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内容概要

　　《中等职业教育“十二五”规划教材·中职中专市场营销专业系列教材：市场营销基础》采用项
目任务模式，介绍了市场营销的知识体系，并结合大量实训实例，系统地阐述了市场营销的主要内容
。
《中等职业教育“十二五”规划教材·中职中专市场营销专业系列教材：市场营销基础》主要内容包
括认识市场与市场营销、市场营销环境分析、消费者市场分析、营销调研、STP市场战略、产品策略
、定价策略、分销渠道策略、促销策略及营销战略与营销计划。
另外，《中等职业教育“十二五”规划教材·中职中专市场营销专业系列教材：市场营销基础》还增
加了知识拓展等内容。
在每个项目结束后均附有多种题型供读者练习，可使读者开拓视野，达到边学边练、分层次学习的目
的。
　　通过对本书的学习，读者可以掌握市场营销的基础知识，具备对营销案例进行分析的能力，也可
以对实际营销实践起到指导作用。
　　本书内容通俗易懂，图表丰富，采用了大量的表格，可操作性强，可作为中职学校经贸类相关专
业的教材和指导用书。
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章节摘录

　　2．从政治经济学角度分析　　市场是商品交换关系的总和。
这是从政治经济学角度研究的一种广义的、能够反映实质的市场概念。
随着经济的发展，目前市场已不能只用“场所”来定义，市场的定义更为广泛。
例如，随着互联网的发展，人们可以进行网上交易，市场已经不再受空间的限制了。
　　3．从营销学角度分析　　市场是消费者的需求。
这是从营销学角度研究的具体商品需求总量的概念。
由于商品需求是通过购买者体现出来的，因而，市场是由具体的产品与潜在的购买者所构成的群体，
而不是一个空间的概念，也不是单纯交换关系的概念。
如果我们说某产品没有市场，实际上就是指消费者对这种产品没有需求。
因此，从营销学角度对市场下定义，即市场是愿意并能够通过交换来满足某种需要或欲望的全部顾客
。
　　这一定义用公式表示为　　市场=人口十购买力十购买欲望　　市场的三要素是相辅相成、缺一
不可的，只有三者有机地结合起来，才能构成完整的现实的市场，才能决定市场的规模和容量。
　　一般而言，人口多寡与生活必需品的销量密切相关，购买力高低与高价品、奢侈品的销量密切相
关，而购买欲望则较多地与消费者的个性相关。
　　（二）市场的类型　　市场是一个有机整体，随着交换关系的复杂化，市场也越来越复杂。
从不同角度来看，市场可以分为以下几种类型。
　　1．根据买方的性质不同划分　　1）消费者市场：为了满足生存或享受的需要而购买或准备购买
消费商品或服务所形成的市场。
　　2）生产者市场：也被称为产业市场，是指一切购买产品和服务并用于再生产产品或劳务，以供
销售、出租或供应他人所形成的市场。
　　3）中间商市场：也被称为转卖者市场，是指那些通过购买商品和劳务，旨在转售或出租给他人
，以获取利润为目的所形成的市场。
　　⋯⋯
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