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内容概要

　　《市场营销策划:理论、实务、案例、实训》是由中国高等院校市场学研究会组编、东北财经大学
出版社出版的“高职高专教育市场营销专业精品课程教材新系”之一，是为满足新形势下我国高职高
专教育教学改革对新型专业教材的需求而编写的。
本教材具有如下特点：（1）倡导先进的高等职业教育理念，率先推出“21世纪‘多元整合型一体化’
”的教材设汁模式；（2）坚持多维“整合论”的“健全职业人格”导向，构建以“职业知识”、“
职业能力”和“职业道德素质”为基本内涵的教材赋型机制；（3）谦顾“纵向”与“横向”两个组
织维度，打造“以职业知识为主、工作业务为辅，纵横组织交错”的教材体系结构；（4）依照“理
论先行、实务跟进、案例同步、实训到位”的原则，全面展开教材内容；（5）实施“教学”、“训
练”、“考核”环环相扣的教材总体布局，“问题意识”与“创新精神”贯穿全书。
全书共分八章，其中第1章和第2章为市场营销策划导论，概述了市场营销策划的含义、原则、分类、
方法、流程与文案的撰写等；第3章和第4章为企业战略策划和市场细分与定位策划，介绍了企业制定
营销战略的流程、企业使命与愿景、企业基本经营战略、市场机会分析、市场细分、目标市场选择与
市场定位策划；第5章至第8章为场营销战术策划，阐述了产品策划、价格策划、促销策划和分销渠道
策划。

　　为方便教学，本教材配有“‘自测考核系统’助学光盘”、《学生手册》和网络教学资源包。
使用本教材的教师可登录东北财经大学出版社网站下载网络教学资源包中的“PPT电子教学课件”和
《学生考核手册》。

　　《市场营销策划:理论、实务、案例、实训》可作为高职高专院校市场营销专业及相关专业的教材
或参考书，也可供在职人员培训使用。
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作者简介

　　张晓，硕士，副教授，高级营销师，高级营销师考评员，中国市场营销策划师，具有中国市场营
销总监职业资格，日照职业技术学院市场营销专业带头人，教学名师，“市场营销策划与实务”国家
级精品课程负责人，国家优秀实践教学团队带头人。
任中国建设银行日照分行、山东兖矿集团、伊利集团山东总代理、日照港务局、日照公路局、山东正
坤营销策划公司等近百家企业特邀营销策划顾问、讲师团首席讲师。
从事市场营销策划教学与管理工作24年，以市场营销与策划专业的教学和研究见长：
　　具有较强的教改能力：创立了以营销策划职业能力为中心，以工作过程为导向的“1458”课改模
式；采用职业岗位与工作过程有机对接，创造了融“教、学、做”于一体的“Team”教学方法，针对
在饺学生、顶岗学生、校外学生、社会人员等四类人群创新设汁“大课堂”教学体系；建立了以体现
营销策划职业能力为核心、营销职业素养为依托的嵌入式考核、权重考核、增量考核的课程考核标准
和学习成果现场演示考核方法相结合的考核模式；从“十二五”起着手高职高专教育“多元整合型”
专业课程教学改革新探索具有较强的科研能力：主持国家级课题3项，主持省级课题6项，族山东省教
学成果二等奖1项，中国优秀实践教学成果奖一等奖l项；已在省级以上刊物发表营销专业文章30多篇
，其中核心期刊12篇，国际学术论文3篇ISTP检索收录)；编著及主编教材8部具有丰富的营销实践经验
：经常应邀参加企业界的营销服务咨询和培训，从1996年至今开发了一系列独具特色的企业营销策划
课程，为企业取得了明显的经济效益，获日照市“五一劳动奖章”等18项奖励。

