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内容概要

　　本书为套装书，分为上下两册。
《中国市场营销经理助理资格证书考试教材(套装上下册)》以中国市场营销经理助理资格证书考试和
全国高校市场营销大赛为依据，包括营销原理与营销实务两个模块，分为上、下两册，并在下册中附
有考试大纲。
其中，前八章的营销原理侧重于阐述国内外较新的理论成果与实践经验，让读者系统地了解营销的理
论、理念、方法及策略；后九章的营销实务重点介绍销售人员在与顾客进行关系建立、发展和维持过
程中的技巧和技能。

　　本书不仅为中国市场营销经理助理资格证书考试和全国高校市场营销大赛的配套教材，也可作为
企业营销管理人员的培训教材或高等院校管理类专业学生的参考书。
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书籍目录

《中国市场营销经理助理资格证书考试教材(套装上册)》
　第一章 市场营销导论
　　第一节 市场营销概述
　　第二节 市场营销管理哲学及演变
　　第三节 新经济社会中的营销发展与任务
　　思考题
　　案例分析
　第二章 顾客价值与顾客满意
　　第一节 顾客价值及创造顾客价值策略
　　第二节 顾客满意与顾客忠诚
　　第三节 关系营销及实施
　　思考题
　　案例分析
　第三章 战略计划与市场营销过程
　　第一节 企业战略及层次
　　第二节 规划总体战略
　　第三节 企业营销过程
　　思考题
　　案例分析
　第四章 企业营销环境分析
　　第一节 企业营销的宏观环境
　　第二节 企业营销的微观环境
　　第三节 企业营销的竞争环境
　　第四节 企业营销的环境分析与对策
　　思考题
　　案例分析
　第五章 消费者购买行为
　　第一节 消费者购买行为模式
　　第二节 影响消费者购买行为的主要因素
　　第三节 消费者的购买决策过程
　　思考题
　　案例分析
　第六章 组织购买行为
　　第一节 组织市场的构成及特点
　　第二节 工商企业类顾客及购买行为分析
　　第三节 政府类顾客、机构类顾客及购买行为分析
　　第四节 影响组织购买行为的因素分析
　　第五节 组织购买与最终消费的比较分析
　　思考题
　　案例分析
　第七章 市场细分、目标市场选择和市场定位
　　第一节 市场细分
　　第二节 目标市场选择
　　第三节 市场定位
　　思考题
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　　案例分析
　第八章 营销组合
　　第一节 产品、服务与品牌
　　第二节 定价策略
　　第三节 营销渠道策略
　　第四节 整合营销传播策略
　　思考题
　　案例分析
《中国市场营销经理助理资格证书考试教材(套装上册)》
　第九章 销售人员的角色
　　第一节 人员销售理念
　　第二节 人员销售的作用
　　第三节 销售的过程
　　第四节 销售人员的职责
　　第五节 21世纪的销售
　　思考题
　　案例分析
　第十章 销售人员的自我管理
　　第一节 销售管理：顾客与区域
　　第二节 销售人员的时间管理
　　第三节 销售人员的自我激励：物质与精神
　　思考题
　　案例分析
　第十一章 销售人员的法律约束与道德规范
　　第一节 道德行为概述
　　第二节 法律与销售
　　第三节 道德规范
　　思考题
　　案例分析
　第十二章 人员销售过程的沟通
　　第一节 沟通过程
　　第二节 沟通风格
　　第三节 个性化的沟通技巧
　　思考题
　　案例分析
　第十三章 寻找潜在顾客
　　第一节 寻找潜在顾客的原因
　　第二节 寻找潜在顾客的方法
　　第三节 提高寻找与管理潜在顾客的能力
　　思考题
　　案例分析
　第十四章 约见顾客
　　第一节 获准进入
　　第二节 引起注意
　　第三节 建立关系
　　思考题
　　案例分析
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　第十五章 识别购买影响力
　　第一节 了解潜在顾客的购买模式
　　第二节 掌握竞争者的状况
　　第三节 个性化的现场演示
　　思考题
　　案例分析
　第十六章 销售谈判：营造双赢关系
　　第一节 销售谈判的要素和一般原则
　　第二节 销售谈判的目标、底限与策略
　　第三节 销售谈判的技巧
　　思考题
　　案例分析
　第十七章 促成交易
　　第一节 异议处理
　　第二节 促成交易的技巧
　　第三节 建立动态的顾客关系网络
　　思考题
　　案例分析
　　考试大纲
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章节摘录

