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内容概要

　　《市场营销学》主要为培养高等院校经济管理类高级应用型专业人才而编写。
书中综合反映了市场营销学的最新知识和理论，并结合应用型本科人才培养目标，按照理论够用、注
重实用的原则，由一般到具体，虚实并重，理论与案例结合。
（1）理论联系实际，博采众长，充分吸收国内外管理实践经验和最新研究成果；力求由浅入深、循
序渐进、简明扼要，便于学生们理解和掌握。
（2）在内容取舍与安排上，力求做到体系完整而又重点突出，便于学生们在掌握管理学科体系的同
时把握住重点和难点；每章开篇设有“学习目标”和“开章案例”，提示知识要点和重点；每章后附
“本章要点”、“复习思考题”、“案例分析”和“技能训练”，以开发学生创新思维和管理心智，
将所学知识融会贯通，学以致用。
（3）注重实践能力的培养，各章后均设有市场营销实践技能训练方案，以提高实践应用能力。
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章节摘录

　　文化是指人类从生产生活实践中建立起来的价值观念、道德规范、理想信仰和其他有意义的象征
的综合体。
文化是引发人的欲望及行为最重要的动因之一，也是决定人类思想和行为的基本因素。
一个人在社会中成长，受到家庭以及社会组织潜移默化的影响，形成基本的价值观、风俗习惯和审美
观，进而形成一定的偏好和行为模式。
　　（1）价值观。
简而言之，价值观是人们对社会生活中各种事物的态度和看法。
不同的文化背景下，人们的价值观差异很大。
例如，我国出口的黄杨木刻一向用料考究、精雕细刻，以传统的福禄寿星和古装仕女而畅销于亚洲一
些国家和地区。
当产品销往欧美国家以后，经销商们发现当地消费者对中国传统的制作原料、制作方法和图案不感兴
趣。
原来当地消费者与亚洲人的观念大不一样。
后来，我国工艺品进出口企业一改传统做法，使用一般的杂木作简单的艺术雕刻，涂上欧美人喜欢的
色彩，并加上适合于复活节、圣诞节、狂欢节的装饰品，结果大受欢迎，打开了销路。
　　（2）风俗习惯。
即人们根据自己的生活内容、生活方式和自然环境，在一定的社会物质生产条件下长期形成，并世代
相传，成为约束人们思想、行为的规范。
它在饮食、服饰、家居、婚丧、信仰、节日、人际交往等各个方面都表现出独特的心理特征，并且影
响消费者的购买行为。
例如，南方人过年要吃年糕、粽子，而北方人过年则要吃饺子、蒸包子。
　　（3）审美观。
审美观通常指人们对事物的好坏、美丑、善恶的评价。
不同的消费者往往有不同的审美观。
但审美观并非一成不变，往往受到社会舆论、社会观念等多种因素的影响，并制约着消费者的欲望和
需求的取向。
　　文化的差异引起消费行为的差异，表现在物质和文化生活的各个方面。
特定的社会文化必然对每个社会成员发生直接或间接的影响，从而使社会成员的价值观念、生活方式
、风俗习惯等方面带有该文化的深刻烙印。
虽然文化不能直接支配消费者的需要，但是可以影响满足需要的形式和内容。
例如，文化不能消除人们的饥饿感，但是它可以决定在何时何地采用何种方式消除自己的饥饿感。
 　　⋯⋯
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