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前言

　　“市场营销”是中等职业学校市场营销及策划专业的一门重要的专业骨干课程，是一门应用性、
实践性很强的学科。
“以能力为本位、以就业为导向，，的中等职业教育目标和社会发展需要，要求我们必须加强实践性
教学，培养和提高学生解决实际营销问题的能力。
　　目前，中等职业学校市场营销方面的教材有多种版本，但大多是在传统的“学术型的学科本位”
，而非“技能型的能力本位’’的指导思想下编撰而成的；其过于追求学科知识的完整性、系统性，
对实践性教学的重视程度还不够。
有的教材虽然在这方面作了改进，增设了部分案例，甚至采取了两分册的形式，即将理论知识部分作
为一分册，将案例和实训指导活动部分作为另一分册，但匹配性较差，教材的针对性、实用性和可操
作性也有待提高。
　　本书以企业营销的工作流程为主线，按照“市场营销职业分析－市场营销目标能力分析－市场营
销课程设计”的开发程序编撰而成，具有以下特点：　　1）以就业为导向，以能力培养为目标，以
企业营销的工作流程为主线。
根据市场营销这一职业的岗位需要（即岗位要求的知识、技能、态度和素质）确定了学生学习本门课
程应具备的职业目标能力——市场营销能力体系。
本书将市场营销能力体系细分为市场营销的认识能力、市场分析能力、确定目标市场营销战略的能力
、制订产品策略能力、制订价格策略能力、制订分销策略能力、制订促销策略能力、制订网络营销策
略的能力以及管理营销活动的能力，共九大职业目标能力。
　　2）针对目前中等职业学校学生的知识水平，结合中华人民共和国人力资源和社会保障部的营销
师从业资格和职业技能证书的考核要求，本着“实用、适用、够用”的原则，对教学内容作了合理安
排，力争用“营销工作过程知识’’取代过去的学科系统性知识，构建一个以企业市场营销工作流程
为主线的行动导向型市场营销课程。
　　3）在教学模块中，分别设置了导学图示、模块目标、学时安排、引导案例、知识讲述、案例分
析、能力培养与训练以及学习评价等相关栏目；同时，精选了素有“营销黄埔军校”和“营销教父”
之称的宝洁公司的一系列营销资料，将学生实训项目与理论学习平行进行，随着课程内容的展开不断
推进，从而实现理论教学、案例分析和实训教学在同步性和连贯性上的紧密统一。
在教材的最后还设置了综合案例与实训，供综合实训教学使用。
这样，市场营销的方法策略与案例、实训相结合，使学生能更好地领会、掌握市场营销的理论方法和
实践运作技巧，有效地培养和提升学生的市场营销综合能力。
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内容概要

本书的编写以就业为导向，以培养学生的营销能力为目标，以企业营销的工作流程为主线，按照“市
场营销职业分析→市场营销目标能力分析→市场营销课程设计”的开发程序编撰而成。
根据市场营销职业的岗位需要，确定了本书的主要内容，包括认识市场营销、市场分析、确定目标市
场战略、制订产品策略、制订价格策略、制订分销策略、制订促销策略、制订网络营销策略、管理营
销活动和综合案例分析与实训。
在教学模块中，分别设置了导学图示、模块目标、学时安排、引导案例、知识讲述、案例分析、能力
培养与训练以及学习评价等相关栏目，以方便教学使用。
　　本书适合中等职业学校市场营销与策划及相关专业教学使用，也可作为企业营销人员岗位培训或
自学参考用书。
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章节摘录

　　顾客总价值是指顾客购买某一产品与服务所期望获得的一组利益，它包括产品价值、务价值、人
员价值和形象价值等。
顾客总成本是指顾客为购买某一产品所耗费的时间、精神、体力以及所支付的货币资金等，因此，顾
客总成本包括货币成本、时间成本、精神成本和体力成本等。
　　由于顾客在购买产品时，总希望把有关成本（包括货币成本、时间成本、精神成本和体力成本等
）降到最低限度，同时又希望从中获得更多的实际利益，以使自己的需要得到最大限度的满足，因此
，顾客在选购产品时往往会从价值与成本两个方面进行比较分析，从中选择出价值最高、成本最低的
产品，即选择顾客让渡价值最大的产品作为优先选购的对象。
企业要在竞争中战胜对手，吸引更多的潜在顾客，就必须向顾客提供比竞争对手具有更多顾客让渡价
值的产品，这样才能使自己的产品为顾客所注意，进而购买本企业的产品。
为此，企业可从两个方面改进自己的工作：一是通过改进产品、服务、人员与形象来提高产品的总价
值；二是通过降低生产与销售成本，减少顾客购买产品的时间、精神与体力的耗费，从而降低顾客总
成本，使顾客获得更多的让渡价值，让顾客对企业及其产品更加满意。

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销实务>>

版权说明

本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问:http://www.tushu007.com

Page 6


