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前言

　　高等职业教育的办学方针是：以服务为宗旨（服务学生、服务企业、服务社会），以就业为导向
（高等职业教育就是就业教育）。
要贯彻高等职业教育以就业为导向的方针，就要确立“把需要工作的学生培养成具有职业需要的综合
能力的合格职业人”的高等职业教育培养理念；市场营销专业要贯彻落实高等职业教育培养理念，就
要确立“把需要工作的学生培养成能够适应营销岗位工作需要的具有综合能力的创新型营销合格职业
人”的专业培养理念；市场营销实务课程要体现市场营销专业的培养理念，就要确立“把需要工作的
学生培养成能够适应营销岗位工作需要的具有发现消费需求、满足消费需求和管理消费需求的综合能
力的创新型营销合格职业人”的课程培养理念，并以此作为制定市场营销实务课程标准和市场营销实
务教学、教研、教改的指导思想。
因此，就要对课程进行重新定位，把传统的普通高等教育市场营销学知识导向的学科型课程模式，转
变为高等职业教育工作过程导向的技能型课程模式。
本书正是在课程新的定位下编写的。
　　1.市场营销实务课程整体设计思路的创新　　市场营销实务是市场营销专业实现“把需要工作的
学生培养成能够适应营销岗位工作需要的具有综合能力的创新型营销合格职业人培养目标”的专业核
心课之一。
它是解决企业生存和发展问题的经营之道、生财之道，具有极强的职业性、技能型和实践性。
要贯彻市场营销实务“把需要工作的学生培养成能够适应营销岗位工作需要的具有发现消费需求、满
足消费需求和管理消费需求的综合能力的创新型营销合格职业人”的培养理念，就要以市场营销过程
应该具备的发现消费需求（创造消费需求）、满足消费需求和管理消费需求的职业能力作为培养目标
，彻底改变传统的普通高等教育市场营销学知识导向的学科型课程模式，转变为高等职业教育工作过
程导向的技能型课程模式。
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内容概要

本书是一本全新的市场营销实务教材，是对高等职业教育工作过程导向的技能型课程模式的全新演绎
。
编写内容打破了传统的市场营销学科理论体系，以市场营销过程为主线进行全新的设计，突出市场营
销实务的逻辑性、统一性和整体性。
编写方法从标题到内容以及重点项目的提炼均进行了全新的设计。
本书为了实现职业能力培养目标和社会能力培养目标，不仅设计了团队项目任务化实践培养模式，而
且创立了市场营销实务大学生综合能力培养模式，从根本上改变了重知识、轻能力，重书本、轻技能
，重课堂讲授、轻实践教学的弊端。
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章节摘录

　　【学习与培养思路】　　按照市场、市场营销的顺序进行学习，重点学习市场营销的概念以及市
场营销活动的要素，使学生明确市场营销是卖方企业围绕买方，而进行的发现消费需求（创造消费需
求）、满足消费需求和管理消费需求的活动。
　　1.1.1 认知市场　　从狭义的角度来看，市场是商品交换的场所。
从空间形式来考察，市场就是一个地理概念。
在这里，买卖双方一手交钱，一手交货，各得其所，如国内市场、国际市场等。
　　从广义的角度来看，市场是指一定时间、一定地点条件下商品交换关系的总和。
任何一个商品生产者、经营者的买卖活动必然会与其他商品生产者、经营者的买卖活动发生联系，市
场就是商品生产者、中间者、消费者交换关系的总和。
　　从市场营销的角度来看，市场是由人口、购买力、购买欲望三者有机构成的总和。
这一定义是站在卖方的角度，从买方的行为出发的。
它包含三个主要构成因素，即有某种需要的人、有满足这种需要的购买能力和购买欲望，公式如下：
　　市场=人口+购买力十购买欲望　　1.认知人口因素　　人口是构成市场最基本的条件。
凡是有人居住的地方，就有各种各样的物质和精神方面的需求，从而才可能有市场，没有人就不存在
市场。
人口即购买者，包括现实的购买者和潜在的购买者。
　　2.认知购买力因素　　购买力是消费者支付货币购买商品或劳务的能力。
消费者购买力是由消费者的收入决定的。
有支付能力的需求才是有意义的市场。
购买力水平的高低是决定市场容量大小的重要指标。
　　3.认知购买欲望因素　　购买欲望是指消费者产生购买行为的动机、愿望和要求，是消费者把潜
在购买力变成现实购买力的首要条件。
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