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《电力市场大营销体系建设》

内容概要

《电力市场大营销体系建设》立足于知识经济、信息经济的前沿，立足于电力市场营销学科的前沿，
用全新的视野、全新的角度、全新的概念、全新的思维模式，结合电力行业的特点和实践，尤其是结
合国家电网公司“三集五大”战略的实施与贯彻，在“大营销”的背景下，详细阐述了电力市场营销
的有关基本概念、基本原理，提出了电力市场营销学的整体框架。
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章节摘录

版权页：   插图：   2.与关联企业合作，共同开发市场 在传统市场营销中，企业与企业之间是竞争关系
，任何一家企业若想在竞争中取胜，就得不择手段。这种方式既不利于社会经济的发展，又易使竞争
双方两败俱伤。关系营销理论认为：企业之间存在合作的可能，有时通过关联企业的合作，将更有利
于实现企业的预期目标。首先，企业合作有利于巩固已有的市场地位。当今市场，细分化的趋势越来
越明显，诸强各踞一方，竞争日趋激烈，任何企业要想长期保持较大的市场份额，其难度越来越大，
通过合作可增强企业对市场变动的适应能力。其次，企业合作有利于企业开辟新市场。企业要发展壮
大就必须不断地扩大市场容量，而企业要想进入一个新市场，往往会受到许多条件的制约。但若在新
市场寻找一个合作伙伴，许多难题将迎刃而解。第三，企业合作有利于多元化经营。企业为了扩大经
营规模往往要向新的领域进军，但企业不可能对所有的领域里的经营活动都十分熟悉，如果遇到一个
十分陌生的领域，企业将要承担很大的风险，若企业通过与关联企业合作，这种风险就可能降低。第
四，企业合作还有利于减少无益的竞争。同行业竞争容易导致许多恶果，如企业亏损增大，行业效益
下降，这对整个社会经济的发展将产生不良影响，而企业间的合作可使这种不良竞争减少到最低程度
。每个企业各有所长，各有所短，发现和利用企业外在的有利条件是关系企业营销成败的重要因素。
3.与政府及公众团体协调一致 企业是社会的一个组成部分，其活动必然要受到政府有关规定的影响和
制约，在处理与政府的关系时，企业应该采取积极的态度，自觉遵守国家的法规，协助研究国家所面
临的各种问题的解决方法和途径。关系营销理论认为：如果企业能与政府积极地合作，树立共存共荣
的思想，那么国家就会制定出对营销活动调节合理化、避免相互矛盾、帮助营销人员创造和分配价值
的政策。现代营销的内容十分广泛，相关团体与企业内部员工也是关系营销的一个重要方面。协调好
与这些组织的关系，建立与企业员工的良好关系，就能为实现企业目标提供保证。 关系营销是一项系
统工程，它有机的整合了企业所面对的众多因素，通过建立与各方面良好的关系，为企业提供了健康
稳定的长期发展环境。 四、关系营销中的关键过程 1.关系营销中的交互过程 成功韵营销需要为顾客或
用户提供足够好的答案。在消费品交易营销中，这个答案是实体产品。在关系营销中，这个答案包括
关系本身及其运作的方式和顾客需求满足的过程。
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编辑推荐

《电力市场大营销体系建设》不仅适合于各级电力公司、供电局，从事电力经营电力营销的广大人员
阅读，而且可供包括发电厂在内的各类电力企业的广大干部职工阅读，还可供包括政府在内的机构与
组织中对电力营销感兴趣的各界人士参考。
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