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前言

　　《现代市场营销实务》是高等院校经济管理专业的重要组成部分。
为切实提高教学质量，推进教育创新，突出培养“应用型”人才的目标，形成培养创业型人才的办学
特色，本教材在编写中依据高等院校教育的人才培养宗旨和模式，以培养学生市场营销的综合素质为
主线，坚持“理论联系实际，教学服务社会”的教学理念，以“突出特色，立体培养”为办学思路，
把培养学生的实践能力和创造能力放在首要住置，并兼顾学生的后续发展需要来确立教材内容体系。
　　本教材在编写过程中，注重吸收国内外最新理论、最新科研成果和营销实践经验。
根据《现代市场营销实务》学科变化及经济建设发展的态势，不断深化和充实专业教学内容，改革和
创新教学方式，使教材编写与时代发展同步前进，以强化课程的科学性、合理性、实用性，使学生能
够较好地适应市场营销管理工作实践需要，更好地服务于社会主义市场经济建设。
　　本教材具有以下特点：①突出案例教学。
《现代市场营销实务》每章都配有案例，通过经典案例教学使理论知识更具体形象，使学生对所需知
识点易于掌握；②强化实践训练，通过实训让学生熟练应用所学知识；③突出对学生自学能力的训练
，通过适当的阅读材料增强学生对知识点的理解；④突出新知识，通过新领域篇使学生对市场营销学
的发展有更多的了解。
　　本教材适用于高等本科院校、成人高等院校相关专业市场营销课程的教学，也可作为企业市场营
销的培训及自学学习用书。
　　《现代市场营销实务》由余爱云、徐威威、田金明主编，余爱云对全书进行修改、总纂，负责全
书的统稿工作。
由马文省、韩玉凤、张馨予担任副主编。
具体分工为：第一章由王社民编写；第二章、第三章由徐威威编写；第四章、第五章由马文省、田金
明编写；第七章、第八章由韩玉凤编写；第六章、第九章由余爱云编写；第十章由张馨予编写，第十
一章由王平川编写。
　　《现代市场营销实务》在鳊写过程中，得到了有关部门、学院领导、专家及其他教师的大力支持
，北京理工大学出版社在《现代市场营销实务》的编写、出版过程中给予了大力的支持。
另外，编写中还参阅了大量的中外文献资料，在此一一表示感谢。
　　由于市场营销学是一门实践性较强的应用性学科，加之编者水平有限，书中难免有错误或疏漏之
处，敬请同行专家和读者批评指正。
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内容概要

　　《现代市场营销实务》是高等院校经济管理的重要组成部分。
　　本教材在编写过程中，注重吸收国内外最新理论、最新科研成果和营销实践经验，根据《现代市
场营销实务》学科变化及经济建设发展的态势，不断深化和充实专业教学内容，改革和创新教学方式
，使教材编写与时代发展同步前进，以强化课程的科学性、合理性、实用性。
　　本教材适用于高等本科院校、成人高等院校相关专业市场营销课程的教学，也可作为企业市场营
销的培训及自学学习用书。
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书籍目录

第一章 概述学习目标第一节 市场营销的基本概念第二节 市场营销学的形成与发展第三节 市场营销观
念及其演变第四节 市场营销学相关理论及研究方法关键术语思考与练习能力训练项目案例分析第二章
市场分析学习目标第一节 市场的基本概念及分类第二节 市场竞争分析关键术语思考与练习能力训练
项目案例分析第三章 市场营销环境分析学习目标第一节 市场营销环境概述第二节 市场营销宏观环境
第三节 市场营销微观环境第四节 环境分析与营销对策关键术语思考与练习能力训练项目案例分析第
四章 消费者购买行为分析学习目标第一节 消费者市场购买行为分析第二节 组织市场购买行为分析关
键术语思考与练习能力训练项目案例分析第五章 目标市场营销战略学习目标第一节 市场细分第二节 
目标市场选择第三节 市场定位关键术语思考与练习能力训练项目案例分析第六章 产品策略学习目标
第一节 产品与产品的生命周期第二节 产品组合与新产品开发策略第三节 品牌策略第四节 包装策略关
键术语思考与练习能力训练项目案例分析第七章 定价策略学习目标第一节 影响定价的因素第二节 定
价的一般方法第三节 定价的基本策略第四节 价格变动反应及价格调整关键术语思考与练习能力训练
项目案例分析第八章 分销渠道策略学习目标第一节 分销渠道的职能与类型第二节 分销渠道策略第三
节 批发商与零售商第四节 物流策略关键术语思考与练习能力训练项目案例分析第九章 促销策略学习
目标第一节 促销与促销组合第二节 人员推销策略第三节 广告策略第四节 营业推广策略第五节 公共关
系策略思考与练习能力训练项目案例分析第十章 市场营销组织、执行与控制学习目标第一节 市场营
销组织第二节 市场营销执行第三节 市场营销控制关键术语思考与练习能力训练项目案例分析第十一
章 新市场蕾销学习目标第一节 关系市场营销第二节 直复市场营销第三节 电话与电视营销第四节 网络
市场营销关键术语思考与练习能力训练项目案例分析

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<现代市场营销实务>>

章节摘录

　　第一章　概述　　人类的经济活动自从有了除满足自己需要之外的剩余产品开始，就出现了交换
，从而也就产生了对于自己所难以控制的交换对象及影响因素进行研究的必要。
研究的核心在于如何能按自己的理想实现潜在交换，使自己的劳动价值得到社会的承认，从而使自己
的需求也能因此而得以满足。
市场营销的理论和实践，说到底，就是这种研究工作的延续。
所不同的是，现代社会的交换活动变得更为复杂，交换的实现变得更为困难。
这首先是由于现代化的大生产和专业化分工，使交换的双方“生产者与消费者”之间的背离状况十分
严重。
企业很难立刻找到合适的交换对象；其次是由于现代生产力的高度发展，已使所供应的产品总量超出
了消费者的需求总量，激烈的竞争，已使得相当一部分产品很难实现交换；最后是由于现代的消费需
求及影响因素已变得越来越复杂，不认真加以研究和把握，也会影响交换的顺利实现。
市场营销学就是站在企业的角度，以实现潜在的交换（或实现企业产品的社会价值）为目的，研究同
实现交换有关的需求、市场、环境、战略与策略等方面问题的一门学科。
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