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前言

　　作为为我国社会主义现代化建设培养应用型、技能型人才的高职教育是我国国民教育体系的重要
组成部分。
近年来，高职教育发展迅速，数量规模不断扩张，已达到与普通高等教育等量齐观的地步。
但高职教育人才培养质量与社会需求之间的系统性偏差与结构性矛盾却日益突出。
为适应我国高职教育课程改革与内涵发展对实用教材的需要，北京大学出版社在对现有高职高专教材
和高职学生情况进行广泛调研的基础上，于2008年7月组织全国几十所高职高专院校的领导与骨干教师
，在苏州召开了“21世纪全国高职高专系列规划教材建设研讨会”。
在会上由来自全国十六所高职高专院校长期担任《市场营销学》教学的教师和部分企业界的营销实践
专家一起，深入讨论了高职高专《市场营销学》教程的课程模式与编写思路，要求从实用教材建设与
课程模式的创新上，对我国高职教育的培养目标、人才质量与社会发展需要不相适应的现状作历史性
的反思与变革的尝试。
因此，本教材具有以下特点。
　　一是在教材内容上，突出实用、有用与够用。
着眼学生现代营销理念的建构与实际营销能力的培养，注重营销情景、营销活动与营销案例的研究分
析，删除或削减了一些宏观的、战略的、理论性过强的、一线营销人员用不上的内容，相应增加了企
业营销活动开展过程中可能遇到的实际营销问题的解决、营销人员的工作任务分析与学生营销技能强
化的实训项目。
理论减少，实务增加，改变了目前大多数高职营销教材仍是本科教材“压缩版”的状况。
　　二是在体系结构上，采用了项目教学的体例格式。
按照企业营销活动的基本流程设计教材的体系结构，序化、简化、例化、实化教材内容，将营销知识
的传授与营销能力的培养置于现实营销情景与营销案例之中，每个项目都有明确的知识、能力、素质
目标、有针对性的教学方法、关键的技能（知识）点和与项目内容相匹配的营销情景和引导案例，在
介绍相关知识之前，先让学生接触营销实践，面对现实营销问题，以职业营销人的身份，独立思考解
决所碰到的营销障碍，然后再去探究学习所需要的营销知识与技能，以引导学生在工作中学习，在学
习中工作，达到主动学习、自主建构、模拟实践、强化技能的目的。
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内容概要

本书是在对现代市场营销理论进行深入研究和对众多企业的营销实践进行经验总结的基础上编纂而成
的。
全书共16个模块，包括现代市场营销理论与实务两大部分。
理论部分主要介绍市场营销的基础知识、基本理论，包括市场营销入门、现代市场营销理念的构建与
企业的营销环境分析、市场细分与目标市场的选择、企业的市场定位与竞争战略、经济全球化背景下
现代市场营销理论的创新与发展。
实务部分以营销情景为载体，以经典营销案例为支点，以工作任务分析为基础，以学生职业行为能力
的培养为目标，详细介绍了企业的市场营销调研、产品策略、价格策略、分销渠道策略、促销策略的
制定与应用，在此基础上，简要介绍了营销控制、客户管理、服务营销与国际市场营销的一些实用知
识与技能技巧。
    本书以项目教学的体例格式进行课程内容的编排，结构严谨，脉络清晰，实用性、针对性、可操作
性强，符合高职高专学生的特点与“知识+素质+能力”的目标要求，是高职经管类专业培养职业型、
应用型、技能型营销人才的主干课程教材，也可作为企业营销人员和管理人员的学习培训教材。
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章节摘录

　　模块一 现代市场营销理念的构建　　有这样一个故事，英国的一家鞋厂派一位销售人员到非洲的
一个小岛去考察市场，一个星期后，这位销售人员发回电报说：“岛上的居民很多，但居民从来没有
穿鞋的习惯，这里没有市场。
”后来，鞋厂又派了一位营销人员去该岛考察市场，一个星期后，这位营销人员也发回电报：“我发
现了一个新的市场！
岛上居民很多，从来没有穿鞋的习惯，如果我们能教会他们穿鞋，这里将是一个巨大的市场。
”最后，鞋厂再派一位营销人员去该岛考察，这位营销人员在考察之后也发回电报说：“岛上盛产香
蕉，如果我们能帮助岛上的人卖掉香蕉，再教会他们穿鞋，岛上的人就会有钱购买我们的鞋，这里自
然就会成为一个巨人的市场。
”　　这个故事说明，促销与营销不同，促销是营销的一个环节，是营销的外在表现。
促销关心的是怎样把现成的、已有的产品卖出去，而营销则是在市场调查的基础上，通过分析人们的
消费心理、消费特点来引导需求、创造需求，并为满足人们的需求制定行之有效的策略。
因此，营销是一种战略，而非战术、技术、战役。
营销不是推销、拉销、促销、直销，是在环境扫描、数据挖掘、机会识别基础上发现需求、引导需求
、创造需求，进而满足需求的系统运作，是一种互动式的沟通。
营销注重的是过程的管理，强调以消费者为中心，以市场为导向的互利共赢。
海尔集团总裁张瑞敏曾对促销与营销做过非常经典的总结：“促销只是一种手段，而营销却是一种真
正的战略。
”　　在现代市场经济条件下，企业要想在复杂多变，竞争激烈的市场上长盛不衰，持续发展，就必
须深刻理解营销的内涵，必须创新营销理念，规范营销行为，彻底抛弃传统的生产决定消费的促销观
念，从满足顾客需求、提升顾客价值的前提出发，着眼企业的长远发展和核心竞争力的培养，通过深
入的市场调查和顾客需求分析，制定符合目标市场、有利于发挥企业优势的产品策略、价格策略、分
销策略和促销策略，以此来扩大产品交换，实现顾客价值最大化和企业利润最大化的双赢目标。
因此，现代企业从事经营销售活动，必须树立正确的营销哲学思想。
唯有这样，企业的营销行为、营销活动才能达到预期的效果。
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