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前言

　　为落实教育部[2006]16号文件“加强教材建设，重点建设好3000种左右国家规划教材”的要求，确
保优质教材进课堂，国家级精品课程主持人毕思勇老师主编了具有鲜明特色的《市场营销学》教材。
本教材第一版于2007年3月荣获第八届中国石油和化学工业优秀教材二等奖，并于2008年9月被山东省
教育厅评为山东省优秀教材。
　　本书以菲利浦·科特勒市场营销管理的基本原理为主线，以帮助高职高专学生树立正确的市场营
销观念、培养学生市场营销的职业能力和实践能力为核心，适应市场营销专业课程体系教学改革的需
要，运用案例教学法和项目训练法，系统阐述了市场营销的基本知识和核心理论。
全书共计十一章，从市场营销的发展历史及市场营销观念的发展出发，重点介绍了影响市场营销工作
的宏观和微观环境因素，市场调研、市场细分及目标市场的选择、市场竞争战略、市场营销组合策略
（产品策略、价格策略、促销策略、分销策略）和营销管理与控制等内容。
特别是坚持理论联系实际，结合大量翔实的案例、营销故事和实训项目，突出对学生职业技能的训练
和培养，可以使学生系统养成市场调研、市场细分与定位、产品市场开发、价格确定、渠道设计、促
销策划、营销团队组织等专业能力，具有职业教育的鲜明特性。
　　本书具有以下几个突出特点。
　　一、坚持理论联系实际，教材内容注重结合案例。
每章都有与理论知识相适应的实际案例，国际与国内皆备，成功与失败俱全，以供读者结合理论分析
，进行思考和借鉴，由浅入深的使学生掌握市场营销的重要概念、原理、方法。
　　二、强调以就业为导向，突出培养学生的职业能力。
在每章开始都有名言警句和先导案例。
在每章之后，都配备有相应的思考与练习、营销故事、思维训练和课堂模拟训练等项目，以拓宽学生
的思维和视野，使学生掌握企业营销的基本技能，增强岗位工作所需的职业素质。
　　三、以项目为导向，突出内容的可操作性。
在编写过程中，适应教学改革和课程建设发展的需要，适当减少了对相关内容基本知识和基本概念的
发挥，重点突出了对营销职业技能的训练与培养，特别是结合编写者三年以上的企业营销工作实践，
通过大量翔实的案例、营销故事和实战演练等项目，切实加强学生营销业务的实际动手能力，具有很
强的操作性。
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内容概要

本书以科特勒市场营销的基本原理为主线，以切合中国企业和市场需要为指导，以帮助学生树立正确
的市场营销观念、提高自身的营销管理能力和营销策划能力为目的，借鉴案例教学的优点，系统阐述
了市场营销的基本知识、核心理论以及市场营销发展的新动向。
     全书共计十一章，从市场营销的发展历史及市场营销观念的发展史出发，重点介绍了影响市场营销
工作的宏观和微观环境因素，市场调研、市场细分及目标市场的选择、市场竞争战略、市场营销组合
策略（产品策略、价格策略、促销策略、分销策略）和营销管理与控制等内容，每章节前都有先导案
例，每章节后均配有同步测试（单选题、多选题、简答题和思考题）和实训项目（营销故事、思维训
练、课堂模拟训练、实战演练），以供读者结合理论学习，进行自我检测、分析、思考及借鉴使用。
     本书可作为高职高专院校工商管理类和财经类等专业的营销专业教材，也可作为自学参考书和理论
知识提高的辅导性参考书。
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书籍目录
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营销预测    一、市场营销预测的内容    二、市场营销预测的步骤    三、市场营销预测的方法  第三节 市
场营销信息系统    一、市场营销信息系统的含义    二、市场营销信息系统的构成    三、企业在搜集营
销信息和运用营销信息系统过程中应注意的问题  同步测试  实训项目第四章 消费者市场购买行为  学
习目标  先导案例  第一节 消费者市场概述    一、消费者市场的概念    二、消费者市场的特点    三、消
费者市场的购买对象  第二节 消费者行为过程    一、消费者购买行为类型    二、消费者购买决策过程    
三、消费者购买内容分析  第三节 影响消费者购买行为的因素    一、影响消费者行为的心理因素    二、
影响消费者行为的个人因素    三、影响消费者行为的经济因素    四、影响消费者行为的社会文化因素  
同步测试  实训项目第五章 目标市场营销战略第六章 市场竞争战略第七章 产品策略第八章 价格策略第
九章 分销策略第十章 促销组合第十一章 营销组织和控制参考文献
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章节摘录

　　第二章 市场营销环境　　第一节 微观环境　　微观环境（microenvironment）也称个体环境，是
指对组织的经营者有直接与立即影响的环境因素，因此也称为直接环境。
微观环境是偏向产业内的一些因素，包括企业内部环境、供应商、营销中介、顾客、竞争者和公众等
因素。
　　一、企业内部环境　　企业内部环境不一样，即使面临相同的外部环境，不同企业的市场营销活
动取得的效果也不同。
企业内部环境包括企业内部各部门的关系及协调合作。
企业内部环境有企业文化和企业组织结构两大方面。
　　企业的组织结构包括由决策层、管理层、执行层组成的纵向结构，以及由供应、研发、生产、营
销、财会、人事等部门组成的横向结构。
决策层是企业的最高领导核心，规定企业的任务、目标、战略和政策，营销管理者只有在高层管理者
规定的范围内做出各项营销决策，并得到上层的批准后才能执行。
供应、生产、营销、财会和人事等部门是相互联系的。
企业内部各部门是否协调配合，是企业经营成败的一个关键因素。
　　企业文化是近年来日益受到重视的企业内部要素。
企业文化作为一种基本的价值观，是一种企业内部共同遵守的原则、共有的认识，是企业的全体成员
共同遵守和信仰的价值体系、行为规范。
企业文化具体包括企业信念、企业价值观、企业形象、企业精神、企业员工的行为标准和职业要求等
。
企业文化在调动企业员工的积极性，发挥员工的主动创造力，提高企业的凝聚力等方面有着重要的作
用。
良好的企业文化状况可以促使企业员工们努力工作以取得更高的绩效，从而更好地实现企业的目标。
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