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简单而言：营销就是沟通！

你或许已经意识到了，在竞争激烈的商场上，企业生存的基础，不在于所提供的价值是
否真实，而在于客户相信什么。也就是说，存在于客户心中的价值，才是真正的营销价
值！

所以，只要我们做好了沟通几乎就做好了营销。但麻烦的是，我们已进入一个信息泛滥
的时代，产品、服务、媒界、广告、邮件……，客户所承载的已经太多。那么，我们应
该如何行动，才能与客户保持一种清晰而有效的沟通呢？

本书在分析大量的实战案例的前提下，采用生动活泼的语言，向读者分析了营销沟通的
全过程。并结合现代IT技术的发展，打出打入双管齐下，为中国市场企业开展沟通活动
，提供了一套行之有效的管理方法。

如果你想在这个嘈杂的市场中，获得客户对你的好评，并与之建立良好的互动关系，本
书绝对值得一读！

作者介绍: 

宝利嘉顾问：作为《宝利嘉文库》的编撰者，始终扎根于中国市场，多年来致力于本土
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化管理类知识产品的研发和运营，具有深厚的顾问及培训经验，同时在经管类图书的出
版上也成就斐然。团队在宝利嘉顾问公司首席顾问杨东龙先生的指导和统率下，本着专
业化、前瞻性、实用性的原则，正在开创一条中西结合的管理之路。
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