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前言

　　我国现代化建设对职业教育发展提出了强劲需求：中共十六大以来，我国坚持走以信息化带动工
业化、以工业化促进信息化的新型工业化之路；随着工业化进入新阶段，我国经济步入了新一轮的快
速增长周期，从而形成对技能型人才尤其是高技能人才的需求高速增长的态势。
　　2002年国务院《关于大力推进职业教育改革与发展的决定》颁布以来，我国职业教育发生了显著
变化，改革与发展的进程逐步加快，职业教育为区域经济和社会发展的服务功能越来越明显。
以服务为宗旨，以就业为导向，走产学研结合的发展道路，培养生产、服务第一线高素质劳动者和实
用技术人才已成为职业教育战线的共识。
自从我国从计划经济体制向社会主义市场经济体制转轨以来，市场营销学在中国获得了蓬勃的发展和
广泛的应用，各种相关书籍也如雨后春笋般层出不穷。
但从我国职业教育的角度来看，这些书籍或偏重于理论研究，或偏重于个案分析，并不完全适合于职
业类院校的教学。
　　本书正是为适应我国高职高专教育的发展，结合我国高职高专教育的特点，精心组织从事多年高
职高专教育的专家、学者编写而成。
该书博采众长，融合中西，并结合了劳动和就业保障部营销师职业技能鉴定的有关内容和要求，力求
做到体系完整、内容精炼，并具有较强的实践性和操作性。
通过对本书的学习，学员能够掌握现代营销学理论的基本框架及基本概念，达到通过中级推销员职业
资格考试的能力和对一个产品进行整体营销规划及撰写营销策划书的初步能力的要求。
　　本书由彭书华任主编，罗振坤、唐建华任副主编，同时参加编写的人员还有王晓展、李军、张亚
玲、蒋茜。
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内容概要

　　《市场营销管理》特点：宗旨明确，专门针对高职高专教育改革（3年改2年）丽编撰。
师资雄厚，由各高职高专院校具有多年丰富教学经验的资深教师编写。
特色鲜明：实用性强。
每章后附有思考题、练习题。
书末附有模拟试题，以供读者掌握所学知识。
结构合理，理论适中，注重实践，旨在使学生全面系统地掌握现行的一般业务处理方法。
　　前瞻新颖，紧密联系国内最新制度和企业实际，并对我国高职高专教育所设课程进行新的探索和
设计。
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书籍目录

第一章 导论第一节 市场与市场营销第二节 企业战略规划第三节 营销管理过程第四节 营销创新复习思
考题练习题第二章 营销环境分析第一节 营销环境分析的意义第二节 企业的微观环境第三节 企业的宏
观环境复习思考题练习题第三章 消费者市场与生产者市场第一节 需求理论与购买动机第二节 消费者
市场及其特点第三节 生产者市场及其特点复习思考题练习题第四章 市场营销调研与预测第一节 市场
调研与预测的重要性第二节 营销信息系统与营销调研过程第三节 调查方法第四节 市场需求的测量与
预测方法复习思考题。
练习题第五章 STP营销策略第一节 市场细分的依据和条件第二节 目标市场的战略和方法第三节 市场
定位策略复习思考题练习题第六章 产品策略第一节 产品的整体概念和产品分类第二节 品牌策略第三
节 产品包装策略第四节 服务策略第五节 产品组合和产品线策略第六节 产品生命周期原理与策略复习
思考题练习题第七章 价格策略第一节 影响定价的因素第二节 企业定价的主要方法第三节 新产品定价
策略第四节 产品组合定价策略第五节 价格调整策略第六节 价格变动与企业对策复习思考题练习题第
八章 分销渠道策略第一节 分销渠道的作用和类型第二节 分销渠道的设计第三节 中间商第四节 销售代
理实务复习思考题练习题第九章 促销策略第一节 促销与促销组合第二节 人员推销第三节 广告第四节 
公共关系第五节 营业推广复习思考题练习题第十章 市场营销策划第一节 市场营销策划概述第二节 市
场营销策划书复习思考题练习题练习题答案模拟试题模拟试题参考答案主要参考文献
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章节摘录

　　（二）心理因索　　消费者的需求、购买动机、对产品的认知、购买的经验、对产品的信任程度
以及对产品的态度都直接影响到消费者的购买决策和购买行为。
因此，企业一定要由外部（即消费者对产品的感觉和知觉）到内部（消费者的心理感受），来帮助消
费者建立对本企业产品的信赖感和良好的态度，就是要使消费者认为这个企业的产品是值得信任的。
　　例如，20世纪90年代初期时，很多消费者认为国产彩色电视机的质量就是没有外国尤其日本生产
的彩色电视机质量好，因为我国过去的彩色电视机生产技术落后，返修率高，价格相比也不便宜。
可是现在的生产技术跟进了，价格也降了，但消费者还是本着老观念而不太愿意购买国货。
长虹彩色电视机厂生产的彩色电视机质量不错，价格也不贵，可是如何才能在这种“洋货比国货好”
的情况下改变大众的老消费观呢？
长虹打出了“长虹以民族产业报国！
”的广告语，充分的调动了消费者的民族情节，很多消费者购买了长虹的彩电。
价格不高，使用之后，感觉质量不错。
一传十，十传百，成功的改变了“国货比洋货差”的印象，也树立了民族产业的良好形象。
　　（三）社会文化因素　　对消费者行为影响最深远的是一个民族的传统文化。
它影响到社会的各个阶层和家庭，进而影响到每个人的心理。
企业的营销管理者一定要注重目标市场当地的传统文化、风俗习惯及其宗教文化。
应该了解各个民族的民俗习惯和生活方式；了解各种不同文化对于企业的产品处于何种发展与兴趣阶
段；还要了解不同阶层的消费者不同的价值观、生活习惯和消费行为，看看自己的产品属于那个阶层
；了解不同团体对消费者的影响力，需要获得那个团体的支持，以此为据制定有针对件的营销对策。
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