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前言

　　为了推动营销师职业培训和职业技能鉴定工作的开展，在营销从业人员中推行国家职业资格证书
制度，劳动和社会保障部组织专家对《推销员国家职业标准》和《营销师国家职业标准》（2002年颁
布）进行了合并、修订，于2006年颁布了《营销师国家职业标准》　（以下简称《标准》）。
根据新《标准》，中国就业培训技术指导中心组织《标准》开发专家，对，999年版的《推销员职业技
能培训鉴定教材》和2003年版的《营销师国家职业资格培训教程》进行了全面修订，重新设计了框架
结构，编写完成2006年版的《营销师国家职业资格培训教程》（以下简称《教程》）。
　　《教程》内容突出了“以职业活动为导向，以职业能力为核心”的指导思想，结合了最新的市场
营销理论与实践。
结构针对营销师职业活动的领域，按照模块化设计，分营销师基础知识、营销员（国家职业资格五级
）、高级营销员（国家职业资格四级）、助理营销师（国家职业资格三级）、营销师（国家职业资格
二级）、高级营销师（国家职业资格一级）进行编写。
其中，《营销师基础知识》是各级别营销师的必修部分，不分等级。
这部分内容的编写既本着科学、系统、规范、实用的原则，又注意保证知识的广度和深度。
专业用语规范，语言简练易懂。
其他五个级别均按照《标准》的要求，分别编写不同等级营销师应掌握的专业知识和能力要求，保证
了不同等级的实际操作程序的规范统一，使学员所学技能在实际运用中更具有针对性、实用性和可操
作性。
　　《教程》不仅是用于营销人员的培训教材，而且是营销师的职业技能鉴定推荐用书，还可作为营
销从业人员的自学用书。
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内容概要

　　本书内容突出了“以职业活动为导向，以职业能力为核心”的指导思想，结合了最新的市场营销
理论与实践。
该《教程》不仅是用于营销人员的培训教材，而且是营销师的职业技能鉴定推荐用书，还可作为营销
从业人员的自学用书。
本书是该《教程》之一，主要内容包括市场分析、营销策划、产品销售、客户管理等。
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章节摘录

　　第一章　市场分析　　市场属于商品经济的范畴，是商品经济的产物。
有商品生产和商品交换的地方，就有市场。
从微观的角度出发，可以将市场看作是商品交换的场所，而从宏观的角度上可以把市场看作是所有生
产关系的总和。
　　在市场营销观念中，企业的目标应该是满足特定市场的需求。
为了达成交易，企业必须首先要进行市场调研，了解市场的需要，分析购买者的特征。
然后设计并生产合适的产品或服务，并通过渠道传送到客户手中。
因此，企业的第一步工作应该是进行市场分析，充分了解市场。
对于营销员来说也是如此，了解市场、了解购买者是推销工作的前提．只有做好了充分的准备工作，
营销员的推销工作才会变得十分简单。
　　第一节　市场调研　　要进行销售，营销员必须充分了解客户、了解市场，他们可以借助市场调
研达到这个目的。
通过调研，营销员不仅能够了解到宏观环境的一些趋势，而且能够明确公司所选定的目标市场的各种
特点，尤其是自己所针对的那部分客户的需求和背景。
　　一、区分市场调研的种类　　营销人员进行市场调研，其主要任务是收集、评估、传递管理人员
制定决策所必需的各种信息。
企业管理人员常常请求市场研究部门从事市场调查、消费者偏好测验、销售研究、广告评估等工作。
研究部门的工作主要侧重于特定问题的解决，即针对某一特定问题正式收集原始数据，加以分析、研
究，写成报告供最高管理层参考。
市场调研有很多种类，根据不同的标准，可以进行不同的划分。
　　（一）按市场消费商品的目的分类　　根据市场消费商品的目的不同。
可分为消费者市场调查和生产者市场调查。
　　1　消费者市场调查　　这里所说的消费者。
是指以满足个人生活需要为目的的商品购买者和使用者，是最终消费者。
所以，消费者市场也可称为最终消费者市场。
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