
第一图书网, tushu007.com
<<市场营销实用教程>>

图书基本信息

书名：<<市场营销实用教程>>

13位ISBN编号：9787509205891

10位ISBN编号：7509205891

出版时间：2009-1

出版时间：中国市场出版社

作者：许天舒，张Z，钱芹菇  主编

页数：332

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销实用教程>>

前言

　　我们生活在一个充满营销的世界里！
营销丰富了我们的生活，营销技能提升了我们的职业发展能力。
市场营销课程也早已成为各类高校中最为普及的课程之一。
如何在营销课的教学实践中突出“授之以渔”，真正培养和提高学生的应用能力，是我们作为教师一
直在努力探索和进行市场营销课程改革的重点，也是本教材编写的出发点和目标。
　　本教材共分13章，包括市场营销基础概述、市场营销计划、市场营销环境分析、顾客购买行为分
析、市场竞争分析、市场调查与预测、目标市场营销、产品策略、价格策略、渠道策略、促销策略、
国际市场营销、现代营销新观念等。
教材具有以下特点：　　1.简明实用　　教材打破了传统的学科体系，较好地处理了理论学习与技能
培训的关系，落实了“管用、够用、适用”的教学指导思想。
　　教材中设计了醒目的标题，层次分明，重点突出；制作了大量的图表，直观明了，使阅读理解轻
松愉悦。
　　2.案例丰富。
资料新颖　　从市场营销技能需求人手，教材在各章开头设置引导案例，让学生带着问题，在积极思
考的状态下进行学习；各章的知识点用实际案例或相关背景信息来强化；各章后附有综合案例分析和
技能训练，以提高学生利用所学知识解决实际问题的能力。
　　教材中很多案例和背景信息都来源于2008年的资料。
教材也关注了市场营销前沿的新理论及其应用，介绍了市场营销的新动向。
　　3.突出实训　　教材在第一章的实训练习题部分设计了一套实训题，让学生利用该章相关知识，
寻找一个“商业项目”，并在此后各章让学生利用所学知识将该“商业项目”通过市场调研、市场环
境分析、竞争分析、消费者分析、目标市场寻找、市场定位、市场营销组合策略和商业计划书的制定
等环节一步步推进。
　　以“商业项目”为驱动的训练方法是编著者近年来营销课程教学改革实践的成果之一。
我们欣喜地看到，通过这种训练，学生理解和应用市场营销知识的能力比以往有所提高。
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内容概要

我们生活在一个充满营销的世界里！
营销丰富了我们的生活，营销技能提升了我们的职业发展能力。
市场营销课程也早已成为各类高校中最为普及的课程之一。
如何在营销课的教学实践中突出“授之以渔”，真正培养和提高学生的应用能力，是我们作为教师一
直在努力探索和进行市场营销课程改革的重点，也是本教材编写的出发点和目标。
     本教材共分13章，包括市场营销基础概述、市场营销计划、市场营销环境分析、顾客购买行为分析
、市场竞争分析、市场调查与预测、目标市场营销、产品策略、价格策略、渠道策略、促销策略、国
际市场营销、现代营销新观念等。
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章节摘录

　　人们有能力并愿意购买某种产品的欲望，即为有支付能力的需求。
例如，许多人都想拥有一辆国际名牌SUV功能车，但只有其中具有支付能力的人，才算是真正需求者
。
对于企业市场营销，最重要的是消费者的有效需求，这是企业经济效益的来源。
　　由于需要、欲求和需求之间通常有着比较直接或间接的联系，因此企业要努力激发、刺激消费者
的购买欲求（购买欲），并通过具体营销策略的实施努力使之转化为有效的需求。
　　企业市场营销的一切都是从消费者的需求出发，寻求满足消费者各种需求的最佳途径。
需求是企业一切活动的起点和终点，是市场营销最重要的一个关键词。
　　由于需求的重要性，我们有必要对需求进一步了解。
企业在实践中常要面对以下几种需求，它们也构成了企业市场营销的主要任务。
　　（1）现实需求和潜在需求　　现实需求是指已存在的有效需求，是企业获取利益的直接来源，
现实需求的大小决定企业能获取经济利益的多少。
　　潜在需求是指在未来短期的时间内将有可能转化为有效需求的那部分需求。
　　这两种需求是对企业而言最重要的需求，它们直接决定了企业近期和未来发展的前景。
　　（2）不规则需求　　指因季节、时间等因素的变化，某些商品或服务的市场需求会有淡季、旺
季之分，可能表现在不同季节里，或一周的不同日子，甚至一天的不同时间上下波动很大的一种需求
状况。
如在公共交通工具方面，在早晚上下班高峰时不够用，在非高峰时则又很空闲；宾馆酒店在旅游旺季
时很紧张，在旅游淡季则入住率很低。
　　针对这种需求特征，就要通过市场营销功能的介入进行协调，比如利用灵活的动态定价策略等有
利的促销方式来改变这种不规则需求的时间模式，使市场供给和需求在时间上协调一致起来。
海尔公司就曾针对夏季消费者由于衣物轻薄易洗而对传统的大容量、大功率洗衣机的需求明显下降的
状况，成功地推出了小小神童洗衣机。
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编辑推荐

　　简明实用：　　打破了传统的学科体系，落实“管用、够用、适用”的教学指导思想。
　　案例丰富：　　内含160多个案例，每章节的知识点都通过实际案例或相关背景信息来强化。
　　突出实训：　　以“商业项目”为驱动来整合学习者的市场营销知识，提高其实际应用能力。
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