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内容概要

　　《市场营销(附单元同步练习)》以营销实战为背景，以经典案例为支点，以工作过程为基石出，
以能力训练项目为载体，以学生职业能力培养为目标，通过将职业的工作过程与专业的学习过程有机
结合，构筑有利于学生学习的情景，要求学生最终完成知识学习与能力训练项目两大任务。
 本教材共分九个学习单元，每个学习单元下又设立了若干个学习任务和能力训练项目。
教材由江苏联合职业技术学院市场营销专业带头人、徐州经贸分院杨晓敏副教授任主编。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<5年制高等职业教育财经商贸类专业�>>

书籍目录

《市场营销》目录： 第一单元认识市场感知营销 学习任务一认识市场与市场营销 学习任务二洞悉营
销观念的演变 学习任务三回眸现代营销理论的发展 第二单元确立目标未雨绸缪 学习任务一了解企业
战略规划 学习任务二识别战略业务单位 学习任务三制定市场竞争战略 第三单元熟悉环境探寻市场 学
习任务一分析市场环境影响因素 学习任务二辨析消费者需求 学习任务三剖析消费者行为 学习任务四
掌握市场分析方法 第四单元找准商机进入市场 学习任务一厘清商机与把握机会 学习任务二区分市场
细分与细分市场 学习任务三寻找目标市场 学习任务四开展市场定位 学习任务五把握市场营销组合 第
五单元立足市场策划产品 学习任务一认清整体产品与产品组合 学习任务二探析产品生命周期规律及
策略 学习任务三揭示品牌的奥秘 学习任务四探索产品包装新功能 第六单元精心定价合利而动 学习任
务一明确定价依据与目标 学习任务二探究定价影响因素 学习任务三灵活运用定价方法 学习任务四巧
妙构思定价策略 第七单元设计通路踏雪寻梅 学习任务一认知分销渠道 学习任务二识别中间商的类型 
学习任务三探秘产品分销路径 学习任务四开展分销渠道管理 第八单元巧用促销鲜招夺人 学习任务一
理解促销与促销组合 学习任务二揭秘人员推销策略 学习任务三透析广告宣传策略 学习任务四解读营
业推广策略 学习任务五感知公共关系策略 第九单元运筹帷幄决胜千里 学习任务一编制市场营销计划 
学习任务二构建市场营销组织 学习任务三进行市场营销控制 附1：营销师国家职业资格考试的有关规
定 附2：助理营销师职业资格考试指导 参考文献 《市场营销单元同步练习》目录： 第一单元认识市场
感知营销 第二单元确立目标未雨绸缪 第三单元熟悉环境探寻市场 第四单元找准商机进入市场 第五单
元立足市场策划产品 第六单元精心定价合利而动 第七单元设计通路踏雪寻梅 第八单元巧用促销鲜招
夺人 第九单元运筹帷幄决胜千里 第十单元应知尽知应会尽会 《市场营销》单元同步练习参考答案
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章节摘录

版权页：   插图：   （一）传统分销渠道的发展 1.垂直渠道系统的发展 垂直营销系统是由生产者、批发
商和零售商所组成的一种统一的联合体。
不管哪个渠道成员作为渠道领袖处于支配地位，成员之间彼此形成了统一的兼顾整体利益的系统。
它分为以下三种方式： （1）公司式垂直渠道系统。
它是由同一个所有者名下的生产部门和分销部门组合成的。
垂直一体化被公司所喜爱是因为它能对渠道实现高水平的控制。
例如，美国西尔斯百货公司2003年的销售额超过了414亿美元，而在其出售的商品中，超过50％来自于
它部分拥有或全部拥有的生产企业里。
 （2）管理式垂直渠道系统。
它的生产和分销是由一家规模大、实力强的企业出面组织并进行管理。
名牌制造商有能力从零售商那儿得到强有力的贸易合作和支持。
例如，宝洁公司，能够在有关商品展销、库存供应、货柜位置、促销活动和定价政策等方面取得其零
售商的非同寻常的合作。
 （3）契约式垂直渠道系统。
这是由各自独立的公司以合同为基础组成的一种联合体来统一它们的行动，以求获得比其独立行动时
所能得到的更大的经济和销售效果。
这种渠道系统又有三种形式： ①特许经营系统。
这种渠道系统也可分为两种。
一种是制造商或服务公司创办的零售商特许经营系统。
例如美国福特汽车公司、麦当劳公司、肯德基炸鸡公司、希尔顿酒店集团等素享盛名的大制造商、大
服务公司和一些独立零售商签订合同，授予经营其流行商标的产品或服务项目的特许权。
还有一种是制造商创办的批发商特许经营系统。
例如，美国可口可乐公司与某些“装瓶者”（即批发商）签订合同，授予在某一地区分装和向广大零
售商出售可口可乐的特许权。
 ②批发商创办的自愿连锁。
批发商为了和大制造商、大零售商竞争，维护自己的利益，组织与其有业务往来的一群独立的中小零
售商成立自愿连锁组织，统一进货，分别销售，实行“联购分销”，帮助他们和大型连锁组织抗衡。
例如，德国的自愿连锁就是由一个独立批发商和一群独立中小零售商组织的。
 ③零售商合作社。
这是一群独立中小零售商为了和大零售商竞争而联合经营的批发机构。
各个成员通过这种联营组织，集中采购，联合进行广告宣传以及共同培训职工等，有时还进行某些生
产活动。
例如，荷兰中小零售商组成“采购联营组织”，直接向国外订购货物，并有自己的仓库，这种组织实
际上是中小零售商联合经营的进口批发机构；瑞典的ICA是由5000多家零售商联合经营的批发机构；
美国联合食品杂货商公司实际上也是一个零售商合作社。
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编辑推荐

《5年制高等职业教育财经商贸类专业精品课程系列教材:市场营销(套装共2册)》是由苏州大学出版社
出版。
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