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前言

　　近年来，我国高等职业教育蓬勃发展，为现代化建设培养了大量高素质技能型专门人才。
在高职教育规模扩张到一定程度后，质量的提升成为高职教育可持续发展的重中之重。
2006年11月，教育部、财政部启动了国家示范性高等职业院校建设计划。
根据教高[2006]16号《关于全面提高高等职业教育教学质量的若干意见》文件精神：课程建设与改革
是提高教学质量的核心，也是教学改革的重点和难点。
高等职业院校要根据技术领域和职业岗位（群）的任职要求，参照相关的职业资格标准，改革课程体
系和教学内容；建立突出职业能力培养的课程标准，规范课程教学的基本要求，提高课程教学质量。
　　为此，作为国家首批示范性高等职业院校建设单位的浙江金融职业学院积极在课程建设方面做了
大胆的改革尝试，掀起了项目课程改革的热潮。
而课程改革的成功与否，教材建设是非常重要的一个凸显点。
“市场营销”课程是市场营销专业的专业基础课，也是高职财经管理类专业普遍开设的一门必修课程
。
早在2005年2月，浙江大学出版社就曾出版了由本书编写组编写的《市场营销理论与实务》教材，该教
材目前已被教育部列入高职高专“十一五”国家级规划教材。
　　根据教育部及出版社的要求，本教材在原来教材基础上作了大的修订。
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内容概要

本书为买施任务驱动的项目教学改革的成果教材。
    全书以营销职业岗位及岗位群要求的工作任务和职业能力分析为依据，按照营销职业岗位的工作流
程为顺序，将教材内容整合成认识营销、商情调查、商计策划、商务实战等相互关联的四个项目，每
个项目下又根据实际工作需要设置了若干工作任务，并列出完成工作任务的操作步骤，从而使学生在
学习本门课程时能够得到方法与操作流程的指导。
    本书可作为高职高专财经管理类专业工学结合课程教学的选用教材。
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章节摘录

　　项目一 感悟营销　　“营销”一词对人们来说既熟悉又陌生。
熟悉，是因为它就在人们的生活中，甚至是人们生活中不可或缺的一部分。
企业、事业、福利机构等等在今天都在用营销来实现各自的目标，甚至个人也需要用营销来给自己定
位，推销自己。
陌生，那是因为虽然我们每天都在自觉不自觉地实践着营销，但却并不十分清楚营销的本质，营销对
相当一部分人来说还是被蒙上了一层神秘的面纱。
好的点子、价格战、广告战等被很多人认为是营销的根本，营业员、推销员被视为营销的工作实质，
其实不然，那些只是营销中的一部分，是营销的一种手段。
那么什么是营销的本质呢？
要想探询营销的本质，需要从我国市场发展的几个阶段说起。
　　计划经济时代的“营业员”在改革开放初期，我国的市场竞争机制不是很完善，处于计划经济时
期，当时商品极其短缺，只要你能将产品做出来，销路是不用发愁的，人们还需要托关系、走后门才
能买到商品，所以说那时不存在营销，也不需要营销，经商的主要是供销社，很多商品是通过供销社
这一国有商业渠道销售出去的，供销社是具有中国特色的产物。
对于那时卖商品的人都称呼为“营业员”。
　　市场经济初期的“推销员”随着市场经济在我国的发展，物质也是越来越丰富，市场上商品供求
关系渐渐出现结构性调整，由短缺经济逐步向供求平衡甚至是结构性过剩转变。
到20世纪90年代中后期，当包括中国经济在内的全球经济饱受亚洲金融危机带来的巨大影响之后，国
内经济出现了严重困难，各种投资快速下降，企业商品出口严重受阻，国内居民消费不足，商品销售
陷入前所未有的困境。
很多企业感觉到产品销售的压力，想方设法通过各种方法和手段将生产出来的商品销售出去，一大批
“推销员”应运而生。
　　“推销员”阶段的“二时代”特征　　点子时代推销员在运用各种促销方式和手段时又主要经历
了点子时代和广告时代。
所谓“点子时代”，就是请“点子”大师给企业出个好点子，让企业的产品销量更好。
这段时期点子盛行，被企业奉为法宝，认为只要有个好点子，就可以拯救一个企业。
　　广告时代点子时代在我国只流行了几年，人们又逐渐感觉到单靠一个点子是不行的，要想拯救一
个企业那就更难了。
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