插图：（三）交换和交易人们对满足需要或欲望之物的取得，可以有自产自用、强取豪夺、乞讨和交
换等。
只有交换才能产生市场营销。
交换是指从他人处取得所需之物，而以自己的某种东西作为回报的行为。
营销的核心概念是交换。
交换的发生必须具备五个条件：①至少要有交换双方存在。
②每方都被对方认为拥有有价值的东西。
③每方都能沟通信息和传送货物。
④每方都可以自由接受或拒绝对方的供应品。
⑤每方都认为与另一方进行交易是适当的或称心如意的。
营销的本质就是开发令人满意的交换，使顾客和营销者从中都能获益。
顾客希望从营销交换中获得比他付出的成本更高的回报和利益。
营销者希望得到相应的价值，通常是货币、声誉和顾客的忠诚等。
通过买者和卖者的相互关系，顾客有了对卖者未来行为的期望。
为了达成这些期望，营销者必须按承诺来完成。
随着时间的推移，这种相互关系就成了双方之间的相互依靠。
交易是交换的基本组成单位，是交换双方之间的价值交换。
交换是一种过程，在这个过程中，如果双方达成一项协议，就发生了交易。
交易通常包括货币交易和非货币交易两种形式。
当人们决定以某种交易方式来满足需要和欲望时，就存在营销了。
任何产品都能被包括在一个营销交易中，个人和组织都希望获得比自己生产成本更高的价值。
交易能否真正产生，取决于买卖双方能否找到合适的交易条件，即交易以后双方都比交易以前好。
这里，交易被描述成一个价值创造过程。
交易是由双方之间的价值交换所构成的。
例如，购买者用2000元人民币从商店买回了一部手机，这是一种典型的用货币交易实物的过程。
交易包括两个可以量度的实质内容：至少是提供有价值的事物；买卖双方所同意的条件、协议时间和
协议地点等。
在市场经济中，通常应建立一套法律制度来支持和强制交易双方的执行。
交易很容易因曲解协议条款或蓄意破坏协议而引起争执。
所以，在交易过程中要签订交易合同，以便得到国家法律的保护。
（四）关系和网络营销活动应该尝试创造和维持满意的交易关系。
为了保持交易关系，买方必须对获得的货物、服务或创意满意，卖方也必须对所得到的经济回报或其
他感到满意。
一个对交易关系不满意的顾客通常会寻找其他替代的组织或产品。
对营销者来说，与顾客保持积极的关系是一项很重要的目标。
关系营销（RelationshipMarketing）是指长期互惠的协作，双方通过创造令人满意的交易把精力集中在
价值的提高上。
关系营销通常会加深顾客对企业的依赖，顾客的信心也在增长，反过来又提高了企业对顾客需求的理
解。
成功的营销者对顾客的需要会做出反应，并随着时间推移，尽量增加顾客需要的价值。
最终，这种相互关系会成为一种坚固的合作和相互依靠的关系。
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编辑推荐

《中国市场营销经理助理资格证书考试教材(套装上下册)》为逐步将营销人才的培训和使用纳入职业
化、规范化、国际化管理的轨道，促进企业营销队伍专业化进程，中国市场学会与国家教育部考试中
心决定在全国联合开展中国市场营销资格的考试工作。
该考试证书由中国市场学会和国家教育部考试中心联合签署颁发，认证考试分为以下3个级别：中国
市场营销经理助理资格证书、中国市场营销经理资格证书、中国市场营销总监资格证书。
证书由中国市场学会与国家教育部考试中心联合颁发，全国范围内有效。
证书证明持有人通过了中国市场营销管理人员资格综合能力考试和实践能力考核，具备了相关职业要
求的专业知识水平和业务能力，可作从事该职业和应聘的依据。
证书可作为相关机构录用、考核营销管理人员的依据。
证书持有人可获得中国市场营销管理人才库的备案服务，享受营销专业发展计划；可向中国市场学会
申请会员资格。
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