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前言

　　呈现在读者面前的这一套《高职高专财经类系列教材》，是在总结了2005年8月暨南大学出版社出
版的《高职高专商学系列教材》和2006年8月暨南大学出版社出版的《高职高专商学系列教材——实训
教程》的基础之上，重新进行科学整合，使其更具综合性、实用性和创新性的特点。
　　众所周知，教育的功能在于培养人才。
在经济社会里，科学技术是第一生产力，教育具有基本生产力的功能。
正如马克思所指出的： “凡是工人有这种支出（指在教育上的支出——编者注）的时候，这种支出都
是生产的，因为教育会生产劳动能力。
”多年来，我国倡导科教兴国、教育先行，近30年来教育事业得到前所未有的快速发展。
高等教育经过多年的扩招，已从精英教育阶段向大众教育阶段转变，适龄人的毛入学率从20多年前的
百分之几一路攀升到现在的百分之二十几、三十几，有的地区甚至更高。
高等教育的前景非常喜人。
作为高等教育重要组成部分的高职高专教育也有了长足的发展。
但是，事物的发展总是具有两面性，与高职高专教育快速发展不相匹配的是缺少具有高职高专特色的
教材。
教材是教师授业、学生吸取知识最基本的元素。
教材的货不对板，是造成教师“不好教”和学生“难学懂”的重要原因。
显然，教学改革，教学内容改革呼唤着适应时代的创新教材的出现。
　　“高职高专教育应该有和人才培养目标相一致的教材”，这是我们《高职高专财经类系列教材》
编著者的理念和目标。
本系列教材的突出特色如下：　　第一，本系列教材是为高职高专财经类学生量身定做的教材。
大家知道，教材在教学过程中的重要性毋庸置疑，一本与人才培养目标相一致的教材是教师授业的基
础，也是学生学习知识最基本的工具。
高职高专的人才培养目标是“生产、建设、服务和管理第一线的高技能应用型人才”。
当前国内高职高专明显缺乏与人才培养目标相吻合且具备一定质量的教材。
本系列教材力图在“理论适用、能用、够用、突出实践技能训练”的思想指导下，坚持以人为本，励
志图新。
编著者根据我国经济社会实践的需要，结合教与学的特点，对每一门课程内容的讲授范围、深度、理
论与实训的比例、实训项目与案例的选择、教材形式与体例等诸方面都作了探索性的创新尝试。
这不能不给人耳目一新的感觉。
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内容概要

　　《高职高专财经类系列教材：现代市场营销与实训教程》在编写中力求体现以下特点：（1）定
位准确，重点突出。
《高职高专财经类系列教材：现代市场营销与实训教程》内容坚持实用、够用的原则，紧扣调职高专
培养高技能应用型人才的要求，按照经典的市场营销理论架构来编排章节内容，注重文辞的精练，使
知识表达具有逻辑清晰、层次清楚、重点突出的特点，强化教材的施教功能，也便于学生自学。
全书约使用图表120个，这样使得内容直观明了、浅显易懂、便于理解。
　　（2）理论够用，突出实训。
《高职高专财经类系列教材：现代市场营销与实训教程》在设计上分为两在板块：理论板块和实训板
块（其中理论教学占课时的60％，实训教学占课实的40％）。
对理论部分，以够用为原则，并重点突出实训，其目的是为培养学生从事市场营销工作的综合职业能
力。
实训部分又分为五个模块，通过案例讨论与分析、走访调查、学生模拟演练、实训自测和思维拓展模
块，帮助学生把握各章学习中的重点、难点、加深对教材内容的理解、消化吸收，进一步巩固所学的
知识，培养学生分析和解决问题的能力。
　　（3）资料前沿，案例新颖。
《高职高专财经类系列教材：现代市场营销与实训教程》较系统地反映了现代市场营销理论和实践的
最新成果。
为了使学生进一步深化理解，书中对重点部分援引了大量实例，这些案例都经过了精心选择为求兼顾
时效性与典型性。
书中除部分经典案例外，其余全部选用近两年国内营销实践中的典型实例，增强了实用性和现实意义
。
为了增加学生的兴趣和更贴近实际，每个案例图文并茂，这样又增强了教材的启发性和趣味性。
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章节摘录

　　第一章绪论　　学习目标　　1.了解市场营销学研究的主要内容　　2.掌握市场营销要核心概念　
　3.掌握市场营销的五大观念　　4.了解现代市场营销理论　　关键概念　　市场市场营销需要欲望与
需求市场营销五大观念市场营销管理　　1.1 市场与市场营销　　1.1.1 市场及其相关概念　　1.有关市
场的几种表述　　哪里有商品交换，哪里就有市场。
对于市场这一概念的理解，往往由于人们所处的历史时期不同，所站的角度不同而存在着很大差异。
最具代表性的有以下几种不同表述：　　（1）市场是商品交易的场所。
　　这是对市场最古老和最直观的理解。
在商品经济还不发达的时期，买卖双方的一些交换活动都是在一定的地方或场所进行的。
　　我国最早出现易货交换场所在历史可上溯到夏朝。
到了商朝，一些都城和大城市陆续出现了专门经营买卖的市场，商人们为了推销自己的商品，在市场
中大声叫卖招徕生意。
北宋时期，我国古代城镇的市场如雨后春笋般发展起来，市民在市场中自由买卖，可谓生意兴隆，盛
况空前。
北宋著名画家张择端的《清明上河图》就生动翔实地描绘了微宗时代首都汴京（今开封）市场繁荣壮
观景象。
　　（2）市场是由所有卖主和买主构成的商品交换关系的总和。
　　这是从宏观经济角度研究商品总体交换时所用的概念，是对交换关系的理论抽象，亦指一定区域
范围内卖主对各种商品或某一种商品的供给和买主有支付该种商品所需的货币的能力之间的关系。
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编辑推荐

　　可作为各类高等专科院校、职业技术院校及成人教育培训等相关专业的课程用书，也可为市场营
销从业人员和企业管理人员提供有益的参考。
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