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内容概要

　　《市场营销实务》引导学生由被动听课变为主动完成任务，既提高其积极性、参与性，又促使学
生通过完成工作任务获得专业技能。
《市场营销实务》体现教、学、做一体化的应用型教育特色。
在内容的编排上将教师讲授、布置任务、分析任务情境、学生实训有机地结合起来。
教材理论内容适度，以介绍概念和策略为主，注意针对工作内容设计整体任务，再分解出来分项任务
，围绕分项任务提供案例和任务情境，重点解决市场营销岗位工作中常见的、重要的实际问题，以提
升学生分析问题和解决问题的能力。
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章节摘录

　　3.以建立顾客忠诚度为目标的4R理论　　21世纪伊始，《4R营销》作者艾略特·艾登伯格提出4R
营销理论。
它阐述了四个全新的营销组合要素，即关联（Relevance）、反应（Reaction）、关系（Relation）和报
酬（Reward）。
首先，4R理论强调企业与顾客在市场变化的动态中应建立长久互动的关系，以防止顾客流失，赢得长
期而稳定的市场；其次，企业应学会倾听顾客的意见，建立快速反应机制以对市场变化快速做出反应
；再次企业与顾客之间建立长期而稳定的朋友关系，从实现销售转变为实现对顾客的责任与承诺，以
维持顾客再次购买和顾客忠诚；最后，企业应追求市场回报，并将市场回报当作企业进一步发展和保
持与市场建立关系的动力与源泉。
4R理论以关系营销为核心，以竞争为导向，重在建立顾客忠诚。
该理论的缺陷是：4R营销要求同顾客建立关联，需要实力基础或某些特殊条件，但这并不是所有的企
业都可以轻易做到的。
4R营销模式针对了4P营销和4C营销的不足，为企业提供了很好的营销思路。
　　1.2.3市场营销的新形势　　科技的进步和社会经济的发展，必然带来新观念、新技术、新方法，
而这些对企业的营销战略与策略及营销活动的组织与管理等方面都会有重要影响，进而产生一些新的
营销形式，如文化营销、知识营销、关系营销和网络营销等。
　　1.文化营销　　文化营销是指通过激发产品的文化属性，构筑亲和力，把企业营销转化为文化沟
通，通过与消费者及社会文化的价值共振，将各种利益关系群体紧密维系在一起的营销活动过程。
其实质是充分运用文化力量实现企业战略目标的市场营销活动，核心在于寻求为顾客所接受的价值观
念作为立业之本，从而促进顾客对整个企业包括其产品品牌的认同。
文化营销要求企业在市场调研、环境预测、选择目标市场、市场定位、产品开发、定价、渠道选择、
促销、提供服务等营销活动流程中均应主动进行文化渗透，提高文化含量，以文化为媒介与顾客及社
会公众构建全新的利益共同体。
　　文化营销包括四个方面：一是企业借助于或适于不同特色的环境文化开展营销活动；二是企业在
制定市场营销战略时，须综合运用文化因素实施文化营销战略；三是文化因素须渗透到市场营销组合
中，制定出具有文化特色的市场营销组合；四是企业应充分利用营销战略全面构筑企业文化。
　　⋯⋯
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