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内容概要

　　本书立足于高职高专的教育特点和规律，从国内外市场营销理论及应用的实际出发，全面、系统
地介绍了市场营销学观念和基础理论。
主要内容涵盖了市场营销的基础理论和主要的理论发展，包括市场营销的基本概念、营销环境分析、
竞争分析及竞争战略、目标市场分析、顾客购买行为分析、产品策略、价格策略、分销渠道策略、促
销策略及市场营销的发展。

　　本书内容顺序按照市场营销活动的基本流程进行设计，结构清晰，案例丰富且有针对性。
作为高职高专教育用书，教材每章后都设置了实训项目及实训操作流程，以增强对实训教学环节的支
撑。

本书提供课件、教案、习题答案、模拟试卷补充教学案例和实训支持材料。

　　本教材适合作为高职高专院校市场营销、工商管理或其他相关专业的市场营销课程教材，也可作
为企业市场营销从业人员的培训用书或参考书。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与实训>>

书籍目录

第一章　市场营销的基本概念　
　第一节　市场营销的基本概念　
　　一、基本概念　
　　二、市场营销的兴起与发展　
　第二节　营销观念的变迁　
　　一、生产观念　
　　二、产品观念　
　　三、推销观念　
　　四、市场营销观念　
　　五、社会市场营销观念　
　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
第二章　营销环境分析　
　第一节　宏观市场营销环境　
　　一、人口环境　
　　二、经济环境　
　　三、社会文化环境　
　　四、政治法律环境　
　　五、科学技术环境　
　　六、自然资源环境　
　第二节　微观市场营销环境　
　　一、企业内部环境　
　　二、企业外部环境　
　第三节　营销环境分析　
　　一、环境扫描技术　
　　二、机会/威胁矩阵　
　　三、SWOT分析技术　
　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
第三章　竞争分析及竞争战略　
　第一节　行业竞争分析　
　　一、行业发展动因分析　
　　二、行业竞争力量分析　
　第二节　竞争者分析　
　　一、竞争对手识别　
　　二、竞争战略群体分析　
　　三、竞争者表现　
　　四、竞争者反应　
　第三节　竞争战略选择　
　　一、基本竞争战略　
　　二、竞争定位　

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与实训>>

　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
第四章　目标市场分析　
　第一节　目标市场调查　
　　一、市场调查的类型与内容　
　　二、市场调查的方法与步骤　
　第二节　市场细分　
　　一、市场细分的含义与原则　
　　二、消费者市场细分的依据　
　　三、产业市场细分的依据　
　　四、市场细分的方法与步骤　
　第三节　目标市场选择与定位　
　　一、市场评估　
　　二、市场选择策略　
　　三、市场定位　
　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
第五章　顾客购买行为分析　
　第一节　消费者购买行为分析　
　　一、消费者购买行为　
　　二、消费者购买行为类型　
　　三、消费者购买行为影响因素　
　　四、消费者购买决策过程　
　第二节　组织购买行为分析　
　　一、组织市场及其特点　
　　二、生产者购买行为分析　
　　三、中间商购买行为分析　
　　四、政府购买行为分析　
　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
第六章　产品策略　
　第一节　产品与产品组合　
　　一、产品及产品的整体概念　
　　二、产品的分类　
　　三、产品组合策略　
　　四、产品组合决策　
　第二节　产品生命周期分析　
　　一、产品市场生命周期的概念　
　　二、产品市场生命周期各阶段的特点和策略　
　第三节　产品包装及品牌　
　　一、产品的包装　

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与实训>>

　　二、商标与品牌　
　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
第七章　价格策略　
　第一节　影响定价的主要因素　
　　一、定价目标　
　　二、产品成本　
　　三、市场需求　
　　四、竞争因素　
　　五、其他因素　
　第二节　定价方法　
　　一、成本导向定价法　
　　二、需求导向定价法　
　　三、竞争导向定价法　
　第三节　定价策略及价格调整　
　　一、定价策略　
　　二、价格变动反应及价格调整　
　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
第八章　分销渠道策略　
　第一节　分销渠道概述　
　　一、分销渠道定义及作用　
　　二、分销渠道的特征　
　　三、分销渠道的类型　
　第二节　分销渠道策略　
　　一、影响分销渠道选择的因素　
　　二、分销渠道的设计　
　　三、分销渠道的管理　
　第三节　中间商　
　　一、批发商　
　　二、零售商　
　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
第九章　促销策略　
　第一节　促销与促销组合　
　　一、促销的含义　
　　二、促销的作用　
　　三、促销组合及促销策略　
　第二节　人员推销策略　
　　一、人员推销的概念及特点　
　　二、人员推销的指导思想观　

