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内容概要

　　《市场营销原理与实训教程（第2版）》是普通高等教育“十一五”国家级规划教材修订版，也
是普通高等教育国家级精品教材修订版。
本书内容包括：市场营销观念与基本理论、消费心理与消费者购买行为、市场环境分析与市场营销调
研、市场细分与目标市场策略、产品策略、定价策略、分销渠道策略、促销基本策略、人员推销与营
业推广、广告促销与公关促销、市场营销综合学习成果展示等。
《市场营销原理与实训教程（第2版）》的特色是：具有一定的创新性，内容丰富多彩、形式灵活多
样，具有较强的实用性，注重知识性、趣味性、可操作性相结合。
　　《市场营销原理与实训教程（第2版）》可作为高职高专市场营销及相关专业应用型、技能型人
才培养的教材，还可以作为社会从业人员的业务参考书及培训用书。
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书籍目录

第一章 市场营销观念与基本理论学习目标走进营销理论教学一、市场营销的概念和特点二、市场营销
观念的演变及新发展三、市场营销基本理论实训教学一、评价分析训练二、混合选择训练三、案例分
析训练四、情境模拟演练和自我推销演练五、实习实训操练本章小结案例分析范例第二章 消费心理与
消费者购买行为学习目标走进营销理论教学.一、消费者购买行为分析二、影响消费者购买行为的因素
三、消费者购买决策过程实训教学一、评价分析训练二、混合选择训练三、案例分析训练四、情境模
拟演练五、实习实训操练本章小结案例分析范例第三章 市场环境分析与市场营销调研学习目标走进营
销理论教学一、市场环境分析二、市场营销调研实训教学一、评价分析训练二、混合选择训练三、案
例分析训练四、情境模拟演练五、实习实训操练本章小结实训报告范例第四章 市场细分与目标市场策
略学习目标走进营销理论教学一、市场细分二、目标市场选择三、市场定位实训教学一、评价分析训
练二、混合选择训练三、案例分析训练四、情境模拟演练五、实习实训操练本章小结第五章 产品策略
学习目标走进营销理论教学一、产品组合策略二、产品生命周期策略三、新产品开发策略四、产品品
牌策略五、产品包装策略实训教学一、评价分析训练二、混合选择训练三、案例分析训练四、产品层
次结构分析演练、情境模拟演练和新产品推销说服话术演练五、实习实训操练本章小结实训报告范例
第六章 定价策略学习目标走进营销理论教学一、影响定价的因素二、定价目标三、定价方法四、定价
策略实训教学一、评价分析训练二、混合选择训练三、案例分析训练四、情境模拟演练五、讨价还价
实践本幸小结案例分析范例第七章 分销渠道策略学习目标走进营销理论教学一、分销渠道的选择二、
分销渠道的管理实训教学一、评价分析训练二、混合选择训练三、案例分析训练四、情境模拟演练五
、实习实训操练本章小结实训报告范例第八章 促销基本策略学习目标走进营销理论教学一、促销的原
则与流程二、促销组合策略实训教学一、评价分析训练二、混合选择训练三、案例分析训练四、情境
模拟演练五、实习实训操练本章小结实训报告范例第九章 人员推销与营业推广学习目标走进营销理论
教学一、人员推销二、营业推广实训教学一、评价分析训练二、混合选择训练三、案例分析训练四、
情境模拟演练、电话约访演练和接洽与初次面谈演练五、商品推销实践本章小结第十章 广告促销与公
关促销学习目标走进营销理论教学一、广告促销二、公关促销实训教学一、评价分析训练二、混合选
择训练三、案例分析训练四、情境模拟演练本章小结案例分析范例第十一章 市场营销综合学习成果展
示学习目标综合实训教学一、市场营销综合实训与学习成果展示活动安排二、现场模拟演示与学习成
果展示活动安排演示脚本范例主要参考文献
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章节摘录

　　1.经济因素　　个人的经济状况，如可支配收入、储蓄和借贷能力等，在很大程度上影响着消费
者对产品的选择。
营销人员虽然不能改变消费者的经济状况，但能够影响消费者的消费与储蓄态度。
　　2.生理因素　　生理因素是指年龄、性别、体征（高矮、胖瘦）、健康状况和嗜好等生理特征。
生理因素影响消费者对产品种类、款式、功能等方面的要求。
例如，消费者对食品、衣着、娱乐、教育等方面的消费，就具有明显的年龄特征。
　　3.个性　　所谓个性，就是指一个人的心理特征。
个性特征有许多种类型，如外向与内向、自信与自卑、冒险与谨慎、独立与依赖、主动与被动、领导
与追随、乐观与悲观等。
直接与消费者个性相联系的购买风格有习惯型、理智型、经济型、冲动型、想象型、不定型等。
　　4.生活方式　　所谓生活方式，就是指一个人在生活环境中，以其活动、兴趣和看法表现出来的
生活模式。
生活方式比社会阶层和个性更深刻、更全面地制约着一个人在态度、行为和心理需要方面的特点，形
成节俭型、奢侈型、守旧型、时尚型、成就型及自我主义型等不同购买风格。
　　⋯⋯
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