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前言

通过对企业营销相关岗位能力需求的调研发现，企业对从事营销岗位人员的能力与素质，如学习能力
、工作激情、吃苦耐劳的精神、与人沟通的能力、团队合作精神、营销专业技能等很多方面都有较高
的要求，其中对学习能力与工作激情格外重视。
这意味着培养合格的职业营销人或创业者举一反三、触类旁通的悟性及其充满激情的职业素质十分迫
切。
根据多年的教学实践经验，这个培养过程需经历“观、习、仿、析、试”（即观察、学习、模拟、分
析、实战）五个基本环节的不断循环往复。
由此，作为提升营销综合能力及素质的实训教材，《市场营销综合实训》的编写就十分必要。
本书设计了5个项目13个任务，即寻求商机、构思产品、设计销售渠道、确定价格、核算经营成果5个
项目；捕捉市场机会、甄别市场机会、设计品牌、设计包装、设计产品组合、开发新产品、选择销售
渠道模式、建设销售渠道、识别定价要素、定价、核算利润、分析财务状况、营销评价13个任务。
本书对传统营销策略根据可操作性进行了整合，其中把促销策略分别融人设计品牌、包装、产品组合
、定价之中，这样使营销工作更贴近实际操作。
每个项目的每个任务均遵循认知规律，以观察、学习、模拟、分析、实战为序设计教材内容。
首先，设计了适合读者边学边做、有明确操作步骤的训练项目，即观察环节；其次，通过知识点拨把
营销工作的基本操作原理呈现给读者，通过案例链接拓展读者视野，此为学习环节；最后，通过任务
体验中模拟与实战双重训练菜单强化对训练项目的练习，在模拟、实战之后均设计有考评分析表格，
以便检验、分析与总结学生的观、仿及试的效果，此为模拟、分析、实战环节。
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内容概要

本书从营销职业能力与创业能力的层面，培养学生的营销悟性、营销素质及综合营销能力。
全书从操作层面设计了培养市场营销综合能力所需要的5个项目13个任务，这些项目包括寻求商机、构
思产品、设计销售渠道、确定价格、核算经营成果。
与传统的市场营销教材相比，本书着力于对传统营销策略进行了可操作性的整合，每个项目的每个任
务均遵循认知规律，设计了适合读者边学边做、有明确操作步骤的训练项目，并通过知识点拨把营销
工作的基本操作原理呈现给读者，通过案例链接拓展读者视野，通过在任务体验中模拟与实战双重训
练菜单强化对训练项目的练习。
    本书既可作为高等职业学校、高等专科院校、成人高校、民办高校及本科院校举办的二级职业技术
学院市场营销等经济管理类专业的教学用书，也可作为经济管理人士或相关从业人员的学习参考用书
。
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章节摘录

插图：第一，经营机制和管理水平。
经营机制是企业存在与经营的基础，它是指企业经营者在所有权的约束下，对市场机会或威胁灵活制
定对策，并组织企业职工努力提高经济效益的制度性安排。
可以从企业制度形式、经营者拥有多大经营决策权、对所有者和职工承担多大责任等方面来认识和区
别不同类型企业。
管理水平主要是指计划体系、组织结构、激励机制以及控制系统的完善程度、现代化水平。
一般来说，经营机制和管理的优劣主要从是否能适应市场变化，保持企业经营稳定与发展，能否提高
资本收益等方面来评价。
第二，自有分销渠道和商圈。
一些批发商、连锁商业企业、仓储式商店等拥有自己的零售商店（分公司、子公司或连锁店）和固定
的零售商顾客群，相当于拥有自己的分销渠道。
不管是什么类型的分销商，都应当经常保持一定的顾客流量，以维持其商品销售额水平。
这个顾客流量就是商圈，与商店的地理位置、经营特色、促销力度、商业信誉及声望有关。
第三，信息沟通与货款结算。
分销渠道应当承担多方面的功能，包括信息沟通与货款结算。
良好的信息沟通和货款结算关系是保障分销渠道正常连续运行的重要条件之一，因而也可以成为分销
商的分销优势之一。
由管理决定的分销优势是一种动态的优势。
只有那些科学管理、重视合作与协调、灵活经营的分销商才能拥有这些优势。
与优势分析相对应的，还可以从历史原因角度、从经营管理角度来分析有关“候选人”的劣势。
例如，地处偏僻小镇的分销商可能没有较大的商圈；规模太大的分销商机构复杂、人事臃肿，管理费
用很高，需要生产厂商多“让利”；与目前供应商保持良好关系的分销商可能过于忠诚，不愿意与新
的生产厂商合作而“伤害”老供应商；与现有供应商关系不好的分销商也可能存在“自高自大、目中
无人”或者缺乏信誉的毛病。
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编辑推荐

《市场营销综合实训》：高职高专市场营销实训系列教材
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