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内容概要

全书收录120多个案例。
超过90%的案例是中国企业在中国市场的案例，少数是国外企业在中国市场的案例，或者国外企业在
国外市场的案例。
为了提高案例的时效性，60%以上案例的发生时间在最近5年。

    本书的每个案例都单独列出，以方便读者阅读。
案例和书中的正文之间有密切联系，是对正文的有机补充。
有些观点在正文中没有详细说明，而是放在案例分析中说明，这样阅读起来比较简明，也符合“市场
营销”的特点，就是必须“以案例为基础”、“结合案例说话”。

    本书大量吸收了各种资料中的素材和真知灼见，如果这本书有可取之处，绝非某一个人的功劳，而
是众多知名和不知名同仁的共同劳动成果。
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