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摘  要 

 

摘  要 

 
    聚碳酸酯市场经过五十多年的发展，尤其是近十年来跳跃式的发展，目

前聚碳酸酯市场的规模和竞争环境都发生了巨大的变化。原有的竞争格局被

打破，新的格局有待形成。聚碳酸酯的营销环境发生了重大的变化，商品化

的趋势越来越明显。聚碳酸酯市场正经历着以交易为目的的市场营销向以关

系为导向的关系营销的转变。关系营销，是把营销活动看成是一个企业与客

户、供应商、分销商、竞争者、政府机构及其他公众发生互动作用的过程，

其核心是建立和发展与这些公众的良好关系。  

    本文通过对拜耳聚碳酸酯关系营销的策略进行分析和探讨，通过分析拜

耳聚碳酸酯关系营销的成功与不足，为本企业的关系营销提供意见，同时为

其它企业进行关系营销提供思路和借鉴。 

    本文分为七个章节。 

    第一章绪论，介绍本文研究的内容和研究的意义。 

第二章介绍关系营销理论基础，包括关系营销的起源和定义，其产生的

背景以及关系营销与传统营销的区别。 

第三章分析全球聚碳酸酯市场以及我国聚碳酸酯市场的特点。 

第四章介绍拜耳公司背景及聚碳酸酯业务在中国的发展状况，并对其进

行 SWOT 分析。 

第五章分析拜耳进行关系营销的策略，主要从客户关系营销策略、内部

关系营销策略以及公共关系营销策略三个方面着手。 

第六章重点探讨拜耳关系营销中的问题，并提出自己的看法和建议。 

第七章总结本文的问题与不足。 

 

关键词:拜耳；聚碳酸酯；关系营销
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Abstract 

 

 

Abstract 
 

After over fifty years development, especially in the near ten years, 

polycarbonate market size and competition environment are tremendously 

changed. Polycarbonate becomes more and more commodity, the competition is 

harder and harder. The market is changing from trading  driven to  relationship 

driven. Relationship marketing, is marketing as a business and customers, 

suppliers, distributors, competitors, government agencies and other public 

interaction in the process, the core is to establish and develop these public good 

relations .The theme of the article is to analysis Bayer relationship marketing, 

summary the strongpoint and weakness, and express my understanding on the 

relationship marketing.. 

The article is consisted of  7 parts, 

Part one is the profile the article. 

Part two is to introduce the original of  relationship marketing, development 

and the theory based, including the difference between the traditional marketing 

and  relationship marketing. 

Part three is to analysis the global polycarbonate market situation and 

domestic polycarbonate market situation. 

Part four is to introduce the background of Bayer,  its polycarbonate 

business development in China, and analysis Bayer polycarbonate business by 

SWOT. 

Part five is to analysis the tactic of Bayer  relationship marketing, including 

customer, internal and public market. 

Part six is to express my understanding on the Bayer relationship marketing 

and my opinion on the analysis. 

Part seven is to describe the shortage of the article. 

 

Key Words: Bayer; Polycarbonate;  Relationship marketing;

厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库



厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库



目  录 

 

目  录 

第一章  绪论.......................................................................................1 

第一节  研究的背景和意义.................................... 1 

第二节  研究内容和思路...................................... 2 

第二章  关系营销理论基础...............................................................3 

第一节 关系营销的起源....................................... 3 

第二节 关系营销的演变....................................... 4 

第三节  关系营销的基本原理.................................. 6 

第四节  如何实施关系营销.................................... 8 

第三章  聚碳酸酯市场综述.............................................................13 

第一节 全球聚碳酸酯市场分析................................ 14 

第二节  中国聚碳酸酯市场分析............................... 17 

第四章  拜耳聚碳酸酯业务在中国的发展与环境分析 ................19 

第一节  拜耳背景介绍....................................... 19 

第二节 拜耳聚碳酸酯业务在中国的发展状况.................... 19 

第三节  主要竞争者通用公司分析............................. 21 

第四节  拜耳聚碳酸酯业务 SWOT 分析.......................... 22 

第五章  拜耳的关系营销.................................................................26 

第一节 客户关系营销........................................ 26 

第二节 内部关系营销........................................ 33 

第三节 公共关系营销........................................ 35 

第六章  拜耳关系营销的问题和建议 ............................................37 

第一节  客户关系营销的问题和建议........................... 37 

第二节  内部关系营销的问题和建议........................... 40 

第七章  本文的问题和不足.............................................................43 

后  记 .................................................................................................44 

参考文献 .............................................................................................45 

致  谢 .................................................................................................46 

 

厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库



厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库



Contents 

 

Contents 

 

1 Introduction ....................................................................................... 1 
1.1 Background and Significance of Research ...................................................................1 

1.2 Contents of Research......................................................................................................2 

2  The Theory of  Relationship Marketing .................................... 3 
2.1 The original of the theory ..............................................................................................3 

2.2 The development of the theory ......................................................................................4 

