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内容概要

本书由6个单元组成，内容包括营销管理基础、营销战略管理、营销计划的制定与管理、品牌管理、
渠道设计与管理、促销管理，既有全面系统的理论知识介绍，又有从实践中总结出来的适用经验和生
动案例。
本书以提高营销人员理论水平与实战能力为核心，对基层营销人员必备的基础知识、基本技能和较高
层次营销人员需要的营销管理与策划技能，进行了比较系统和深入的阐释与分析。
本书内容丰富、通俗易懂，案例贴近实际，便于学习与借鉴。
    本书不仅可作为营销认证考试指定用书，高等院校管理、营销等相关专业学生、教师和研究人员的
参考用书，还可以作为各类社会培训机构和企业市场营销人员的培训用书，以及有志于从事营销工作
人员的自学用书。
本书提供完整的教学课件（教学PPT），可从http：//www.tupwk.com.cn网站免费下载。
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章节摘录

　　第一章　营销管理概述　　在进行营销管理相关知识的讨论之前，有必要对市场营销的基本知识
进行简单的回顾，以便于指导企业或经营者步入成功。
　　第一节 市场营销与市场营销管理　　一、市场　　市场营销，其英文为Marketing，就是在市
场Market后面拴了一条结实的绳子，意为牢牢地抓住市场。
因此，在定义市场营销前，首先要了解市场及其相关概念。
　　（1）市场是建立在社会分工和商品生产基础上的交换关系。
这种交换关系是由一系列交易活动构成的，并由商品交换规律（其基本规律是价值规律）所决定，其
实现过程是动态的、错综复杂的、充满挑战性和风险性的，但也是有规律的。
　　（2）现实市场的形成要有若干基本条件。
这些条件包括：消费者（用户）一方需要或欲望的存在，并拥有其可支配的交换资源；存在由另一方
提供的能够满足消费者（用户）需求的产品或服务；要有促成交换双方达成交易的各种条件，如双方
接受的价格、时间、空间、信息和服务方式等。
　　（3）市场是指某种产品的现实购买者与潜在购买者需求的总和。
市场包含三个主要因素，即有某种需要的人、为满足这种需要的购买能力和购买欲望。
　　⋯⋯
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