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内容概要

本书在综合介绍营销的内涵、营销管理过程及其营销哲学的基础上，先阐述了市场营销环境，而后论
述了市场细分、选择、定位及竞争战略选择，最后全面、系统地介绍了市场营销纽合策略。
    本书的读者定位是需要培养营销管理能力和营销技能的大学本科生（尤其是应用性大学本科生）、
需要接受营销培训的工商界人士和行政管理者，以及一些对营销管理有浓厚兴趣的自学者。
相信本书的使用者会在轻松的阅读中领悟营销真谛，掌握营销原理，培养营销技能，拓展营销视野。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销原理与实践>>

书籍目录

第1章  导论  1.1  基本概念与理论    1.1.1  市场营销学概述    1.1.2  市场营销的内涵    1.1.3  市场营销管理过
程    1.1.4  营销管理哲学    1.1.5  顾客让渡价值与顾客满意  1.2  实践    1.2.1  基本训练    1.2.2  理论应用   
1.2.3  能力训练与拓展第2章    市场营销环境  2.1  基本概念与理论    2.1.1  市场营销环境概述    2.1.2  微观
营销环境    2.1.3  宏观营销环境    2.1.4  营销环境分析  2.2  实践    2.2.1  基本训练    2.2.2  理论应用    2.2.3  
能力训练与拓展第3章  消费者市场及其购买行为  3.1  基本概念与理论    3.1.1  消费者行为模式分析   
3.1.2  影响消费者购买行为的主要因素    3.1.3  消费者的购买决策过程  3.2  实践    3.2.1  基本训练    3.2.2  
理论应用    3.2.3  能力训练与拓展第4章  组织市场及其购买行为  4.1  基本概念与理论    4.1.1  组织市场概
述    4.1.2  产业市场购买行为    4.1.3  中间商购买行为    4.1.4  政府采购  4.2  实践    4.2.1  基本训练    4.2.2  
理论应用    4.2.3  能力训练与拓展第5章  市场营销调研  5.1  基本概念与理论    5.1.1  市场调研概述    5.1.2  
市场调研流程设计    5.1.3  调研资料的收集方法    5.1.4  市场调研技术    5.1.5  调研资料的整理与分析  5.2  
实践    5.2.1  基本训练    5.2.2  理论应用    5.2.3  能力训练与拓展第6章  市场细分、选择与定位  6.1  基本概
念与理论    6.1.1  市场细分    6.1.2  目标市场选择    6.1.3  市场定位  6.2  实践    6.2.1  基本训练    6.2.2  理论
应用    6.2.3  能力训练与拓展第7章  市场竞争战略  7.1  基本概念与理论    7.1.1  市场竞争者分析    7.1.2  市
场竞争性质和类型    7.1.3  市场竞争主要策略  7.2  实践    7.2.1  基本训练    7.2.2  理论应用    7.2.3  能力训练
与拓展第8章  产品策略  8.1  基本概念与理论    8.1.1  产品概念及其分类    8.1.2  个别产品决策    8.1.3  产品
系列决策    8.1.4  产品组合决策    8.1.5  新产品开发决策    8.1.6  产品生命周期决策  8.2  实践    8.2.1  基本训
练    8.2.2  理论应用    8.2.3  能力训练与拓展第9章  价格策略  9.1  基本概念与理论    9.1.1  影响定价的因素 
  9.1.2  定价方法    9.1.3  定价策略    9.1.4  价格调整  9.2  实践    9.2.1  基本训练    9.2.2  理论应用    9.2.3  能力
训练与拓展第10章  渠道策略  10.1  基本概念与理论    10.1.1  分销渠道类型与功能    10.1.2  渠道成员的行
为与渠道组织    10.1.3  渠道设计决策    10.1.4  渠道管理决策  10.2  实践    10.2.1  基本训练    10.2.2  理论应
用    10.2.3  能力训练与拓展第11章  促销策略  11.1  基本概念与理论    11.1.1  促销概述    11.1.2  营销信息
传播模型及步骤    11.1.3  制定促销策略应考虑的因素    11.1.4  人员推销策略    11.1.5  营业推广策略   
11.1.6  广告策略    11.1.7  公共关系策略    11.1.8  网络促销及其他电子促销策略  11.2  实践    11.2.1  基本训
练    11.2.2  理论应用    11.2.3  能力训练与拓展参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销原理与实践>>

章节摘录

　　第1章 导论　　美国一个制鞋公司要寻找国外市场，公司派了一个业务员去非洲一个岛国，让他
了解一下能否将本公司的鞋销给他们。
这个业务员到非洲后，待了一天发回一封电报：“这里的人不穿鞋，没有市场。
我即刻返回。
”公司又派出了一名业务员，第二个人在非洲待了一个星期，发回一封电报：“这里的人不穿鞋，鞋
的市场很大，我准备把我们公司生产的鞋卖给他们。
”公司总裁得到两种不同的结果后，为了解到更真实的情况，于是又派去了第三个人，该人到非洲后
，待了三个星期，发回一封电报：“这里的人不穿鞋，原因是他们脚上长有脚疾，他们也想穿鞋。
但我们的鞋太窄，我们必须生产宽鞋，才能适合他们对鞋的需求。
这里的部落首领不让我们做买卖，除非我们借助于政府的力量和公关活动大搞市场营销。
我们打开这个市场需要投入大约1.5万美元。
这样，我们每年能卖大约2万双鞋，在这里卖鞋可以赚钱，投资收益率约为15％。
”　　如果你是本例中的公司总裁，你将采纳哪一个业务员的建议？
为什么？
　　1.1 基本概念与理论　　从上述案例可以看出，进行市场营销活动一要有市场观念，二要有创新。
三位业务员面对同样的情况，却得出不同的结论，从而产生了不同的市场营销活动效果。
第三位业务员的精明之处在于他不仅发现了居民的潜在需求，并找到了实现交换的条件，从而找到了
这块巨大的市场，把潜在需求转化成了现实需求。
　　市场营销学是在西方发达国家诞生并发展起来的，但是它揭示了社会化大生产和商品经济发展过
程中必然遇到的一些具有普遍意义的经济现象，并提出了某些解决途径，阐明了一些原理，其中许多
具有普遍性。
它不仅已经被发达国家商品经济发展的实践所验证，而且也为其他国家的经济发展提供了丰富的经验
。
在我国社会主义市场经济发展过程中，有些经验是可以吸收和借鉴的。
正是由于市场营销学中的许多原理具有普遍意义，所以说，市场营销学是指导我国营利性组织和非营
利性组织的一门应用科学。
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