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本书专为中国读者而写，其目的是引领读者以国际视野结合中国市场学习营销管理的知
识和技能。作者立足于中国市场现实，在内容、结构和表现手法方面大胆创新，力图更
加符合中国读者的学习需要。

•增加了“转型营销的管理”的章节，专门探讨“转型营销”这一重要主题；

•重新组织了《营销管理》（第13版）的框架结构，更加适应中国实际，符合中国高校
的课程设置；

•遴选了最新营销案例，不仅包括中国公司的本土竞争和国际化案例，而且包括跨国公
司在中国市场和全球市场的案例；

•增加了“营销在中国”、“创新营销”、“营销视野”等特色专栏。

•在充分保留《营销管理》（第13版）的精华和最新内容的前提下，内容更简练，更适
应中国读者的阅读和学习方式。
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)，成为该奖项大中华区首位获奖者。

享受中国国务院颁发的突出贡献专家政府津贴，曾获国家教委首届人文社科优秀著作一
等奖和国家科委、国家新闻出版署多项学术奖励。被评选为“2005中国最具影响力的1
0位管理学教授”（《世界经理人》周刊和《华尔街电讯》，2005）；“影响中国营销
进程的25位风云人物”（《新营销》，2004）；“中国广告20年20人”（《中国广告
》，2001）；“推动中国品牌化进程的50位风云人物”（中国品牌价值研究中心，200
7）；“2001年中国营销最具影响力的10大风云人物”（《成功营销》，2002）。入选
英国剑桥传记中心（IBC）《世界名人录》（1996）。

为多家企业（机构）进行咨询或培训。受聘为《2010年上海世博会市场开发总体计划
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Marketing

评论

享誉世界的吹水教材

-----------------------------
营销：辨别和满足人类与社会的需要，满足顾客的需求而非需要或欲望的同时获利，为
其找到合适的产品，提供一种更好标准的生活。信仰价值：评估、选择、提供、传递、
传播、持续。

-----------------------------
我们老卢的经典之作

-----------------------------
上课的教材，营销领域经典中的经典～

-----------------------------
大一时有空不读，大三时没空被逼读

-----------------------------
经典教材

-----------------------------
刚读哦，没有大的体会。

-----------------------------
新版~新案例

-----------------------------
AD's



-----------------------------
http://ishare.iask.sina.com.cn/f/23757400.html
其他版http://ishare.iask.sina.com.cn/f/23270192.html

-----------------------------
让部门里新接触营销的小姑娘们每人买了一本回去学习。

-----------------------------
总感觉这类书中文版被翻译的很水。

-----------------------------
果断性好书。

-----------------------------
读着读着发现我系三年里一半的专业课程内容似乎都在里面了，然后终于有点明白课程
架构了……神一般的课程设置0 0

-----------------------------
先从中国版读起

-----------------------------
PPT暑假。

-----------------------------
还记得为了GPA，周一第一节，一直坐在教室第一排上课的时光。

-----------------------------
其实写的挺好的...时间紧迫，半天速成

-----------------------------
案例非常多，之前上的英文版的principle of
marketing原来也是这个人写的，悔不该当初没有好好啃书本啊。



-----------------------------
这本是人大出版社难得翻译不错的教科书

-----------------------------
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书评

我计划一周看完，实际上用了两个周，其实我本来以为永远看不完的；
此书最大的特点是以一条较为清晰的脉络，把几乎所有相关的管理理论串接了起来，所
以我在读的过程中，发现之前整理的管理理论，基本都体现了出来；
如果说有什么不足，感觉是三点： 1、因为...  

-----------------------------

-----------------------------
如果说政治学家出身的德鲁克毕生研究都是价值观，那么经济学家出身的科特勒毕业阐
释的就都是方法论。 前者为道，后者为术。不可偏废。
商业本质上是一种思维方式。供应者与需求者的关系，其实基于的，是一种价值认同。
所以无论内部的管理（组织与员工），还是外部的营销（产品...  

-----------------------------
如何阅读营销“砖著”
很多从事营销的朋友经常问我这本书怎么读，太厚了。比砖头还厚，简直就是“砖著”
。
我给的建议是这本书不用读，用翻即可。即遇到相应困惑时顺着目录翻一翻，找一找相
关概念、资讯、工具和案例即可。
否则，尽管你花费大把时间通读此书，相信你不出半个月...  

-----------------------------
用什么哲学思想来指导一个公司的营销呢？如何摆正组织、顾客和社会三者之间的利益
关系呢？社会中存在着多种竞争观念，各种组织都是在其中某个观念的指导下从事营销
活动，其观念包括：生产观念、产品观念、推销观念、营销观念和全面营销观念。
生产观念 本观念是指导卖者行为的...  

