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编辑推荐

营销中充满了丰富的概念、深刻的例子与案例研究，本书对这一领域进行了令人惊叹的
综合性考察。由于本书具有高度的相关性与实用性，无疑会使读者成为亚洲市场或其他
市场出色的营销者。
  ——凯文�莱恩�凯勒 美国达特茅斯大学AMOS TUCK工商管理学院教授 

内容简介

本版延续了前两个版本中的精华。作者通过各种技巧，把当前的营销管理实践同亚洲市
场的特质联系起来。书中使用的亚洲案例超过200个，其中涉及了很多中国的案例，如联
想、海尔等。作者将亚洲的营销实践栩栩如生地展示在读者面前，使读者会乐于在亚洲
的文化背景下，针对产品和服务开展营销调研、品牌建设、组织促销和分销，并且为引
导未来的营销学习建立一种愿景思想。它是一个亚洲营销的 “聚宝盆”。
本书在使读者掌握企业提高市场契合度和顾客认同度基本技能的同时，更使读者体会到
了对营销哲学的深刻感受。
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菲利普�科特勒世界市场营销学权威。美国西北大学凯洛格管理研究生院国际营销学教
授，S.C.Johnson & Son 教授。曾获得芝加哥大学经济学硕士学位和麻省理工学院经济学
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的战略营销》。除此之外，
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