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内容概要

　　本书是专为亚洲营销专业的学生和教师推出的一本教材。
本书立足于一个强大的理论：营销是一门创造和管理盈利性客户关系的科学与艺术，营销人员必须善
于管理公司内外部的伙伴关系，共同维系客户关系。
书中开头阐述了盈利性客户关系的构建，然后在各个章节展开这个论题。
本书还强调了其他三个强大的理论：建立强大的品牌和品牌资产；社会责任营销的重要性；在新的数
字时代利用技术的最新内容。

书中介绍了很多亚洲公司，特别是中国公司的案例和故事，阐述生动有趣，易于掌握，更切合国内读
者的需求。
 　　
本书适用于高等院校营销专业本科生、研究生、mba学员及教师使用，也可以作为市场研究人员以及
企业经营管理者的参考用书。
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章节摘录

版权页：   插图：   Previewing the Concepts Welcome to the exciting world of marketing.In this chapter,we will
introduce you to the basic marketing concepts.We'll start with a simple question：What is marketing？
Marketing is managing profitable customer relationships.The aim of marketing IS to create value for customers and
to capture value in return.Chapter 1 is organized around five steps in the marketing process-from understanding
customer needs，to designing customer-driven marketing strategies and programs,to building customer
relationships and capturing value for the firm. To set the stage,let's first look at Formula 1.In recent years,Formula 1
has swiftly evolved from a predominantly European sporting pastime into an internationaI marketing
phenomenon.How？
By creating high-octane value for its millions of fans.In return，Formula 1 captures value from these fans,both for
itself and for its many sponsors.
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