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前言

　　“多元整合型”课程是反映当代世界职业教育课程观发展的综合化趋势，通过“博采当代多种课
程观之长”而“避其所短”产生的一种新型职业教育课程模式。
在我国，职教界近年推广的“宽基础、活模块”课程，是将基础课的“学科结构”与专业课的“模块
结构”整合起来的一种尝试。
专业课程自身领域的“多元整合”及其教材建设，则是继此之后的进一步探索，这种探索有着深刻的
历史与逻辑反思背景。
　　一、职业课程改革历史回眸　　近半个世纪以来，国外职业课程改革浪潮此起彼伏，“关注职业
活动，培养企业急需人才”，是这些浪潮发出的一致呼声。
世界劳工组织的MES课程要求“从职业工作需要出发”；加拿大等北美国家的CBE课程要求“从包括
知识、技能和态度的职业分析出发”；澳大利亚的TAFE课程要求“以作为‘职业资格标准’的‘培训
包’为依据”；英国的BTEC课程将“职业核心能力”与“专业能力”一并置于“教学目标”中；德
国的“学习领域”课程提出“以工作过程为导向”；如此等等。
　　世纪之交的我国，职教界通过借鉴国外职业课程的改革经验，也相继提出了有中国特色的“模块
课程”。
“项目课程”和“工作过程系统课程”。
　　此等课程改革以曲折的方式展现了职业课程理论与实践的提升。
称之为“提升”，是因为这些课程模式的推出，在克服传统。
“学科导向课程”的片面性上有所建树；称之为“曲折”，是因为它们都以“学科导向课程”的“反
题”自居，都认定“学科导向课程”在自己的领域不适用，都想极力摆脱“学科导向课程”的束缚，
都以职业工作的“横向串行结构”与“学科导向课程”的“纵向并行结构”相对峙。
　　两种课程改革浪潮之间也存在显著差别，即：发达国家职业课程开发的立足点是“职业培训”；
我国职业课程开发的立足点是。
“职业教育”，包括中等职业教育和高等职业教育。
　　二、“工作过程导向课程”模式的所长与所短　　“工作过程导向课程”系借鉴德国“学习领域
课程”而来，代表我国职业教育课程改革此前试点的主流。
职业教育课程改革的一切再探索，都应以对它的逻辑反思为前提。
　　1.“工作过程导向课程”模式的可取之处　进行以“学科导向课程”为“正题”的“反题”探索
，深入、系统地发掘那些被“学科导向课程”所忽视的“职业工作要素”，据以建构完全不同于“学
科体系”的“基于工作过程”的职教课程体系，是数十年来世界职业课程改革的战略取向。
要求人们关注“职业活动领域”，以实现专业课程设计与企业岗位群工作对接为己任，将“工作过程
系统”作为职业教育课程的“参照系”，关注职业教育课程中的“横向组织结构要素”，强调课程开
发应兼顾“专业能力”、“社会能力”和“方法能力”——这一切作为对“学科导向课程”的“矫枉
”都功不可没，是我们在职业教育课程与教材建设的新探索中应当借鉴的。
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内容概要

　　《市场营销：理论、实务、案例、实训》是为满足新时期我国高职高专教育教学改革对新型专业
教材的需求而编写的。
《市场营销：理论、实务、案例、实训》根据“21世纪多元整合型一体化”最新课程理念设汁，“以
就业为导向”，紧紧围绕21世纪高职高专教育新型人才培养目标，依照“原理先行、实务跟进、案例
同步、实训到位”的原则，全面展开兼顾“职业知识”、“职业能力”和“职业道德”的“教学”、
“训练”与“考核”，着力体现“教、学、做、评”合一和“以学生为主体、以教师为主导、以训练
为主线”的课程教学改革新思路。
　　全书内容依照以下逻辑线索展开：首先，对市场营销的基本概念、特点、观念、理论作一概要述
说，让读者对市场营销这门课程有一个基本的了解和认识，旨在为从事市场营销工作奠定良好基础；
接着，对市场环境与营销调研、消费者购买行为展开分析，让读者知道从事市场营销应该从何处入手
、怎样入手；最后，阐述目标市场选择与市场定位、产品策略、定价策略、分销渠道策略、促销策略
等市场营销的核心内容，熟练掌握并能在各种业务情境中巧妙运用这些策略的读者.将在市场营销工作
中取得事半功倍的绩效。
　　为方便教学特别是学生的自主学习，书后附有《考核手册》和助学光盘，后者内容包括（1）涵
盖“单元训练”与“综合训练”全部“客观题”的“自测系统”；（2）为“单元训练”和“综合训
练”中案例分析题和实训操练题的全部课业提供示范参照的“课业范例”。
此外，使用本教材的教师可登录东北财经大学出版社网站下载“网络教学资源包”中的“P盯电子教
学课件”和“单元训练与综合训练‘主观题’参考答案与提示”。
　　《市场营销：理论、实务、案例、实训》可作为高职高专院校市场营销专业及相关专业的全国通
用教材，也可供企业在职人员培训使用。
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作者简介

