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正如每一位营销人员应该做的那样，《市场营销原理》(第13版)力求为其读者(顾客)创
造更多的价值。

作者在延续以往版本之精华的基础上，建立了一个创新性的顾客价值和客户关系框架。
该框架涵盖当今市场营销的基本要素，重点提出了五个主要的价值主题：

·为了获得来自顾客的价值回报，首先要为顾客创造价值。

·建立和管理强势品牌以创造品牌资产。

·测量和管理市场营销回报。

·利用市场营销新技术。

·全球范围内可持续市场营销。

在阐明营销行为蕴涵的理念的同时，全书以大量翔实的案例介绍现代市场营销实践的发
展。每一章都收录了众多真实的、最新的业内资讯，力求在强化关键概念的同时，密切
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联系营销实践。

本书足全球商学院广泛采用的经典教材，也是国内众多高校本科生、MBA学生市场营销
学课程的主要教材，还口f以作为研究人员以及企业经营管理者的参考用书。

作者介绍: 

菲利普·科特勒博士，是现代营销集大成者，被誉为“现代营销学之父”，任西北大学
凯洛格管理学院终身教授，是西北大学凯洛格管理学院国际市场学S·C·强生荣誉教
授。美国管理科学联合市场营销学会主席，美国市场营销协会理事，营销科学学会托管
人，管理分析中心主任，杨克罗维奇咨询委员会成员，哥白尼咨询委员会成员。

加里·阿姆斯特朗，北卡罗来纳大学Kenan－Flagler商学院资深教授，在底特律韦恩州
立大学获得学士和硕士学位，在美国西北大学获得营销学博士学位。阿姆斯特朗博士在
知名的管理杂志上发表过多篇文章。作为一名咨询师和学者，他曾和许多公司在营销调
研、销售管理和营销战略方面有过合作。但阿姆斯特朗博士最为热爱的还是教学工作。
他积极参与商学院学生项目的管理工作，并因此获得校级和院级的教育奖项。
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菲利普·科特勒

营销管理

管理

商业

教材

管理学

评论

营销的核心要义就是与顾客建立起稳定而长期的关系，而建立这种关系的基础就是能为
顾客提供其想要的价值。只有在“想顾客之所想”的前提下，各种营销策略、广告技巧
、市场开发与公关才有运作的价值。书的年代略久远了（虽然出版年份是2010但里面
的内容基本停留在2008），里面很多正面案例现在都变成了失败案例（比如诺基亚）
，而且当下互联网对于市场营销的影响是远超于书中所述的。

-----------------------------
除了考试到下辈子都用不到的东西……找个喜欢的工作为什么那么难！

-----------------------------
为了项目被迫把这个看完了，大部分很好，不过有的部分不是很理解，可能自己没有这
方面的经验吧

-----------------------------
经管教材。案例经典。

-----------------------------
读完就忘了。。。缺少实践



-----------------------------
总算看完鸟～累死个银啊。。。但是受益匪浅啊～～～

-----------------------------
随便看了下 新生读物了。。

-----------------------------
对现有常识进行了梳理。案例总能让人大开眼界。

-----------------------------
电子档 必知

-----------------------------
市场营销通用教材。。

-----------------------------
别看书名像课本，内容非常有趣可读，很多方法论很经典。

-----------------------------
非常不喜欢这本书的排版。。（所以临考试了也没预习完么╮(╯_╰)╭）我就不明白
了。。学校怎么这么喜欢人大的书

-----------------------------
为什么感觉比上学期看《营销管理》时要投入很多
是作者写的更好了还是我自己更加好学了=，=
好吧最终还是剩下三分之二没看完。。。。。

-----------------------------
不用多说，经典就是经典。一般的书跟它没得比的！

-----------------------------
我的营销学的入门书

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



跟更薄更老的营销管理那本书相比较，这本书全面，全面也导致各个方面都停留在概念
层次，较少谈及实际操作中的问题。市场细分以及零售这两章我觉得写的最好。结合网
易的《市场营销原理》的课一起看，教材基本一致，效果很好。

-----------------------------
作者如果不是吃货，怎么可能会写出“卡夫现在销售20多种奥利奥产品，从最初的卡夫
奥利奥、奥利奥夹心饼干、奥利奥双色夹心饼干、奥利奥巧脆卷以及奥利奥巧克力威化
到奥利奥迷你饼干、奥利奥点心蛋糕甚至奥利奥冰淇淋甜筒。”这种话啊！！！

