
第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

图书基本信息

书名：<<市场营销学>>

13位ISBN编号：9787560133355

10位ISBN编号：7560133355

出版时间：2008-8

出版时间：吉林大学出版社

作者：贾新政 编

页数：321

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<市场营销学>>

内容概要

　　《现代市场营销学》是流通实践活动和流通理论探索的产物，它是专门研究商品流通产生、发展
、变化规律的经济理论学科。
研究现代商品流通学，主要任务在于探索、揭示商品流通的产生发展过程及运动演变规律，总结商品
流通的理论与实践，为市场经济条件下商品流通行业的健康发展和有序运行提供理论指导与技术参考
。
打下坚实的基础。
内容翔实而又简单明了，博大精深而又通俗易懂，资料权威而又深入浅出，是您日常生活保健的良师
益友。
政策的国际协调等。
《现代市场营销学》适合大学高年级学生、研究生及金融界的朋友阅读。
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章节摘录

　  （三）价值、成本和满意　  人们购买产品是为了满足自己的需要。
当人们对能够满足某一特定需要的一组产品进行选择时，依据的标准是各种产品的价值和成本。
由于各方面条件的差异，同一产品对不同的人来说会带来不同的价值。
可见，价值是指人们对产品满足各种需要的能力的评估。
　  由于任何产品必须付出一定数量的货币才能得到，因此，在确定了产品的不同价值以后，还要考
虑购买的成本问题。
从一般意义上讲，成本是人们为了换取所得之物而付出的全部费用。
作为购买者，成本是指人们在购买产品中付出的货币、时间及精力的总和。
由于购买者的支付能力有限，不可能想买什么就买什么，而总是让有限的货币发挥最大的效用，即花
费最少的成本换取价值最大的商品。
　  现代人评价产品的标准是满意。
只有满意，买方才会不断地付出货币换取卖方的产品，满意是人们对所得之物符合自己心理要求程度
的评价。
随着经济的发展，人们对满意的评价也随之提高，从只考虑对产品内在质量的满意延伸到对产品的外
观式样的满意，现已扩展到既评价产品，又评价服务。
　  （四）交换、交易和关系　  交换是指通过提供某种东西作回报，从别人那里取得所需物品的行为
。
当人们决定通过交换来满足自己的需要和欲望时，市场营销就开始了。
交换是一个过程而不是一个事件，当一个具体的交换事体发生时，就是发生了交易行为。
交易就是买卖双方的价值交换行为。
构成交易的基本条件是：至少有两件有价值的事物，有双方都接受的条件、时间和地点。
交易不同于赠与，因为赠与者不接受任何实物作回报。
但是，赠与者在进行赠与活动时，总存在着某种期望，如期望得到对方良好的行为反应。
这又与交易存在某些共同之处。
　  &hellip;&hellip;
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