　　王丽丽，教授，河南经贸职业学院经济贸易系主任，河南省省级特色专业建设点负责人，省教育
厅学术技术带头人，兼任河南省教育厅高等学校高职财经类教学指导委员会分会委员，河南商业高等
专科学校客座教授。
从事市场营销策划、推销理论与实务、网络营销、商务能力等课程的教学与管理工作26年，擅长教学
管理及专业开发、专业建设和专业创新，以市场营销专业、电子商务专业的教学和研究见长。
具有较强的教改能力：对新时期高等职业教育人才培养和专业建设有独特的见解和方法。
在人才培养模式上，提出学校、企业、学生互动的三位一体人才培养模式；对教学过程进行了改革探
索，创立了“411”新型教学模式；从“十二五”起着手高职高专教育“多元整合型”专业课程教学改
革新探索。
具有较强的科研能力，主持参与课题10余项，其中，河南省教育教学改革成果3项，河南省“十一五”
规划教育专项课题1项，获河南省教学成果二等奖1项，获得河南省职业教育一等奖1项、三等奖1项，
在省级以上刊物发表专业论文10多篇主编教材9部。
具有较强的专业建设能力：所负责的电子商务专业为省级特色专业建设点。
在特色专业建设过程中，广泛走访企业，开展人才需求调研：并在此基础上，提出了专业建设与发展
的规划，通过自身发挥“传、帮、带”作用，组织教师参与多项课题、教材的研究和编写工作，推动
专业建设的可持续发展。
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附录二　案例分析、职业核心能力和职业道德训练与考核参照规范
主要参考文献
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章节摘录

版权页：插图：A（action）-行动（或处理）。
对总结检查的结果进行处理，对成功的经验加以肯定，并予以标准化，或制定作业指导书，便于以后
工作时遵循；对于失败的教训也要总结，以免重现。
对于没有解决的问题，应交给下-PDCA循环去解决。
八个步骤是：分析现状，发现问题；分析质量问题中的各种影响因素；分析影响质量问题的主要原因
；针对主要原因，制定解决的措施；执行，按措施计划的要求去做；检查，把执行结果与要求达到的
目标进行对比；标准化，把成功的经验总结出来，制定相应的标准；把没有解决或新出现的问题转入
下一个PDCA循环中去解决。
（4）核心竞争力核心竞争力是指在一个组织内部经过整合了的知识和技能，尤其是关于怎样协调多
种生产技能和整合不同技术的知识和技能。
形象地说，一家多元化经营的企业好比一棵大树，核心产品（即核心零部件）是树干，业务单位是树
枝，树叶、花朵和果实则是顾客所需要的最终产品。
而支撑着所有这一切的正是企业内部能力的不同组合。
而核心竞争力实际上是隐含在核心产品里面的知识和技能或者它们的集合。
核心竞争力的特征表现在四个方面：首先，核心竞争力首先应该能为企业提供进入不同市场的潜力。
其次，核心竞争力对最终产品的顾客价值，贡献巨大。
再次，一个企业的核心竞争力应该是难以被竞争对手所模仿和复制的。
最后，核心竞争力是一种集合能力。
一般情况下，它是企业内部不同能力的集成组合，很少有企业的单一能力，能够成为该企业的核心竞
争力。
它是企业各部门人员不断学习、获得知识、共享知识和运用知识而形成的整合知识和技能。
而恰恰是这一点，即核心竞争力的整合机制和相关环境条件，是难以模仿和复制的。
竞争力是企业持续竞争优势的源泉，然而它本身不会自动转化成竞争优势。
如果没有相应的机制和条件加以支持，核心竞争力将一无是处，毫无价值。
也正是基于这一点，如今核心竞争力的外延又拓展到企业的方方面面，包括各个职能系统，而不是像
过去那样主要局限在研究开发和产品生产上。
培育和提升核心竞争力，并把它转换成竞争优势的机制，一般包括企业的组织结构和流程制度，而管
理风格、企业文化和资源状况则构成了转换环境。
成功的企业往往能够完善这种转换机制和环境条件，从而实现以核心竞争力制胜。
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