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《三极营销》

内容概要

本书通过重新定义营销的意义和价值内涵，把以往的战术性营销发展成眼下需求最为迫切的战略化营
销，系统提出战略、模式与品牌的专业营销体系（战略、模式、品牌分别代表营销的一极），并形成
三极营销的3个核心观点，即战略决定需求、模式决定效益、品牌决定影响。本书适合企业管理者、
营销总监、营销人员等阅读。
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作者简介

郭湛东：战略营销与品牌管理专家，《销售与市场》杂志特约专家，服务过国内众多企业及品牌，10
余年整合营销策划、品牌管理及市场实践经验，创造过一系列系统提升品牌及销量的实战案例，创意
策划曾获多项媒体广告奖。
长期致力于企业营销的价值体系在不同市场阶段与商业环境下不断进化与扩展的创研实践，独创对位
营销、借位营销、分合营销、型态营销等系统营销理念及实战应用模型。
在《销售与市场》《成功营销》《快公司》《销售与管理》《中国化妆品》等全国最具影响力的主流
财经杂志、权威产业期刊发表战略营销思想及实战方法论文数十篇，系列作品《战略管理：阶进式战
略下的裂变效应》《营销创新与价值再造》、《走向价值系统竞争》《“界面整合”塑造品牌弹性》
《索尼：迟暮的英雄》《雅诗兰黛的时尚秘诀》等反响强烈。
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