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前言

　　步入新世纪，在激烈的市场竞争中，面对瞬息万变、稍纵即逝的市场机会，现代市场营销理论已
被企业广泛运用于生产经营活动中，并越来越显现出不可替代的作用。
市场营销的理念、手段、策略，都呈现出向立体化、多元化发展的新特点。
20世纪90年代以后，整合营销等理论得到了企业界和营销理论界的广泛认同。
在经历了20世纪80年代以前的4P阶段、定位理论阶段，于20世纪80—90年代逐步发展，到21世纪走向
成熟。
市场营销活动中的沟通成为关乎营销活动能否顺利、高效开展的重要因素。
　　营销传播活动的关键在于沟通，企业之间以及企业和社会之间的沟通无处不在。
通过沟通，要求每一个员工的思维、行动与企业“联网”，企业与社会“联网”。
善于沟通，网络通畅，企业才能生存、发展，才能在激烈的市场竞争中立于不败之地。
　　本书着眼于现代市场营销活动中需要的沟通技巧，以“必需、够用、实用”为标准，以生动、丰
富的实例为载体，简明论述了市场营销沟通的功能及方法，分别阐述了市场营销沟通的心理学基础、
市场营销沟通的语言技巧、市场营销沟通的基本礼仪及商务活动礼仪、市场营销沟通的广告策划及媒
体策略、商务谈判的原则和技巧、专题市场营销活动的基本组织方法等内容，将内容相辅、作用不同
的多门具有市场营销沟通性质的学科有机地整合在一起，力求起到“整体大于部分之和”的功效，为
中等职业教育学科综合化做进一步的尝试和探索。
　　本书从中等职业学校学生的实际出发，坚持以能力为本位的指导思想，运用了大量案例，突出知
识的实用性，淡化学科体系色彩，围绕营销岗位要求的沟通能力进行阐述，适当运用图表，增强了教
材的直观性、可读性；各章后专设了实训题，以加强对课堂教学中实操项目和课外社会实践活动的指
导，力争使教材有利于中等职业学校学生就业，增强其岗位适应性。
各章后的阅读材料进一步佐证了正文，或对教材内容进行了有益的补充和延伸。
　　本书适用于中等职业学校现代市场营销及相关专业学生学习，也希望能为从事营销活动的人员提
供营销沟通技巧，集聚沟通的智慧和手段，从而提高工作效率，实现营销目标，为营销工作插上成功
的翅膀。
　　本书由魏雪主编。
参加编写的有：郑州市经济贸易学校尚华、周慧、余珏、郭小玲、杨郑鹏，广东电子商务高等技工学
校凌健珍、曾思燕、杨毅玲，新疆农业职业技术学院冯开红。
本书经过教育部审批，列为教育部职业教育与成人教育司推荐教材。
　　本书在修订过程中参阅了大量文献及网络资料，吸取了读者提出的宝贵建议，特别邀请了郑州市
艺术工程学校孟建军为本书绘制了插图，在此一并致谢。
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内容概要

本书以全新的角度，吸取了现代市场营销沟通理论的最新成果，简明论述了现代市场营销沟通的功能
及方法，分别阐述了现代市场营销沟通的心理学基础、市场营销沟通的语言技巧、市场营销沟通的基
本礼仪及商务活动礼仪、市场营销沟通的广告策划及媒体策略、商务谈判的原则和技巧、专题市场营
销活动的基本组织方法等内容。
书中采用大量生动的案例和图示，力争做到趣味性和实用性相统一，知识性和实践性相统一，以贴近
中职学生和初、中级市场营销人员的实际需要。
    本书适用于中等职业学校现代市场营销及相关专业学生学习，也是从事营销活动的人员提高营销沟
通技巧的理想培训教材。
本书还配有电子教学参考资料包(包括教学指南、电子教案、习题答案)，详见前言所述。
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章节摘录

　　现代企业所管理的是一个复杂的市场营销沟通系统。
企业的沟通活动是以消费者心理为基础，以现代商务礼仪为行为规范，综合运用广告、公共关系、商
务谈判等沟通手段的营销沟通组合。
企业运用这些组合来接触消费者及各种公众；消费者彼此之间、消费者与其他公众之间则进行口头传
播，同时，各群体也对其他群体进行沟通反馈。
　　市场营销沟通组合的构成要素，就广义而言，市场营销组合中的各个因素都可归入市场营销沟通
组合，诸如产品的式样、包装的颜色与外观、价格等都沟通或传播了某些信息。
就狭义而言，市场营销沟通组合只包括具有沟通性质的市场营销工作。
这些工作通常归之于促销、公关活动和谈判，主要包括各种形式的广告、赞助、包装、展销会、新闻
发布会、购买现场陈列、销售辅助物（目录、说明书、影片等）、劝诱工具（竞赛、赠券、赠奖、赠
送样品、彩券）以及庆典、演出宣传等。
　　这些沟通工作各有其特殊的潜力和复杂性，需要进行专业化管理。
然而，即使那些规模巨大的企业也没有能力做到每一种沟通工作都配备一名专家负责，一般只有那些
十分重要并且使用频繁的工作才实行专业化管理。
　　具体来说，所谓促销，就是营销者向消费者传递有关本企业及产品的各种信息，说服或吸引消费
者购买其产品，以达到扩大销售的目的。
促销实质上是一种沟通活动，即营销者（信息提供者或发送者）发出作为刺激物的各种信息，把信息
传递到一个或更多的目标对象（即信息接受者，如听众、观众、读者、消费者或用户等），以影响其
态度和行为。
所谓公共关系，是一个社会组织用传播手段使自己与公众之间形成双向交流，使双方达到相互了解和
相互适应的传播活动，它的目的在于改善与社会公众的关系，促进公众对企业组织的认识、理解与支
持，树立良好的组织形象，促进商品销售。
所谓商务谈判，是指买卖双方为实现某种商品或劳务的交易就多种交易条件进行的协商活动。
商务谈判以经济利益为谈判目的，以价格为谈判核心，以语言和文字为载体，它的实质也是市场营销
沟通活动。
　　企业的市场营销沟通组合就是由上述各具功能的沟通方式所构成的有机组合。
　　应该指出的是，市场营销沟通组合的构成要素并非一成不变的。
随着企业营销实践的发展，总有新的沟通形式不断出现。
　　营销沟通要做到驾轻就熟，必须遵循一定的程序，全面规划和安排，有条不紊地进行，方能达到
预期的目的。
　　沟通工作的一般程序有以下四个步骤：调查研究，制定计划，策动传播，评价结果。
下面，我们通过中国环球公共关系公司为联合利华策划的“奥妙”降价的精彩案例，来学习营销沟通
的一般程序，领略计划性和创新性完美结合的营销沟通魅力。
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