
第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与实务>>

图书基本信息

书名：<<市场营销理论与实务>>

13位ISBN编号：9787811195439

10位ISBN编号：7811195437

出版时间：2009-3

出版时间：首都师范大学出版社

作者：韩燕雄，赵立义 著

页数：296

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与实务>>

前言

　　市场营销学是建立在经济科学、行为科学、管理学理论基础之上的综合性应用科学，属于管理学
科的范畴。
市场营销学也是经济管理、企业管理等专业的一门重要专业课程。
市场营销学课程主要是通过介绍典型的有参考价值的营销案例，使学生掌握现代市场营销的基本理论
、基础知识和基本方法，提高学生对企业经营活动的分析、判断和决策能力。
为此，本书以市场营销活动为主线进行编写，对市场营销所涉及的理念和实务进行一系列阐述。
　　在本书编写过程中，注意突出以下几个特色：　　（1）系统性。
在本书的构思过程中，从整体设计和具体选题，到内容结构和章节安排，都尽可能做到条理清楚、层
次清晰，力求系统、严密。
　　（2）实用性。
为了适合广大高等职业院校学生和实际工作者的需要，便于他们学习、理解理论知识和提高实际技能
，本书力求实用并具有针对性，在具体理论说明上，争取做到深入浅出、通俗易懂，并适当运用实例
加以说明。
　　（3）可操作性。
根据教学目标和实际工作的需要，本书还注意r内容的可操作性。
对于如何进行市场调研、市场分析，在不同的市场环境下如何正确地综合运用产品、价格和渠道策略
以及如何选择有效的推广手段等，都结合案例进行具体阐明，以便学生在以后的工作中尽快进入状态
。
　　本书由陕西服装艺术职业学院韩燕雄、赵立义担任主编，对全书进行统稿、定稿。
具体分工如下：韩燕雄编写第一、八章和第九章第一、二节；陕西服装艺术职业学院田亚路编写第二
、三章；武汉工业职业技术学院王水清编写第四、十四章；赵立义编写第五、七章；陕西服装艺术职
业学院杨亮亮编写第六、十一章；陕西服装艺术职业学院王鹏远编写第九章第三、五节；陕西服装艺
术职业学院刘学艺编写第九章第四节；郑州华信学院张水超编写第十章；陕西服装艺术职业学院常利
群编写第十二章；郑州大学乔宇静编写第十三章。
本书在编写和出版过程中，参考了国内外专家的研究成果和文献资料，得到了首都师范大学出版社糜
碧老师的大力支持与帮助，在此一并表示衷心的感谢。
　　由于编者水平有限，书中难免有疏漏和不妥之处，敬请广大读者批评指正。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销理论与实务>>

内容概要

　　《市场营销理论与实务》从高职高专院校市场营销学课程的教学要求和特点出发，本着“精讲多
练、能力本位”的教学要求，以“理论够用、注重实践”为原则，对市场营销的理论内容进行融合、
优化和精炼，突出案例教学。
　　《市场营销理论与实务》内容全面，形式新颖，具有较强的科学性、系统性、理论性和实用性。
《市场营销理论与实务》共十四章，包括市场营销学导论、市场营销和市场营销环境、消费者购买行
为分析、市场营销环境分析、目标市场策略、市场营销调研与需求预测、市场竞争分析、市场营销组
合策略、产品策略、价格策略、渠道策略、推广策略、国际市场营销、21世纪的市场营销等内容。
《市场营销理论与实务》既全面反映了市场营销学的基本内容，又包括了市场营销学的前沿内容。
 　　《市场营销理论与实务》可作为高职高专、成人高校和独立学院经济管理类专业的教材使用，亦
可供工商业界人士参考。
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书籍目录

第一章 市场营销学导论学习目标案例导入把梳子卖给和尚第一节 市场营销学及其研究对象第二节 市
场营销学的产生和发展第三节 市场营销学的传播第四节 学习市场营销学的意义和方法一、学习市场
营销学的意义二、学习市场营销学的方法第五节 市场营销学的内容体系本章小结本章练习题案例与分
析市场营销学的50年变迁第二章 市场营销与市场营销观念学习目标案例导入三个业务员寻找市场第一
节 市场营销一、市场营销的含义二、市场营销的特征三、市场营销的职能四、市场营销的作用第二节
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较四、现代市场营销观念的应用本章小结本章练习题案例与分析耐克公司成功的启示第三章 消费者购
买行为分析学习目标案例导入只需改变一点点第一节 市场和购买行为概述一、市场的含义与分类二、
购买行为的含义与内容第二节 消费者市场一、消费者市场的含义及其购买行为的特点二、影响消费者
购买行为的因素三、购买行为的类型四、消费者的购买决策过程第三节 组织市场一、组织市场的概念
及类型二、组织市场的特征三、组织市场的购买决策过程本章小结本章练习题案例与分析惠普打印机
是这样成长的第四章 市场营销环境分析学习目标案例导入雷利自行车衰落的原因第一节 市场营销环
境的含义及其特点一、市场营销环境的含义二、市场营销环境的特点三、分析市场营销环境的重要性
第二节 市场营销宏观环境一、政治与法律环境二、人口环境三、经济环境四、社会文化环境五、科技
与自然环境第三节 市场营销微观环境一、企业内部二、供应商三、营销中介四、顾客五、竞争者六、
社会公众第五章 目标市场策略第六章 市场营销调研和需求第七章 市场竞争分析第八章 市场营销组合
策略第九章 产品策略第十章 价格策略第十一章 渠道策略第十二章 推广策略第十三章 国际市场营销第
十四章 21世纪的市场营销参考文献
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章节摘录

　　第一章 市场营销学导论　　【学习目标】　　掌握市场营销学的内涵及研究对象；　　了解市场
营销学的产生、发展以及传播；　　明确学习市场营销学的意义和方法；　　了解市场营销学内容体
系。
　　【案例导入】　　把梳子卖给和尚　　这是奇妙公司创业之初发生的故事。
为了选拔真正有效能的人才，公司要求每位应聘者必须经过一道测试：以赛马的方式推销100把奇妙聪
明梳，并且把它们卖给一个特别指定的人群：和尚。
这道立意奇特的难题、怪题，可谓别具一格，用心良苦。
　　几乎所有的人都表示怀疑：把梳子卖给和尚？
这怎么可能呢？
搞错没有？
许多人都打了退堂鼓，但还是有甲、乙、丙三个人勇敢地接受了挑战。
一个星期的期限到了，三人回公司汇报各自销售实践成果，甲先生只卖出去一把，乙先生卖出10把，
丙先生居然卖出了1000把。
同样的条件，为什么结果会有这么大的差异呢？
公司请他们谈谈各自的销售经过。
　　甲先生说，他跑了三座寺院，受到了无数次和尚的臭骂和追打，但仍然不屈不挠，终于感动了一
个小和尚，小和尚买了一把梳子。
　　乙先生去了一座名山古寺，由于山高风大，把前来进香的善男信女的头发都吹乱了。
乙先生找到住持，说：“蓬头垢面对佛是不敬的，应在每座香案前放把木梳，以供善男信女梳头。
”住持认为有理。
那座寺庙共有10座香案，于是买下10把梳子。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《市场营销理论与实务》特色：以实用性为基础，突出实践教学环节及特点，把学生引入实际工
作环境，强人学生实践能力；体现“问题驱动”教学思想，以案例驱动教学，便于教师授课和启发学
生思考；实现服务立体化，为教师免费提供电子课件、教学案例、习题及答案下载。
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