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内容概要

　　《普通话训练教程》是供普通话教学使用的教科书，由经验丰富的从事普通话教学的国家级测试
员联合编写。
我国方言复杂，学习普通话也各有所侧重。
但是，普通话本身是具有统一标准的，因此，编写一部全国通用的普通话教材是可行的。
当然，在纠正方音的时候需要与自身的方言相结合。
《普通话训练教程》的词语用例全部出自《普通话水平测试实施纲要》，短文的训练都摘自60篇朗读
作品，将60篇考试作品贯穿在教学内容当中。
将大纲中的17041个词语输入电脑，提取各种语音材料，制作了《普通话水平测试用字声序字表》等，
掌握了这些字，也就掌握了近两万个词语的读音。
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章节摘录

　　本章选取了5个案例。
案例1-1讲述了某制鞋企业海岛营销的决策过程。
从案例解读中，我们可以看到不同的人对市场的看法不同，不同的人对营销的理解也完全不同，以及
作为营销者应如何理解市场和营销。
案例1-2讲述了福特公司发展历程中的几次重大成功和失败事件。
在案例解读中我们详尽地分析了这些成功和失败与营销观念的内在联系，通过此案例也可以加强学生
对营销观念演进的感性认识。
案例l一3讲述了健力宝公司在成立初期通过利用各种营销手段获得了飞速发展，但达到顶峰后却迅速
走向低谷的过程，希望学员通过对本案例的讨论分析明确营销观念的本质。
案例1-4讲述了作为百年老字号的同仁堂如何成功地进行营销观念的转向，希望学员通过对本案例的讨
论分析了解企业如何向现代营销观念转变。
案例1-5讲述了瑞士最大的超级市场米格雷斯是如何实施绿色营销的，希望学员通过对该案例的讨论分
析理解社会性营销观念。
　　什么是市场营销？
不同的人对市场的看法不同，对营销的理解也就不同。
我们可从五个层面考察市场的含义，它们是：场所论，购买者论，买方、卖方、竞争者的集合论，利
益相关者集合论，交换关系论。
营销与推销、销售概念完全不同，这一点从案例解读中可以明确。
　　市场营销不仅是一种经营职能，更重要的是一种经营哲学。
作为一种职能，我们需要研究营销全过程要干什么；作为一种哲学，则需要研究营销全过程是以什么
观念为指导，在此观念指导下又是如何开展营销活动的。
市场营销观念的演进经历了以下几个阶段：以生产为中心的生产观念阶段，生产观念认为：消费者喜
爱那些可以随处得到的、价格低廉的产品（适用条件：产品供不应求，产品的成本较高）。
以产品为中心的产品观念阶段，产品观念认为：消费者喜欢质量高、功能多、有特色的产品（企业应
不断改进产品的质量）。
以销售为中心的推销观念阶段，推销观念认为：消费者通常不会足量购买某一企业的产品。
企业必须积极推销其产品，大量采用促销（背景：产品过剩）。
以消费者为中心的现代市场营销观念阶段，营销观念认为：企业必须正确确定目标市场的需要和欲望
，比竞争者更有效地供给目标市场所希望的物品。
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