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《市场营销基础》

内容概要

《市场营销基础(工商管理类)》以市场营销职业行为活动为依据，坚持职业能力的针对性和职业能力
知识学习的模块化，将教学内容设计成一个个不同的训练项目，建立模块化项目教学体系来编写课程
内容，具有较强的实践性，符合高职高专学生的特点与目标要求。全书共分六个模块十四个项目，每
个项目由技能目标、关键概念、引人案例、理论导航、思考与讨论、营销模拟、实训项目和项目案例
组成，通过完成既定项目的学习，促成学生熟练掌握所学的专业技能，培养分析问题、解决问题的能
力。
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《市场营销基础》

书籍目录

第一模块  市场营销理念的构建　项目一  市场与市场营销的认识　  一、什么是市场　  二、什么是市
场营销　  三、市场营销管理的任务　  四、市场营销学的产生与发展　项目二  现代市场营销观念的形
成　  一、市场营销观念的变迁　  二、市场营销观念的新理论　  三、顾客让渡价值与顾客满意第二模
块  识别市场机会　项目三  影响市场营销的环境因素　  一、市场营销环境的认识　  二、宏观营销环
境分析　  三、微观营销环境分析　  四、市场营销环境的研究方法　项目四  市场营销调研与预测　  
一、什么是市场营销调研　  二、市场营销调研的主要方法　  三、调查问卷设计　  四、市场营销预测
　  五、营销调研报告第三模块  寻找目标顾客　项目五  消费者市场和购买行为分析　  一、消费者市
场和消费者行为模式　  二、影响消费者购买行为的主要因素　  三、消费者购买决策过程　项目六  组
织市场和购买行为分析　  一、组织市场的类型和特点　  二、组织市场购买行为分析　  三、组织购买
决策过程　项目七  市场细分与目标市场选择　  一、市场细分　  二、目标市场的选择　  三、市场定
位第四模块  营销战略选择　项目八  企业战略与市场营销战略　  一、企业战略　  二、市场营销战略
规划　项目九  竞争者分析与竞争性营销战略　  一、市场竞争者分析　  二、行业竞争结构分析　  三
、市场竞争战略决策　    第五模块  营销组合策略　项目十  产品策略　  一、产品与产品组合策略　  
二、品牌策略　  三、产品生命周期及其营销策略　  四、新产品开发策略　项目十一  价格策略　  一
、制定基本价格　  二、修改基本价格　  三、调整价格　项目十二  渠道策略　  一、认识分销渠道　  
二、设计分销渠道　  三、分销渠道的管理　  四、物流策略　项目十三  促销策略　  一、促销与促销
组合　  二、人员推销策略　  三、广告策略　  四、营业推广策略　  五、公共关系策略　    第六模块  
管理市场营销活动　项目十四  市场营销组织与控制　  一、建设营销组织　  二、计划营销活动　  三
、控制营销活动参考文献后记
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《市场营销基础》

章节摘录

　　格力空调：离开国美，走自己的路　　多年以来。格力空调一直采取的是厂家－经销商／代理商
－零售商的渠道策略，并在这种渠道模式下取得了较高的市场占有率。然而近年来，一批优秀的渠道
商经过多年发展，已经成长为市场上一支非常重要的力量。其中尤以北京国美、山东三联、南京苏宁
为代表的大型专业家电连锁企业的表现最为抢眼。这些超级终端浮出水面，甚至公开和制造企业“叫
板”。自2000年以来，这些大型专业连锁企业开始在全国各大中城市攻城略地，在整个家电市场中的
销量份额大幅度提高，其地位也直线上升。　　2004年2月，成都国美为启动淡季空调市场，在相关媒
体上刊发广告，把格力两款畅销空调的价格大幅度下调。格力认为国美电器在未经自己同意的情况下
擅自降低了格力空调的价格，破坏了格力空调在市场上长期稳定、统一的价格体系，导致其他众多经
销商的强烈不满，并有损其一线品牌的良好形象，因此要求国美立即终止低价销售行为。格力在交涉
未果后，决定正式停止向国美供货，并要求国美电器给个说法。2004年3月10日，四川格力开始将产品
全线撤出成都国美6大卖场。3月11日，国美北京总部向全国分公司下达通知，要求各门店清理格力空
调库存。　　面对国美的“封杀令”，格力并没有退让。格力空调北京销售公司副总经理金杰表示：
“国美不是格力的关键渠道，格力在北京有400多个专卖性质的分销点，他们才是核心。谁抛弃谁，消
费者说了算。”格力空调珠海总部新闻发言人黄芳华表示，在渠道策略上，格力不会随大流。格力空
调连续数年全国销量第一，渠道模式好与坏，市场是最好的检验。　　事实上，在国美、苏宁等全国
性专业连锁企业势力逐渐强盛的今天，格力电器依然坚持以依靠自身的经销网点为主要销售渠道。格
力是从2001年下半年才开始进入国美、苏宁等大型家电卖场的。与一些家电企业完全或很大程度上依
赖家电卖场渠道不同的是，格力只是把这些卖场当作自己的普通经销网点，与其他众多经销商一视同
仁，因此在对国美的供货价格上也与其他经销商一样，这是格力电器在全国的推广模式.也是保障各级
经销商利益的方式。
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精彩短评

1、书不错，是给我们学校的教科书
2、好，教材学习用
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