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前言

　　市场营销学是经济管理类专业的一门专业基础课程，也是许多高等院校研究生入学考试的专业课
之一。
　　从国内市场营销学教学现状来看，尽管市场营销学教材的相关版本很多，但能够满足课堂教学和
课后学习的教辅教材却并不多见，造成学生学习时重记忆轻实践，往往对关键知识点缺乏深入理解而
流于死记硬背，而教师布置作业或进行课外实训时也为缺少系统的资料而颇为苦恼。
因此相关教师和学生都希望能够有配套的习题、案例在课内或课后使用，也希望能在课堂以外进行一
些操作性较强的实训练习。
而国内外对市场营销学的教辅教材能够实现习题、案例分析与实训“三位一体”的尚不多见，往往将
三者割裂开来，仅仅是单纯的习题集或案例集，这样不仅造成了使用时的不便，而且增加了无谓的支
出，而能为课外实训提供有关素材，提高学生营销策划能力的书籍就更少了。
在市场营销学教材不断更新的情况下，“三位一体”这类新型教辅教材的缺位就成为当前教学中的一
个突出问题。
本书的编写正是基于以上现状，希望能在国内营销学新型教辅的完善方面迈出尝试性的一步。
　　全书分为六篇：　　基础篇营销习题集：包含各章关键概念、知识点、习题、参考答案，供学生
随堂练习或进行课后复习。
　　进阶篇营销案例分析：以各章知识点为基点，收录了知名大企业及中小企业经典案例，并配有参
考答案。
　　操作篇营销实训练习：重点训练应用理论解释问题的能力和进行方案策划的能力。
　　运用篇综合案例分析：提供了若干综合性的企业案例，重点训练市场营销综合问题的决策能力，
对于参加各类案例分析比赛的同学或者参加企业招聘面试的人士都有一定的参考价值。
　　考级篇营销师国家职业技能鉴定考试复习题：对于参加职业技能鉴定考试的学生和各界人士是很
好的考前热身。
　　实战篇创业计划大赛：即创业策划书范本，对于参加创业大赛的学生和有志于自主创业的各界人
士具有一定的借鉴价值。
　　书中还提供了三套综合模拟试题及其答案，涵盖全书内容，可用作总复习练习及自测，有助于读
者参加市场营销学各类考试。
　　本书主的要特色：

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销习题、案例与实训>>

内容概要

　　《市场营销习题、案例与实训》为“市场营销学”课程的配套教辅用书。
全书分为六篇：基础篇（营销习题集）、进阶篇（营销案例分析）、操作篇（营销实训练习）、运用
篇（综合案例分析）、考级篇（营销师国家职业技能鉴定考试复习题）、实战篇（创业计划大赛）。
　　《市场营销习题、案例与实训》结合了编者参与的多个企业咨询实例和指导学生参加“挑战杯”
创业大赛及参与国家营销师资格考试等课外活动的实际经验，其内容对学生参加案例分析大赛、创业
大赛及参加国家营销师资格考试等有很大的帮助。
　　《市场营销习题、案例与实训》适合高等院校学习市场营销学课程的学生、从事市场营销专业的
人士或其他对市场营销感兴趣的人士使用。
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章节摘录

　　供应商和A集团的关系建立在一个双向选择的基础上，一个想加入A集团的供应商，需要向相应的
采购专员提供公司和商品的详细资料，并且证明这些资料的可靠性，特别是对于家电和一些耐用商品
，需要出示国家有关机构的质量检验结果、3c认证和环保认证，采购专员根据该部门、该类商品的占
有量，商品的质量特征、价格特征、服务特征（主要指产品售后服务）决定是否要选择该供应商。
A集团本着为顾客提供尽可能多的商品选择的宗旨，愿意吸收合格的供应商，以增加商品的品种和数
量，减少店内缺货和断货现象，特别是一些当地供应商的增加可以减少商品的在途时间、更有效的配
合门店的一些工作。
　　接下来采购人员根据公司的供应商评价体系对供应做出基本评估，评价的内容包括产品要素、供
应商能力要素、供应商信誉要素、与供应商交互要素和其他要素。
当采购专员认为可以选择该供应商时，双方会就一些细节问题展开讨论，主要包括：报价、结算方式
、后勤配合、年终返利、商业部配合、采购部配合、特殊事项，以及一些附加条件的说明。
当这些问题都确认完后即可签订A集团商业合作协议，合作协议主要牵涉供应商服务的区域以及相应
的义务。
采购专员便会在系统中增加供应商和其商品，而门店经理可以在系统中看到新增的内容，然后各自根
据门店的自身状况选择性订货。
　　接下来，供应商一方面履行自己与A集团签订的合作协议中的义务，同时也为承诺区域内提出需
求的A集团门店提供服务，具体的供货数量以及其他的促销、货架事宜可以与门店层面商讨。
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编辑推荐

　　《市场营销习题、案例与实训》的编写正是基于以上现状，希望能在国内营销学新型教辅的完善
方面迈出尝试性的一步。
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