材内容的选取上，注重与营销职业岗位所要求的职业知识和职业能力的结
合，突出企业营销实战的分析和演练，注重突出培养学生解决营销实际业务问题的能力。
　　本书由刘秀荣任主编，陈宝领和张国健任主审。
编写人员具体分工如下：郭琳（学习情境一中的任务五、任务六）、刘秀荣（学习情境一中的任务一
、任务二、任务三、任务四、任务七、学习情境二、学习情境三、学习情境四）、朱雅静（概述、附
录），全书由主编总纂。
柴娜娜对企业实际营销业务进行了具体的指导，并对本书的设计提出了很多有益的建议和审定意见。
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内容概要

　　《新编市场营销实务》是体现工作过程系统化的课程改革的一项成果。
根据营销职业岗位的要求，按照以问题为中心、以项目为导向的原则整合市场营销实务课程的教学内
容。
根据营销职业岗位的特点，设计了四个学习情境，每个学习情境对应不同的工作任务。
每个任务都有问题导入、知识目标、能力目标、能力拓展、相关的理论知识、知识能力自测、技能训
练知识要点、技能训练目的要求、技能训练重点难点、学生自主案例分析、走访调查、模拟演练等内
容。
学生结合课堂教学内容能进行相应的实操能力训练和演练。
本教材构思新颖，具有较强的针对性、有效性和可操作性。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<新编市场营销实务>>

书籍目录

概述学习情境一 消费者市场营销任务一：环境分析报告任务二：市场调研报告任务三：STP（市场细
分化、目标化和定位）分析任务四：营销策略分析任务五：销售演示与销售谈判任务六：促成交易任
务七：客户投诉处理学习情境二 生产者市场营销任务一：产业市场营销调研任务二：产业市场定位任
务三：制定产业市场营销策略任务四：产业市场用户的管理学习情境三 中间商市场营销任务一：经销
商的区域市场环境分析与调研任务二：经销商的选择任务三：制定经销商的营销策略任务四：经销商
的激励与管理学习情境四 政府市场营销任务一：政府市场调研任务二：政府市场定位任务三：制定政
府市场营销策略任务四：大客户的管理附录 市场营销常用词汇英汉对照表参考文献

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<新编市场营销实务>>

章节摘录

　　二、市场营销学的研究对象　　市场营销学研究的是以满足消费者需求为中心的企业营销活动及
其规律性，即研究在特定的市场环境中，企业在市场营销研究的基础上，为满足消费者和用户现实和
潜在的需求所实施的以产品、分销、定价、促销为主要内容的营销活动过程及其客观规律性。
　　1.满足消费者需求与欲望是企业营销的出发点与中心　　主要包括如下几层含义：　　（1）消费
者所购买的不是物品和劳务本身，而是欲望的满足。
如消费者购买照相机，不是为了一个具有机械性能的匣子，而是为了艺术爱好或拍照留念。
又如人们购买化妆品不是为了需要其物质本身，而是为了增加美丽或保持容貌。
再如人们乘坐火车，不只是为了达成空间的移动，而是为了在某种特定时间，通过舒适的交通工具到
达特定地点。
　　（2）满足消费者的需求不仅包括现实的需求，还包括潜在的需求。
现实的需求表现为对已有产品的一种准备购买倾向；潜在的需求则表现在为了获得某种需要的满足而
对尚未问世产品的一种期望。
企业应在市场调查和预测的基础上运用各种营销手段发展新产品，并不断激发消费者的购买欲望，调
动消费者的购买行为。
　　（3）从消费者需求出发不是指从市场上所有消费者的需求或消费者的所有需求出发，而是指通
过市场细分，选择目标市场，从目标市场的消费者需求出发。
　　（4）满足消费者的需求时，要根据不同目标市场的消费者，采取不同的市场营销策略。
如对不同的消费者提供不同的产品，制订不同的产品价格，选择不同的分销渠道，采取不同的促销手
段，即采取不同的市场营销组合。
　　（5）满足消费者的需求还包括从企业实际条件出发，合理组织企业的人、财、物等资源，为目
标市场提供适销对路的产品。
　　2.有计划地组织企业的整体活动是满足消费者需求及实现企业目标的手段　　企业的整体活动包
括以下含义：　　（1）企业的整体活动是销售活动。
销售活动是营销活动的出发点与归宿点，只有通过销售活动才能满足消费者的需求和欲望及实现企业
的赢利目标。
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