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内容概要

　　《高职高专“十一五”规划教材：市场营销》全面系统和深入地介绍了市场营销的相关理论和实
践的基本内涵及发展演进过程，同时注重把国内外市场营销理论新成果和实践新经验融入其中。
主要内容包括：市场营销核心概念、市场营销战略规划与管理、市场营销环境与购买行为分析、市场
信息系统、市场细分及定位、市场竞争战略与市场营销策略、市场营销组织与实施、国际市场营销与
网络营销、市场营销新发展等。
　　《高职高专“十一五”规划教材：市场营销》强调对市场营销理论体系的融会贯通，根据中国读
者的认知习惯构建体系架构，力求使体系更完整，逻辑更周密，既可以作为高等院校管理类学生的教
材，也可供广大社会读者借鉴参考。
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章节摘录

　　4.交换与交易　　交换就是通过提供某种东西作为回报，从别人那里取得所需物的行为。
、交换是市场营销活动的核心。
交换的发生，必须满足五个条件：至少要有两方；每一方都有被对方认为有价值的东西；每一方都能
沟通信息和传送货物；每一方都可以自由接受或拒绝对方产品；每一方都认为与另一方进行交易是适
当的或称心如意的。
　　交换能否真正产生，取决于买卖双方能否找到交换的条件，即交换以后双方都比交换以前好。
这里，交换被描述成一个价值创造的过程，即交换通常总使双方变得比交换前更好。
　　交易是交换活动的基本单位，是由交换双方之间的价值交换所构成的行为。
交易是达成意向的交换，只有当交换双方克服了各种交换障碍，达成了交换协议，我们才能称其形成
了“交易”。
一次交易包括三个可以度量的实质内容：第一，至少有两个有价值的产品；第二，具有交换双方所同
意的条件；第三，有协议时间和地点。
通常应建立一套法律制度来支持交易双方执行。
　　5.关系与网络　　企业为了稳定自己的销售业绩和市场份额，就希望同自己的顾客群体之间的交
易关系长期保持下去，并得到不断的发展。
关系营销就是企业与顾客、供应商与经销商等相关组织或个人建立长期满意关系，通过互利交换及共
同履行诺言，使有关各方实现各自的目的。
企业通过不断承诺和给予对方高质量的产品、优质的服务和公平的价格来实现关系营销。
企业与顾客之间的长期关系是关系营销的核心。
关系营销与交易营销不同，它是企业通过各种手段与顾客保持广泛、密切的联系，价格不再是最主要
的竞争手段。
　　关系营销的最终结果就是建立起公司的最好资产，即一个营销关系网络。
营销网络由公司与它的供应商、经销商和顾客组成，建立了固定的互利关系。
这样，竞争不是在公司之间进行，而是在整个网络之间进行，一个建立了更好关系网的公司将获胜。
在现代市场营销中，企业营销网络的规模和稳定性成为企业市场竞争力的重要方／面，从而也成为企
业营销的重要目标。
　　6.营销与营销者　　市场营销是指与市场有关的人类活动，即以满足人类各种需要和欲望为目的
，通过市场变潜在交换为现实交换的活动。
　　在交换双方中，如果一方比另一方更主动、更积极地寻找交换，我们就把它称为营销者，而把另
一方称为潜在顾客。
营销者是指希望从他人那里得到资源并愿以某种有价之物作为交换的人。
营销者从其他一方寻求反应，或卖或买某种东西。
换言之，营销者可以是一个买主，也可以是一个卖主。
假若有几个人同时想买正在市场上出售的某栋漂亮房子，每个准备购买的人都尽力使自己被卖主选中
，这些购买者就都是营销者。
在另一种场合，买卖双方都在积极寻找交换，那么我们就把双方都称为营销者，并称这种情况为相互
营销。
　　⋯⋯
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