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《市场营销教程》

前言

　　在市场竞争越来越激烈的今天，市场营销已成为决定企业经营成败的关键因素。成功的市场营销
，能帮助企业通过更好地发现、满足市场需求来达到自己的目标。企业要想更好地生存与发展，必须
立足市场，以满足市场需求为前提，做好市场营销。正因为如此，企业急需既懂现代市场营销理论，
又能很好地进行市场营销运作的高素质人才。然而，目前高职高专的市场营销课程教学普遍侧重于理
论教学，存在着脱离实际、不注重操作能力培养的弊端，难以培养出真正符合企业及市场需要的有用
人才。通过不断的教学实践，我们越来越认识到市场营销课程教学必须符合市场营销的基本精髓——
以不断地“满足市场需求”为达到目标的重要前提。市场营销课程教学面对的基本需求是教师、学生
的教与学需求，以及企业营销的实践需求。为满足上述需求，我们编写了本教材，并力求具备以下特
色：　　第一，实用性强。一方面，本教材按照正常、合理的教学顺序设计教材结构与内容，从而更
加贴近市场营销教学与教改的需要，更有利于培养真正实用的营销专业相关人才；另一方面，本教材
遵从“理论够新够用”的基本原则，在编写过程中，不罗列一般的理论教条，在跟踪国内外营销理论
最新发展的前提下，保证理论体系的健全、新鲜和生动。　　第二，体例新颖，内容生动。好的营销
教材应该能够吸引学生更好地学习营销课程，掌握更多的专业知识，同时也方便教师教学需要。本教
材在借鉴国外优秀营销教材编写方式的基础上，结合我国营销实际，力求使整个教材内容生动、体例
新颖。
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内容概要

市场营销的任务是满足需求，是为了比竞争对手更好地满足消费者的需求。市场营销属于管理学的范
畴，因此市场营销更是一门艺术，是一种实践管理活动。《市场营销教程》立足于市场营销的现状分
析了市场营销环境，介绍了市场信息的收集和利用，探讨并总结了市场营销战略，从产品、价格、分
销渠道、促销等方面重点分析了市场营销策略。全书内容尽量做到理论叙述简明扼要，案例教学贯穿
始终，力图提高学生学习市场营销的兴趣，并能够快速地学以致用。
《市场营销教程》可作为高等院校的专科生，高职院校、成人高校的本、专科生的教材，也可供企业
界市场营销人员和销售管理人员阅读参考。
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章节摘录

　　（一）垂直渠道系统　　这是由生产企业、批发商和零售商组成的统一系统。垂直分销渠道的特
点是专业化管理、集中计划，销售系统中的各成员为共同的利益目标，都采用不同程度的一体化经营
或联合经营。它主要有三种形式：　　（1）公司式垂直系统：指一家公司拥有和统一管理若干工厂
、批发机构和零售机构，控制分销渠道的若干层次，甚至整个分销渠道，综合经营生产、批发、零售
业务。这种渠道系统又分为两类：工商一体化经营和商工一体化经营。工商一体化是指大工业公司拥
有、统一管理若干生产单位、商业机构；商工一体化是指由大零售公司拥有和管理若干生产单位。　
　（2）管理式垂直系统：制造商和零售商共同协商销售管理业务，其业务涉及销售促进、库存管理
、定价、商品陈列和购销活动等，如宝洁公司与其零售商共定商品陈列、货架位置、促销、定价等。
　　（3）契约式垂直系统：指不同层次的独立制造商和经销商为了获得单独经营达不到的经济利益
，而以契约为基础实行的联合体。它主要分为三种形式：①特许经营组织。如丰田公司对经销自己产
品的代理商、经销商给以买断权和卖断权，即丰田公司与某个经销商签订销售合同后，赋予经销商销
售本公司产品的权力而不再与其他经销商签约，同时也规定该经销商只能销售丰田牌子的汽车，实行
专卖，避免了经营相同牌子汽车的经销商为抢客户而竞相压价，以致损害公司名誉。再如可口可乐与
某些瓶装厂商签订合同，授予在某一地区分装的特许权，以及向零售商发运可口可乐等的特许权。②
批发商倡办的连锁店。③零售商合作社。它既从事零售，也从事批发，甚至于生产业务。　　（二）
水平渠道系统　　指由两家以上的公司联合起来的渠道系统。它们可实行暂时或永久的合作。这种系
统可发挥群体作用，共担风险，获取最佳效益。
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