　　彭石普，郴州职业技术学院学术委员会副主任，教授，湖南省普通高等学校首届教学名师，湖南
省职业院校省级专业带头人，“市场营销原理与实训”国家级精品课程负责人。
市场营销省级精品专业负责人，市场营销专业省级教学团队带头人，中国人寿保险郴州分公司营销顾
问、讲师团首席讲师。
从事市场营销教学与管理工作27年，以市场营销专业的教学和研究见长。
　　具有较强的教研教改能力：（1）创立了理论教学与实训教学相结合的“市场营销原理与实训”
课程教学体系；以营销策划职业能力为中心，以工作过程为导向，构建了“‘营销策划能力’6411”
模块教学体系。
（2）采用课堂实践教学与课外实践教学相结合的方法，形成了三个课堂整合的实践教学模式。
（3）建立了以职业能力为核心的课程考核标准与学习成果现场演示考核方法相结合的考核模式。
（4）着手高职高专“多元整合型”专业课程教学改革新探索。
　　具有较强的科研能力：主持国家级项目2项，主持省级项目4项，获湖南省教学成果二等奖一项，
第三届中国教育教学创新成果奖一等奖一项。
在省级以上刊物发表营销专业文章100多篇，其中核心期刊10篇，国际学术会议论文1篇（1STP检索收
录）。
主编教材5部，编著教材5部，专著两部。
　　具有丰富的营销实践经验：经常应邀参加企业界的营销咨询和培训，从1996年至今一直担任中国
人寿保险郴州分公司营销顾问、讲师团首席讲师，从理论与实践方面指导开展寿险营销业务（郴州分
公司曾创下保费收入全省第二，市场占有率、市民人均交费及营销员人均保费和出单率均居全省第一
的业绩，被省公司定义为“郴州寿险营销模式”向全省推广）。
开发出一系列独具特色的寿险营销课程，取得了明显的经济效益，创一场产品说明会收保费589万多元
的最高记录，获“行销之王”、“杰出贡献奖”等奖项。
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章概要单元训练单元考核综合训练综合考核综合课业范例附录一 职业核心能力强化训练“知识准备”
参照范围附录二 考核手册主要参考文献
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章节摘录

　　2）市场的一般分类　从不同的角度观察市场，不同类型的市场构成了整个市场。
市场按不同的标准，可以划分成不同类型的市场，这种分类有助于研究、分析各类消费者对商品特性
的不同需求，可为选定目标市场和制定营销策略提供依据。
　　（1）按市场的地理位置不同，可将市场分为国内市场和国际市场。
国内市场又可进一步细分为北方市场、南方市场、东部市场和西部市场，城市市场和乡村市场等。
国际市场又可进一步细分为北美、西欧、东南亚、中东等地的市场。
这种分类有利于研究不同流通地域的市场特征，实施不同的营销策略。
　　（2）按市场的经营对象不同，可将市场分为商品市场、服务市场和要素市场。
其中：商品市场又可按购买商品的目的、用途不同，分为消费品市场（生活资料市场）、工业品市场
（生产资料市场）；服务市场包括运输市场、旅游市场、文化娱乐市场、教育市场、医疗市场、招标
市场、拍卖市场、租赁市场、金融市场、证券市场、保险市场等；要素市场包括劳动力市场、技术市
场、信息市场、建筑市场、房地产市场等。
这种分类有利于根据各种商品的营销特点，开展营销活动。
　　（3）按购买者购买商品的目的不同，可将市场分为消费者市场、生产者市场、转卖者市场和政
府市场。
这种分类便于对消费者需求和购买行为进行分析研究，从而有针对性地开展促销活动，为购买者提供
最佳服务。
　　（4）按市场的经营范围不同，可将市场分为综合性市场和专业性市场。
　　（5）按市场的流通环节不同，可将市场分为批发市场和零售市场。
　　（6）按市场的成交时间不同，可将市场分为现货市场和期货市场。
现货市场是指买卖成交后立即进行交割的“一手交钱，一手交货”的市场；期货市场是指“成交在先
，交割在后”的期货合约买卖市场。
　　（7）按竞争程度不同，可将市场分为完全竞争市场、完全垄断市场和不完全竞争市场。
在商品经济条件下，竞争是不可避免的，只是不同国家、不同时期，市场竞争的强度不同而已。
竞争程度不同，购买行为、价格行为等都有差异，因而营销策略也应有区别。
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