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内容概要

　　本教材是在教育部关于教育改革精神的指引下，为适应我国高职高专教育发展及其对教学改革和
教学建设的需要，精心设计编写的。
全书共分十章，主要内容包括旅游市场营销调研，旅游市场分析，旅游住宿营销，旅行社营销，旅游
交通营销，旅游市场营销发展与创新营销等。
本书适合作为旅游经济类高职高专院校教材，也可作为旅游企业员工培训教材。
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章节摘录

　　第一章　旅游市场营销导论　　第一节　市场营销概念　　旅游市场营销是市场与竞争的产物，
是旅游企业的基本职能之一。
进入市场经济，市场营销在旅游企业中的地位越来越重要，营销策略的成败在很大程度上决定着旅游
企业的生存和发展。
学习旅游市场营销学，开展旅游市场营销，首先必须明确市场营销的概念，本书采纳美国西北大学教
授菲利普?科特勒的观点，将市场营销表述为：个人和集体通过创造并同别人交换产品和价值以获得其
所需所欲之物的一种社会过程。
这一定义涉及如下核心概念：需要、欲望和需求，产品，价值、满意和质量，交换、交易和关系，市
场，市场营销与市场营销者。
　　一、需要、欲望和需求　　（一）需要　　营销的基石是人类所具有的需要。
所谓需要是指人们感到缺乏的一种状态。
人类的需要不仅多种多样，而且是分层次的。
这些需要不是营销人员创造的，而是人类所固有的。
当某种需要还未实现的时候，人们会尽力弱化它或寻找方法来满足它。
　　（二）欲望　　欲望是由需要派生出的一种形式，它受社会文化和人们个性的限制。
同一种需要在不同文化背景和地域产生的欲望是不同的。
伴随着社会的进步，社会成员的欲望也在不断增加，生产者正努力提供更丰富的产品和服务来满足人
们的欲望。
　　（三）需求　　需求是和人们的支付能力联系在一起的。
人类的欲望无限，但支付能力是有限的。
因而人们总是根据其支付能力来选择最有价值或最能满足其欲望的产品或服务。
人们就是依据他们的欲望和支付能力来选择和购买那种能最大限度满足其欲望的产品。
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