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前言

物换星移，我国社会经济发展举世瞩目。
高等教育的发展经过多年扩招逐步从精英教育走向平民（大众）教育，同龄人的入学率从百分之几攀
升到百分之十几、二十几，甚至更高，高等教育的前景非常喜人。
高职高专教育也如月之恒，如日方升。
在这万世一时之际，商科学人适逢其会，萌发了编写“高职高专商学系列实训教材”的构想，并以不
惧束马悬车之险，怀夙兴夜寐之精神，扬夕惕若厉之作用，扎扎实实、一步一个脚印地向目标彼岸走
去。
人们也许会问，为什么要编写“高职高专商学系列实训教材”？
商科学人有自己的看法。
其一，高职高专学生应使用高职高专教材。
众所周知，教材是授业最基本的要素，亦是学生接受知识、学文习武的基本手段，因此，高职高专就
应该有属于和培养目标相一致的教材。
可是，在一些情况下，难于满足这一基本要求。
有的课程不仅上课用本科教材，还推行本科的讲授方法、考试方法等，无庸置辩，本科与高职高专是
两种不同的人才培养层次，他们在培养目标、知识结构及内容选取、教学方法与方式，包括手段等诸
多方面不能说没有差异。
因名不正，所以言不顺，在高职高专学生中用本科生的教材弊端凸显，很多时候教师在授课时为难，
学生也时有听课听不懂、或似懂非懂、或知其言不知其所以言。
这种状况长此下去，如何能激发学生的学习兴趣？
又怎样能依据培养目标去造就出理论够用、突出实践技能的专门人才呢？
显而易见，必须改变高职高专学生使用本科生教材的旧习，坚持以人为本，励志图新，编写“高职高
专商学系列实训教材”势在必行。
其二，商科发展需要更新教材内容。
岁月不居，时节如流，社会经济在发展。
商科学科理论知识在传承中也要随着时间的流逝而发展、创新、或要做出与时俱进的解释，尤其我国
社会经济发展日新月异，实践中有诸多经济现象需要去认识、去总结，指导实践。
作为高职高专教材强调应用性、针对性，更需要有更多能及时反映广东乃至全国社会经济发展及人才
在智能、技能、体能等要求的精品。
教育工作者有责任有义务、与时俱进地急学生之所急、急用人单位需要之所急。
更新教材内容，编写“高职高专商学系列实训教材”事在必行。
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内容概要

本书结合市场营销业务所需的基础知识及对学生实操能力的培养目标，在编写过程中加强了教材的针
对性、有效性和可操作性，以培养和提高学生的实际职业技能为主。
全书分两大板块：理论与知识板块和实训与思考板块。
理论与知识板块以概述各章的基本概念、基本理论为主，便于学生带着明确的任务有目的地学习；并
适当介绍最新的营销理论，在市场营销活动中企业所面临的实际问题和解决方法，以贴近现实的经济
生活，这也增强了理论部分的可读性和趣味性。
实训与思考板块以案例分析、模拟演练等形式帮助学生把握各章学习中的重点、难点，加深对教材内
容的理解、消化和吸收，进一步巩固所学的知识，培养学生分析和解决问题的能力。
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章节摘录

兰美抒：产品挑战者的成功中国属于脚气病患者高发地区，全国平均发病率高达30％，在一些高发区
域，如在东南沿海地区的发病率甚至高达60％左右。
由于脚气的高发病率和患者的积极治疗，市场上出现了各种治疗脚气病的新药。
由于一些药物和疗效不显著或患者治愈后容易复发，因此这类药物的产品生命周期特别短暂。
中美史克药业集团是目前我国一个知名制药企业，该企业为了推出全新的兰美抒脚气药物，将其产品
生命周期尽量延长并稳占市场，将产品的核心诉求点定位为：治疗脚气的更佳选择。
产品特点为：快速杀灭脚气真菌，又止痒又能缩短治疗期，减少脚气病的复发在于有效地持久抑制真
菌的再生。
兰美抒产品以“V”姿势的脚作为兰美抒产品的代表符号，加强兰美抒带来健康双脚的信息和影响力
。
虽然中美史克是知名的制药企业，但其生产的兰美抒脚气药物却是全新品牌。
为了宣传推广这个新产品，中美史克利用电视等广告媒体和全国性的医学、健康类杂志长期发表有关
指导性的文章与功能信息；大规模启用户外广告，通过一些大城市的公共汽车、地铁车站的广告牌接
触大众人群；阶段性地使用互联网，展开“全国5000人挑战脚气大行动”的有奖活动，招募大量患者
试用，对大众媒体形成有效的补充；还在全国20多个大城市的医院中对参加挑战脚气活动的患者实施
优惠低价酬金。
由于兰美抒脚气软乳膏等新药物的明显疗效和市场的良好反馈信息，产品不仅在市场中立稳脚步，占
了不少的份额，而且在医生和患者两大受众群中扩大了知名度，成了一种有效治疗脚气病的首选药物
。
（资料来源：谢声．营销策划一本通．广州：广东经济出版社，2006）【案例问题自解】（1）兰美抒
脚气软乳膏采用何种方法延长其生命周期？
（2）中美史克采用了哪些方法推广兰美抒脚气软乳膏？
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