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内容概要

　　为了推动营销师职业培训和职业技能鉴定工作的开展，在营销从业人员中推行国家职业资格证书
制度，劳动和社会保障部组织专家对《推销员国家职业标准》和《营销师国家职业标准》　(2002年颁
布)进行了合并、修订，于2006年颁布了《营销师国家职业标准》　(以下简称《标准》)。
根据新《标准》，中国就业培训技术指导中心组织《标准》开发专家，对1999年版的《推销员职业技
能培训鉴定教材》和9,005年版的《营销师国家职业资格培训教程》进行了全面修订，重新设计了框架
结构，编写完成2006年版的《营销师?家职业资格培训教程》　(以下简称《教程》)。

　　《教程》内容突出了“以职业活动为导向，　以职业能力为核心”的指导思想，结合了最新的市
场营销理论与实践。
结构针对营销师职业活动的领域，按照模块化设计，分营销师基础知识、营销员(国家职业资格五级)
、高级营销员(国家职业资格四级)、助理营销师(国家职业资格三级)、营销师(国家职业资格二级)、高
级营销师(国家职业资格一级)进行编写。
其中，　《营销师基础知识》是各级别营销师的必修部分，不分等级。
这部分内容的编写既本着科学、系统、规范、实用的原则，又注意保证知识的广?和深度。
专业用语规范，语言简练易懂。
其他五个级别均按照《标准》的要求，分别编写不同等级营销师应掌握的专业知识和能力要求，保证
了不同等级的实际操作程序的规范统一，使学员所学技能在实际运用中更具有针对性、实用性和可操
作性。
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章节摘录

　　1985年，美国市场营销协会（AMA）将市场营销定义为：市场营销是关于构思、货物和服务的设
计、定价、促销和分销的规划与实施过程，目的是创造能实现个人和组织目标的交换。
在交换双方中，如果一方比另一方更主动、更积极地寻求交换，则前者称为市场营销者，后者称为潜
在顾客。
　　当前较为大家所接受的定义是“市场营销是与市场有关的人类活动，它以满足人类各种需要和欲
望为目的，通过市场变潜在交换为现实交换的活动。
”可把市场营销作为一种计划及执行活动，其过程包括对一个产品、一项服务或一种思想的开发制作
、定价、促销和流通等活动，其目的是经由交换及交易的过程达到满足组织或个人的需求目标。
　　现代市场营销活动不仅涉及到商业活动，也涉及到非商业活动：不仅涉及到个人，也涉及到团体
；不仅涉及到实物产品，也涉及到无形服务及思想观念。
市场营销的这一定义是建立在一系列的核心概念之上的，那么，市场营销的核心概念到底包括些什么
呢？
总的来说，市场营销的核心概念包括：基本需求和欲望、产品需求、产品、价值、交换和交易等。
　　1．基本需求和欲望　　市场营销最基本的概念是人的基本需求。
基本需求是人类经济活动的起点，马斯洛在对人的基本需求研究的基础上将其划分为5个层次：生理
需求、安全需求、社会需求、受尊重需求和自我实现的需求。
马斯洛认为只有当前一个层次的需求被满足之后，人们才会去追求下一层次的需求。
　　市场营销思考问题的出发点是消费者的需求和欲望。
但在这里应该注意，人的基本需求是人们感到某些基本满足被剥夺的状态。
人为了生存需要食物、衣服、房屋、安全感、尊重和其他一些东西。
这些需要是存在于人本身的生理需要和自身状态之中，决不是市场营销者所能凭空创造的。
当一个人的基本需求没有被满足时，他有两种选择——寻找可以满足这种基本需求的东西，或者是降
低这种基本需求。
在工业发达的社会里，人们往往通过各种手段来发展新产品以满足这种需求，而在贫穷落后的社会里
人们采取的态度往往是暂时降低这种需求。
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