-----------------------------
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科特勒的《营销管理》虽然经典，但主要是通过归纳建立出来的管理体系。各部分的有
机组合较弱，而且策略部分较少，因此往往教条化，很难和实际结合起来。
而《破晓—以弱胜强之道》建立出来的营销管理体系是和科特勒完全不同的管理体系。
以下是从《破晓—以弱胜强之...  

-----------------------------
在读MBA之前，听说过这本书，但是没机会好好看。
上学的时候，开始认认真真的读这本书。
二年的读书生涯，读懂了皮毛，可能连5%都不到。
读完书的日子，时间越来越少，可心里老是怀念着这本书，特别是在自己的工作遇到一
些困难的时候，总是想起这本书。 科特勒把很多思想描述的...  

-----------------------------
菲利普.科特勒在《营销管理》一书中给营销的定义是："市场营销就是在适当的时间；
适当的地方以适当的价格；适当的信息沟通和促销手段，向适当的消费者提供适当的产
品和服务的过程。
这个定义里面强调了"适当"，提到了时间、地点、价格、、沟通、促销、产品、消费者
、服务这些...  

-----------------------------
首先感谢作者菲利普.科特勒（Philip Kotler）先生、凯文•莱恩•凯勒(Kevin Lane
Keller) 先生 推荐理由: （本段写给未看过本书的读者朋友，以分享好书）
营销学的集大成经典之作，学营销必读第一书 阅读建议：
（本段写给准备看本书的读者朋友，以帮助阅读） 以下谨...  

-----------------------------
我看的是上一版和上几版，估计这一版主导思想和框架变化不大。应该说这书是同类中
影响最大的，也曾经花费大力气去反复读，但很怀疑它的实际指导意义。如果参照明次
伯格的《战略历程》，会发现此书的主导思想有很大潜在危机，这也是很多人反应——
看了明白、但是实际不知道如何...  

-----------------------------

-----------------------------
《营销管理》，一本综合性很强的书。
从市场营销，到营销管理，从消费者购买，到市场竞争，从营销策略组合的产品策略、
价格策略、渠道策略、促销策略，到整合营销传播，再到客户关系管理，再到营销策划
等。 无所不包，普及得比较全面。 1、关于市场—...  

-----------------------------



-----------------------------
非常幸运地买到了今年（2012年）才出版的最新版。其实1999年的时候，就在上海书
城买过当年的新版本，但是老实说，那本书到前一两年也没有鼓起勇气去读，只是摆在
书架上装门面，以为买了就心里踏实了，最后非常高兴地送人了，自己看不见，心里也
终于踏实了。也不知道人家会不会...  

-----------------------------
逃避，回归，逃避，忍不住又回归。。。在这个循环中居然读了一年。。。
其实还是没读完，应该还是会继续看的。
一些帮助你理解营销全流程的问题P317（*为自己明确的引申要做的具体事情） 1、
消费者如何意识到你的产品和服务的需求的？
*各产品线的产品使用场所的差异性，产...  

-----------------------------
看了人大编辑的回复我还交个真 2009-09-29 15:03:56 自由职业
人大的解释没什么不妥啊，中国版和13版的关系说得很明白，我买了一本中国版，所以
看了你的留言特别上人大网看了，能明白这几本书的关系。中国版新加的案例强力推荐
，非常适合国内读者阅读。不过，13原版也有原...  

-----------------------------
久闻大名，近日从卓越入手，花了130块钱。虽然不算买过的最贵的教科书，但却是性
价比比较低的一本。说实话期待比较高，这个版本的包装精美，让人很喜欢，但是可读
性并没有达到我的预期。 marketing management in China
这本书的整体是构架在4P基础上的，书中对于4个P都有较全...  

-----------------------------

-----------------------------
大学时期老师用的就是之前版本的教材，可学内容非常多，我从中受益匪浅，相比其他
的教材，这本堪称经典。个人认为非常适合在校大学生研究生学习使用。部分章节的内
容和案例非常生动，比其他相应枯燥的教材更多了一份灵气。  

-----------------------------
因为工作关系，将《营销管理》中国版非常新鲜地带回家研究了一番。没有了读书时要
看科特勒大师的教材应付考试的压力，完全自在地研究这本大师应对中国市场的新作，
另有一番体会。
我不知道除了学校里的学生外，还有多少人会真的去仔细地一章章地阅读这本《营销管
理》。是不是真...  



-----------------------------
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