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内容概要

　　
营销管理是企业根据不可控因素的变化，通过目标市场的选择和对企业可控因素的动态组合，以高效
率为目标市场创造价值的方式实现与顾客的交换，达到企业营销目标的活动。
其中，贯穿着对企业营销活动的计划、组织、领导和控制等管理职能。
《《营销管理营销机会的识别、界定与利用》》采用微观视角，站在企业营销经理的角度，以营销机
会的识别、界定与利用为营销管理的程序和分析框架，介绍营销管理的基本理念、理论和方法；应用
中国本土示例和案例，有助于学生深入理解营销管理的内容和操作程序，增强动手能力。

　　
《营销管理营销机会的识别、界定与利用》集作者20多年教学经验之精华，对营销管理的内涵、内在
逻辑和操作方法进行了新的阐释，是中国营销学者对营销管理理论体系的一次原创尝试。
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作者简介

　　庄贵军，西安交通大学管理学院教授、博士生导师，市场营销系主任。
主要研究方向为营销渠道管理、关系营销和营销道德。
论文发表于European Journal of Marketing， Industrial Marketing Management， Journal of Business Ethics，
Journal of International Business Studies， Journal of Marketing Channels，《管理世界》、《管理科学学报
》、《营销科学学报》等学术期刊。
主持过四项国家自然科学基金项目。
2006年入选教育部“新世纪优秀人才支持计划”。
2010年起担任《管理科学学报》副主编。
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编辑推荐

　　如何理解“营销是为顾客创造价值”这句话？
营销与营销管理是什么关系？
企业发展战略、竞争战略和营销战略之间如何衔接？
从营销的角度如何分析竞争者和进行SWOT分析？
目标市场与营销因素组合之间怎样对接？
营销与产品组合是什么关系？
顾客价值与价格的关系如何？
如何进行营销渠道中的跨组织管理与控制？
中国的人际关系与中国企业的关系营销有什么异同？
如果对上述问题有困惑，那么这是一本你应该看的书。
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