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内容概要

《市场营销理论与实训》以高职高专“精讲多练、能力本位”的教学要求为准则，以培养学生市场营
销的职业能力和实践能力为核心，对市场营销的理论内容进行了优化、精简，构筑出较为新颖、充实
的内容体系。
《市场营销理论与实训》共9个项目，包括认识市场营销、进行市场调查、分析市场营销环境、分析
顾客购买行为、进行目标市场定位、制定产品策略、制定价格策略、建立销售渠道和制定促销策略，
基本涵盖了当前企业市场营销岗位所需的职业能力和专业素质要求。
为了便于教师教学和学生学习，《市场营销理论与实训》每个项目前设置“知识目标”和“能力目标
”，并以“案例”导入，任务中穿插“阅读案例”，每个项目后设置“技能实训”、“课后练习”和
“理论联系实际”，形成了“讲练结合”的模式，实用性极强。
《市场营销理论与实训》可作为高职高专管理类和财经类专业市场营销课程的专业教材，也可供企业
管理人员和从事市场营销工作的人员参考使用。
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书籍目录

项目一 认识市场营销
任务一 感悟营销内涵
一、市场的含义与构成要素
二、市场营销的概念
任务二 树立正确的营销观念
一、市场营销观念的演变
二、传统营销观念与现代营销观念的区别
任务三 了解市场营销理论的新发展
一、市场营销理论的“革命”
二、市场营销理论的新发展
任务四了解市场营销组合
一、以满足市场需求为目标的4P理论
二、以追求顾客满意为目标的4C理论
三、以建立顾客忠诚为目标的4R理论
四、以提高企业核心竞争力为目标的4V理论
技能实训
课后练习
理论联系实际
项目二 进行市场调查
任务一 确定市场调查的内容和步骤
一、市场调查的内容
二、市场调查的步骤
任务二 掌握市场调查的方法
一、间接资料的取得
二、访问法
三、观察法
四、实验法
技能实训
课后练习
理论联系实际
项目三 分析市场营销环境
任务一 分析市场营销的宏观环境
一、人口环境
二、经济环境
三、政治法律环境
四、社会文化环境
五、自然环境
六、科学技术环境
任务二 分析市场营销的微观环境
一、公司
二、供应商
三、营销中间商
四、顾客
五、竞争者
六、公众
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任务三 掌握市场营销环境的分析方法
一、环境威胁与机会
二、分析市场营销环境的方法
三、企业对机会和威胁的反应
技能实训
课后练习
理论联系实际
项目四 分析顾客购买行为
任务一 了解市场的类型和特点
一、市场的类型
二、消费者市场的特点
三、组织市场的特点
任务二 分析消费者需要与购买动机
一、消费者需要
二、消费者购买动机
任务三 分析消费者购买行为
一、消费者购买行为模式
二、影响消费者购买行为的因素
三、消费者的购买决策
任务四分析组织市场购买行为
一、生产者市场购买行为分析
二、中间商市场购买行为分析
三、政府市场购买行为分析技能实训
课后练习
理论联系实际
项目五进行目标市场定位
任务一 进行市场细分
一、市场细分的概念及其演变过程
二、市场细分的作用
三、市场细分的原则
四、市场细分的标准
五、市场细分的步骤
六、市场细分的方法
七、市场细分方法的综合分析
任务二 选择目标市场
一、目标市场的概念
二、评估细分市场
三、目标市场选择
四、目标市场营销策略
五、影响目标市场选择的因素
任务三 进行市场定位
一、市场定位的概念
二、市场定位的步骤
三、市场定位的方法
四、市场定位的策略
五、企业产品市场定位策略
技能实训

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与实训>>

课后练习
理论联系实际
项目六 制定产品策略
任务一 理解产品整体概念与产品组合策略
一、产品整体概念
二、产品组合策略
任务二 分析产品生命周期
一、产品生命周期的概念
二、产品市场周期各阶段的特征与营销策略
任务三 进行新产品开发
一、新产品的概念及种类
二、新产品开发的方式
三、新产品开发的程序
四、新产品的采用与扩散
任务四实施品牌与包装策略
一、品牌策略
二、包装策略
技能实训
课后练习
理论联系实际
项目七 制定价格策略
任务一 掌握定价理论
一、价格的概念
二、产品定价的基本方法
三、定价程序
任务二 理解定价的影响因素
二、定价目标的特点
二、影响产品定价的主要因素
三、影响定价的其他因素
任务三 掌握产品定价策略
一、新产品定价策略
二、心理定价策略
三、折扣定价策略
四、地理定价策略
五、差别定价策略
六、产品组合定价策略
七、促销定价策略
八、产品定价的误区和风险
九、价格调整策略
技能实训
课后练习
理论联系实际
项目八 建立销售渠道
任务一 认识分销渠道
一、分销渠道的概念和职能
二、分销渠道的层次和宽度
三、分销渠道系统
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任务二 认识中间商
一、中间商的概念和作用
二、批发商
三、零售商
任务三 设计分销渠道
一、分析消费者对渠道服务提出的要求
二、确定渠道目标和限制条件
三、假定可供选择的渠道方案
四、评价主要的渠道方案
任务四 运作分销渠道
一、选择分销商的原则
二、评价分销商
三、选择分销商的方法
四、渠道运作方法
技能实训
课后练习
理论联系实际
项目九 制定促销策略
任务一 认识促销和促销组合
一、促销的含义和作用
二、促销组合
三、影响促销组合策略的因素
任务二 掌握人员推销策略
一、人员推销的形式与特点
二、推销人员的选拔与培训
三、人员推销的程序
四、销售人员的绩效评价
五、销售人员的激励与管理
任务三 掌握广告策略
一、广告的概念和特征
二、广告媒体的分类
三、广告促销方案的制定
任务四了解营业推广和公共关系
一、营业推广
二、公共关系
技能实训
课后练习
理论联系实际
参考文献
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编辑推荐

　　《高职高专财经类能力本位型规划教材·市场营销专业教学改革教材·市场营销理论与实训》能
力本位。
以学生为主体，让学生看了就能会，学了就能用；以教师为主导，授人以渔；以项目为载体，将技能
与知识充分结合。
内容创新。
内容选取机动、灵活，适当融入新技术、新规范、新理念；既体现自我教改成果，又吸收他人先进经
验；保持一定前瞻性，又避免盲目超前。
精编案例。
案例短小精悍，能佐证知识内容；案例内容新颖，表达当前信息；案例以国内中小企业典型事实为主
，适合高职学生阅读。
　　巧设实训。
实训环节真实可行，实训任务明确，实训目标清晰，实训内容详细，实训考核全面，切实提高能力。
注重立体化。
既强调教材内在的立体化，从方便学生学习的角度考虑，搭建易学易教的优质的纸质平台，又强调教
材外在的立体化，以立体化精品教材为构建目标，网上提供完备的教学资源。
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