Page 5



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与实训>>

　　三、推销人员应具备的素质　
　　四、人员推销过程及技巧　
　　五、人员推销的形式、对象、策略　
　　六、人员推销的奖励、考核与评价　
　第三节　广告策略　
　　一、广告概述　
　　二、广告媒体选择与效果分析　
　第四节　公共关系策略　
　　一、公共关系概述　
　　二、公共关系的活动方式和工作程序　
　　三、公共关系的对象　
　第五节　营业推广策略　
　　一、营业推广的概念和特点　
　　二、营业推广的形式　
　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
第十章　市场营销的发展　
　第一节　整合营销传播　
　　一、整合营销传播的含义　
　　二、整合营销传播的特征　
　　三、整合营销传播的程序　
　第二节　绿色营销　
　　一、绿色营销的含义　
　　二、绿色营销管理　
　第三节　关系营销　
　　一、关系营销的含义　
　　二、关系营销的对象　
　　三、关系营销的方法　
　第四节　网络营销　
　　一、网络营销的含义　
　　二、网络营销的内容　
　　三、网络营销的常见手段　
　本章小结　
　知识巩固　
　案例分析　
　实训项目　
主要参考文献　
配套资料索取说明

Page 6



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与实训>>

章节摘录

　　1.参照群体　　相关群体指能够影响消费者购买行为的个人或集体。
换言之，只要某一群人在消费行为上存在相互影响，就构成一个相关群体，不论他们是否相识或有无
组织。
某种相关群体的有影响力的人物被称为“意见领袖”或“意见领导者”，他们的行为会引起群体内追
随者、崇拜者的仿效。
（1）按照对消费者的影响强度分类。
相关群体可分为基本群体、次要群体和其他群体。
①基本群体。
也称为主要群体，指那些关系密切经常发生相互作用的非正式群体，如家庭成员、亲朋好友、邻居和
同事等。
这类群体对消费者影响最强。
②次要群体。
指较为正式但日常接触较少的群体，如宗教、专业协会和同业组织等。
这类群体对消费者的影响强度次于主要群体。
③其他群体。
也称为渴望群体，指有共同志趣的群体，即由各界名人如文艺明星、体育明星、影视明星和政府要员
及其追随者构成的群体。
这类群体影响面广，但对每个人的影响强度逊于主要群体和次要群体。
　　（2）按照对消费者影响的性质分类。
相关群体可分为准则群体、比较群体和否定群体。
①准则群体。
指人们同意和赞赏其行为并乐意加以仿效的群体。
②比较群体。
指人们以其行为作为判断自己身份和行为的依据而并不加以仿效的群体。
③否定群体。
指其行为被人厌恶的群体。
消费者通常不买那些与否定群体有关的产品。
　　（3）相关群体对消费行为的影响。
表现为三个方面：一是示范性，即相关群体的消费行为和生活方式为消费者提供了可供选择的模式；
二是仿效性，即相关群体的消费行为引起人们仿效的欲望，影响人们的商品选择；三是一致性，即由
于仿效而使消费行为趋于一致。
相关群体对购买行为的影响程度视产品类别而定。
据研究，相关群体对汽车、摩托、服装、香烟、啤酒、食品和药品等产品的购买行为影响较大，对家
具、冰箱、杂志等影响较弱，对洗衣粉、收音机等几乎没有影响。
　　俗话说“入乡随俗”，营销人员必须深入调查了解消费者的文化背景，制定产品开发和营销策略
，否则就会碰壁。
　　2.家庭　　消费者以个人或家庭为单位购买产品，家庭成员和其他有关人员在购买活动中往往起
着不同作用并且相互影响，构成了消费者的“购买组织”，分析这个问题，有助于企业抓住关键人物
开展营销活动，提高营销效率。
家庭不同成员对购买决策的影响往往由家庭特点决定，家庭特点可以从家庭权威中心点、家庭成员的
文化与社会阶层等方面分析。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　理论与实训相结合。
书中除提供习题外，还设置了实训项目，《市场营销理论与实训》配套资料中提供实训支持材料，方
便教学过程中实训环节的开展。
　　案例新颖实用。
每章前后加入了与内容紧密联系的营销案例。
供教师课堂讲解或学生课后阅读分析，加强对理论知识的理解。
配套资料丰富。
为方便读者学习和教师授课，《市场营销理论与实训》提供课件、教案、习题答案、模拟试卷、补充
教学案例和实训支持材料，索取方式参见正文末页“配套资料索取说明”。
　　理论与实训相结合，案例新颖实用，教学和学习配套资料丰富。
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