-----------------------------
市场营销就这点东西？

-----------------------------
上学的时候都干啥去了。。。

-----------------------------
很经典的教材，提供了完整的一套逻辑体系。看的版本案例有点老了，但是不妨。虽然
我知道看完我依然不了解实际行业运作，但我就是奔着方法论去的。

-----------------------------
市场营销原理_下载链接1_

书评

对于时间碎片化，追求阅读产出比的职场人来说，什么才是好书呢？
以下两类书最合适职场人阅读：
1、揭示事物的底层规律的。世界是变化的，但人性是相对稳定的，了解世界运行的规
律，你才不会被困住，才能灵活运用，甚至利用它。
2、实用技能型的。职场需要用成绩说话，实用类书...  

-----------------------------
时隔2年后，又读了《营销管理》，建议各位也读下。管理比较接近实际，会更有实操
性，而且排版更清晰易读，不会出现大段的文字，用心做下结构图，也更加清晰易记。
下面是我的《营销管理》的读书笔记。
《营销管理（第15版）》的豆瓣书评:【用图抽丝剥茧读《营销管理》】这是一本...  
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-----------------------------

-----------------------------
我是学这个专业的。 这是我学的第一门专业课的教材。当时学了没多久就出了 12
ed.（第十二版）
就内容而言是非常好的书！条理清晰，作者将概念性的关键词都列在了书旁的空页，很
方便查阅。（相较后来的Global
Marketing的书这个优点最明显了）章节安排得也很到位。大家一定要啃...  

-----------------------------
对于很多人来讲，产品和价格很重要，大部分顾客都在讲性价比，推销员讲的最多也是
产品性能优点，和对应的价格优势。但是对于厂商（品牌）而言，渠道的重要性丝毫不
比价格和质量低。一个好的渠道，能快速做大规模、减少渠道内耗。最成功的案列莫过
于格力电器，其成功的渠道模式...  

-----------------------------
特劳特的《定位》一书很火，火到大家生活工作都在用定位这个词。比如大龄剩女之所
以剩下，很多人归咎于自身定位不清晰，然后跟20多岁年轻女人竞争处于劣势下，价格
（要有房有车收入不能低于多少）却高了。用小米的话说：剩女就是性价比不高。
言归正传，我认为特劳特的《定位》...  

-----------------------------
将与我当前工作结合最紧密的几大模块看完了，还是有蛮多收获的。
1、书本和实际还是有差别的，书上讲的销售方法逻辑很清晰、架构很完整，但实际工
作遇到的具体情况不会给人这么多方面的信息。
2、要用脑子去干活，之前对营业部的信息判断过程已经基本结束，现在是要去建立联
系...  

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

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

-----------------------------
曼昆的《经济学原理》开篇明义的指出：经济学是一门研究最优化利用资源的学问。在
市场营销原理渠道营销中，按理厂家直接卖货给消费者，路径最短，效率最高，资源最
节约，没有中间商赚差价。但是传统的市场营销原理认为“渠道成员增加价值”，交易
效率更高。如图所示 在图中3个...  



-----------------------------
10.1 什么是价格
价格：狭义上上，是为产品或服务收取的货币总额。广义上，是顾客为获得、拥有或使
用某种产品或服务的利益而支付的价值。 10.2 主要的价格定价策略
价格区间：产品成本下限，顾客的价值感知上限，并受其他内外部因素影响。
--以顾客价值为基础的定价： 基于客户...  

-----------------------------
语言通俗易懂，案例多且很有趣，理论系统。典型的美国教科书风格，可读性强，应该
是入门很棒的教程。但毕竟是2010年版，在瞬息万变的商业社会中，这些年来有了很
多变化，案例上有的不够时新，非营销专业，不太清楚理论上是否也有一些变化与跟进
。总之，还是一本很好的入门教程...  

-----------------------------
第013页。亨利福特曾经说过“如果我问人们想要什么，他们会说跑的更快的马”。
所以消费者洞察就是以自己作为消费者的视角，而能创造出直击消费者内心的产品，引
领消费时代的伟大产品。
第016页。丽思卡尔顿酒店的案例说明服务就是让人由衷地高兴，并且让人钦佩。
第017页。...  

-----------------------------
作者在延续以往版本之精华的基础上，建立了一个创新性的顾客价值和客户关系框架。
该框架涵盖当今市场营销的基本要素，重点提出了五个主要的价值主题：
·为了获得来自顾客的价值回报，首先要为顾客创造价值。
·建立和管理强势品牌以创造品牌资产。 ·测量和管理市场营销回报。...  

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