2.3 The theory of  relationship marketing ........................................................................6 

2.4 How to carry out  relationship marketing ..................................................................8 

3 Polycarbonate Market Profile.......................................................... 13 
3.1 Global polycarbonate market profile ........................................................................14 

 3.2 Chinese polycarbonate market profile......................................................................17 

4 Analysis Bayer Polycarbonate business in China .......................... 19 
4.1 The background of Bayer ...........................................................................................19 

4.2 Bayer Polycarbonate business in China......................................................................19 

4.3 The Analysis of the major competitor GE ..................................................................21 

4.3 Analysis the business by SWOT ..................................................................................22 

5 Analysis Bayer  Relationship Marketing ...................................... 26 
5.1 Customer relationship marketing ...............................................................................26 

5.2 Internal relationship marketing ..........................................................................................33 

5.3 Public relationship marketing .............................................................................................35 

6 The problem of Bayer Relationship Marketing and Suggestion .. 37 
6.1 The problem and suggestion on  customer relationship marketing .......................37 

6.2 The problem and suggestion on internal relationship marketing ............................40 

7  The shortage of the article............................................................. 43 

Postscript............................................................................................... 44 

Reference............................................................................................... 45 

Acknowledgements............................................................................... 46

厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库



厦
门
大
学
博
硕
士
论
文
摘
要
库



第一章  绪论 

 1

第一章  绪论 

    随着商品经济的空前繁荣，消费者对同类产品选择越来越多，竞争也更

激烈。市场营销的特点发生了变化，客户对产品的忠诚度在下降；对传统的

营销模式产生了抵触的心理，如：广告。人们发现提高市场份额需要付出极

大的努力；而通过与客户保持长期稳定的关系只要付出较少的成本，有助于

提高公司的盈利能力。在这种环境下，关系营销得到发展。本章主要介绍关

系营销产生的背景，关系营销研究的意义和研究的内容，并简要介绍研究的

思路。 

第一节  研究的背景和意义 

自工业革命以来，大多数制造商从事的都是生产主导型经营。它们的传

统做法是集中财力物力制造产品，然后向客户推销那些产品，希望能够销售

足够多的产品来收回成本并赚取利润。 

生产主导型公司把重点集中在单宗买卖或交易上。交易市场营销涉及到

买方和卖方的交换，其特点是交易各方交流有限，很少有或根本没有延续关

系。交易市场营销的主要目标是利用低价、便利、包装、或类似的做法来诱

导买方进行购买。这种行为适用于短期目标：立即成交。 

交易市场营销仍然非常普遍，许多公司正在尝试一种新的方法——一种

从不同角度看待客户的方法。实际上，这些公司发现，和客户建立长期关系

能够给公司带来更好的销售和更低的销售成本从而使公司盈利。 

客户和卖方自身之间的互动关系的变化就反映了从交易市场营销到关系

市场营销的转变。企业意识到它们要做的不是简单地制造和销售产品。面对

众多可选的商品和服务，顾客们希望能够从市场营销关系中获得附加值。 

在目前商品经济空前繁荣，市场竞争却异常激烈。消费者和客户变得越

来越挑剔，由于市场全球化和越来越多的竞争对手的出现等因素，致使客户

们对同类型的商品有了更多选择的余地。同时，许多商品的市场都开始趋于
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成熟或饱和，这意味着在此类市场上，客户需求的增长都已经十分缓慢，甚

至出现零增长。 

就是在这样一个大环境下，新的营销思想开始崭露头角，而“关系营销”

也开始被人们用来形容变化之后的营销理论和实践范例。 

拜耳的聚碳酸酯业务正是这样一个营销理论的实践者。拜耳聚碳酸酯业

务从开始至今已经有超过五十年的时间。也经历过以产品为导向到以需求为

导向的市场营销阶段。聚碳酸酯近十年来跳跃式的发展，使得竞争环境发生

了巨大的变化。供应增加，而需求未能同步增长，市场竞争非常激烈。在目

前情况下，拜耳如何调整营销思路，创造出竞争优势是本文要讨论的主题。 

本文通过对拜耳竞争环境的 SWOT 分析，了解企业的优势、劣势。通过

对拜耳关系营销策略的分析，提出自己观点和看法。为本企业进行关系营销

提供意见，同时也为其它企业进行关系营销提供思路和借鉴。 

第二节  研究内容和思路 

    本文研究的思路是通过回顾近年来市场营销宏观环境的变化，市场营销

特点的变化，关系营销理论的产生和发展，对关系营销理论进行阐述。然后

结合聚碳酸酯业务的特点，通过对行业的分析，对拜耳聚碳酸酯业务关系营

销进行分析点评，并提出建议。 

    本文分为四大部分：第一部分绪论；第二部分介绍关系营销理论的起源、

理论基础以及如何进行关系营销；第三部分为实际应用部分，包括介绍聚碳

酸酯业务的宏观环境，拜耳聚碳酸酯业务发展状况以及拜耳如何进行关系营

销；第四部分对拜耳关系营销进行分析评价。厦
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