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前言

　　本书根据学生未来的职业方向和本课程在整个专业课程体系中的地位和作用，以营销职业活动为
导向、以营销职业能力为中心，构建了知识学习和能力训练相结合的4大教学模块14个任务项目。
每个任务项目的内容安排基本上都是采取案例导入，接着进行知识学习，然后进行能力训练，最后进
行综合情景模拟训练的方法，较好地体现了“六位一体”（职业需求、课程目标、训练项目、训练素
材、教学做合一、形成性考核）能力型课程教学模式对课程改革的要求。
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内容概要

　　《高等职业教育“十一五”精品课程规划教材：市场营销能力基础》针对高职高专学生的特点和
今后就业的需要，简明扼要地介绍了市场营销的基本知识，通过判断分析、选择分析、情景模拟、角
色扮演、案例分析等能力训练活动，达到提高学生的整体素质和从事营销职业活动动手能力的目的。
　　《高等职业教育“十一五”精品课程规划教材：市场营销能力基础》体例新颖、内容翔实、情景
生动，不仅适用于高职高专教学需要，也可作为企业事业单位市场营销人才的培训用书。
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章节摘录

　　模块一 市场营销基础模块　　项目一 市场营销一般能力　　1.1 市场营销认识能力　　一、市场
的概念　　市场是一个复杂的、多层次的动态概念。
在经济尚不发达的时代，市场仅仅是指交换的具体场所，即买者和卖者于一定时间聚集在一起进行交
换的场所，是一个空间上和时间上的概念，这是市场的原始概念。
后来，随着社会分工和商品生产的发展，商品交换日益频繁和广泛，成为社会经济生活中大量的、不
可缺少的要素，市场也就无处不在了。
在现代社会里，交换渗透到社会生活的各个方面，特别是随着通讯交通和金融事业的蓬勃发展，使商
品交换打破了时间上和空间上的限制，交换不一定都需要在固定的时间和地点进行。
因此，市场就不仅是指具体的交易场所，而且是指所有卖者和买者实现商品转让的交换关系的总和，
是各种错综复杂的交换关系的总体，它由购买者、购买欲望和购买力三个要素构成，用公式表示：　
　市场一购买者+购买欲望+购买力　　市场的这三个要素是相互制约、缺一不可的，只有三者结合起
来才能构成现实的市场，才能决定现实市场的规模和容量。
市场除了有现实的购买者外，还包括暂时没有购买力，或是暂时没有购买欲望的潜在购买者。
这些潜在购买者，一旦其条件有了变化，或收入提高有购买力了，或是受宣传介绍的影响，由无购买
欲望转变为有购买欲望时，就转化成现实购买者了，因而也是市场。
　　现代市场可分为：产品市场、消费品市场；生产资料市场、劳动力市场、劳务（服务）市场、技
术市场、信息市场、建筑市场、房地产市场、运输市场、旅游市场、文化娱乐市场、教育市场、医疗
市场、招标市场、拍卖市场、租赁市场；金融市场、证券市场、保险市场；现货市场、期货市场；综
合性市场、专业性市场；地方市场、全国市场、国际市场等。
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