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内容概要

本书是严格按照企业和高职高专营销类课程的要求，深入企业调查、岗位分析和近年来教学实践总结
以及综合其他营销类相关成果的结晶。
本书力求理论和实训、实用和实效的完美结合，对原有营销理论进行解构与重构，全书分成理论和实
训两篇，5个模块，16个任务。
在每个任务的开始都有一个导入案例供师生讨论，进入本任务的学习，理论力求精简，更多是用案例
解释理论，课后还配有相关的习题、案例及实训项目，供读者进一步学习。
本书适用于市场营销专业学生、老师及相关从业人员阅读。
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书籍目录

第一篇  理论部分　模块一  市场营销基础理论　　任务一  了解市场营销的产生、发展，正确营销观念
的学习、树立　    一、了解市场营销学　    （一）市场营销观念的演化　    （二）市场营销学的性质
、教学目的、学习方法　    二、营销学的实际意义　    （一）面对世纪的营销挑战　    （二）促进经
济成长　    （三）促进企业成长　　任务二  市场营销核心词语的学习及运用　    一、市场概述　    二
、市场营销的内涵　　任务三  培养市场营销环境的分析能力　    一、认识市场营销环境　    二、市场
营销环境评估考虑的因素　    三、市场营销环境　　任务四  消费者购买行为分析　    一、消费者市场
及消费品　    （一）消费者市场概述　    （二）影响消费者行为的因素　    二、消费者购买行为和购
买决策过程　    （一）消费者购买行为类型　    （二）消费者购买行为决策过程　模块二  学习并运用
市场营销基本实践工具　　任务五  培养学生市场调查与预测能力　    一、了解市场调查的含义及内容
　    （一）市场调查的概述　    （二）市场调查的类型、内容与方法　    二、市场调查的程序与问卷
设计　    （一）市场调查的程序　    （二）市场调查问卷的设计　    三、市场预测　    （一）市场预测
的含义与类型　    （二）市场预测的原则与基本要素　    （三）市场预测的内容与基本步骤　    （四
）市场预测的方法　　任务六  SWOT分析法、波士顿集团法　    一、 SWOT分析法　    （一）SWOT
分析法的含义与分析环境因素　    （二）企业对策分析　    二、波士顿集团法　    （一）波士顿集团
法的含义与原理　    （二）波士顿集团法的运用　　任务七  STP技术的掌握　    一、市场细分　    （
一）市场细分的基本原理　    （二）市场细分的标准与程序　    二、目标市场　    （一）目标市场概
述　    （二）目标市场的选择战略　    三、市场定位　    （一）市场定位概述　    （二）市场定位的步
骤　模块三  市场营销专项业务（PS）处理能力　　任务八  学习运用产品的相关知识进行实际分析运
用的能力　    一、理解产品的概念　    （一）产品整体概念与分类　    （二）产品组合策略　    二、产
品生命周期策略及应用　    （一）产品生命周期策略　    （二）产品生命周期各阶段的营销策略　    
三、品牌与包装策略　    （一）品牌策略　    （二）包装策略　    四、新产品开发策略　    （一）新产
品的概念及类别　    （二）新产品采用者的类型　　任务九  学习产品定价知识，并掌握运用产品定价
知识为顾客服务的能力　    一、产品定价概述　    （一）影响产品定价的因素　    （二）定价方法的
运用　    二、定价策略的选择与价格调整　    （一）定价策略的选择　    （二）价格调整策略　　任
务十  给产品选择分销渠道；进行渠道维护的能力　    一、理解分销渠道的内涵与渠道系统的发展　    
（一）分销渠道的内涵　    （二）渠道系统的发展　    二、渠道主要成员　    （一）中间商的概念　    
（二）中间商的作用　    （三）中间商的类型　    三、渠道设计与管理　    （一）分销渠道的设计　    
（二）分销渠道的管理　    四、产品实体分配——物流与窜货管理　    （一）产品实体分配——物流
　    （二）窜货管理　　任务十一  掌握促销手段　    一、促销的含义　    二、人员推销　    （一）人
员推销的形式与特点　    （二）人员推销成功的秘密——策略、技巧　    （三）推销队伍的建设与管
理　    三、广告　    （一）广告概述　    （二）广告预算的制订　    （三）广告信息与媒体的决策　    
（四）广告效果　    四、营业推广　    （一）营业推广的内涵　    （二）营业推广的组织与实施　    （
三）销售促进策略实务举例——折价优待　    （四）销售促进计划范例　    五、公共关系　    （一）
公共关系的内涵　    （二）社交礼仪　    六、市场营销组合与促销组合　    （一）市场营销组合　    （
二）促销组合　模块四  零距离市场营销理论的学习　　任务十二  销售策划与管理　    一、销售组织
与销售区域　    （一）销售组织　    （二）销售区域　    二、销售目标与销售计划　    （一）销售目标
　    （二）销售计划　    三、销售过程与客户管理　    （一）推销准备　    （二）访问顾客　    （三）
处理异议与建议成交　    （四）客户管理　　任务十三  提高销售服务与投诉处理　    一、提高服务质
量　    （一）服务的内涵　    （二）提供服务时应注意的问题　    二、客户投诉处理　    （一）客户投
诉的内涵　    （二）处理客户投诉的流程　　任务十四　铺货、终端开发与维护　    一、铺货　    （
一）铺货的内涵　    （二）铺货管理的误区、技巧与原则　    二、终端开发与终端突围　    （一）终
端开发的概念　    （二）终端突围　    （三）终端突围的基本原则——渠道创新　    三、终端维护　
　任务十五  讨债实务　    一、讨债的场合及讨债的方式　    （一）讨债的场合　    （二）讨债的方式
　    二、讨债策略及技巧　    （一）讨债策略　    （二）讨债技巧　    三、收款时的其他注意事项　模
块五  创新阶段——市场营销前沿理论介绍　　任务十六  对新营销观念的学习　    一、直复营销　    
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（一）直复营销的内涵　    （二）直复营销的未来发展趋势　    二、网络营销　    （一）网络营销的
含义与分类　    （二）网络营销的职能与促销方式　    （三）网络营销的原则与方法　    （四）网络
营销的发展前景　    三、整合营销　    （一）整合营销的内涵　    （二）整合营销的操作思路与规划
步骤　    （三）整合营销的对策　    四、关系营销　    （一）关系营销的含义及其特征　    （二）关系
营销的模式、原则、形态与具体措施　    五、绿色营销　    （一）绿色营销概述　    （二）绿色营销
组合第二篇  实训部分　任务一  市场营销基础理论　任务二  培养营销环境分析能力　任务三  消费者
购买行为分析　任务四  STP技术训练　任务五  产品知识的运用　任务六  定价知识的运用　任务七  分
销渠道设计与管理能力　任务八  掌握促销手段　任务九  服务能力开发　任务十  直复营销　任务十一
 销售策划与管理　任务十二  STP应用　任务十三  客户细分　任务十四  目标顾客选择　任务十五  市
场定位　任务十六  营业推广　任务十七  营销方案课程设计（一）　任务十八  营销方案课程设计（二
）参考文献
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