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内容概要

　　本书是专为中国现在与未来的管理者而写的一本市场营销学教科书。
我们的读者主要包括在商学院学习和实践市场营销的管理学高年级本科生、硕士研究生、工商管理硕
士（MBA）、高级工商管理硕士（EMBA），以及参加高级管理培训（EDP）的企业家和高级管理者
等。
跨国公司的高级管理者们同样可以阅读《营销学精选教材：市场营销学（第2版）（英文影印版）》
以更加深入理解在中国的市场环境下如何设定和执行营销及相关的企业战略。
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作者简介

　　Noel
Capon，国际市场营销学R.C.Kopf教授，曾任哥伦比亚大学商学院市场营销系系主任，开创哥伦比亚
大学商学院一中欧国际工商学院高层营销管理项目、瑞士圣加伦大学全球客户经理认证项目以及全球
首席销售主管论坛，是一位经验丰富的营销和销售管理方面的教育家。
他在《管理科学》、《营销研究学报&gt;等众多管理及营销学术界顶级学报上发表研究论文60余篇，
出版《21世纪的营销管理》、《全面整合营销&gt;等著作20余本，并被翻译成中文、西班牙文、俄文
等多种文字。
同时他也是美国营销学会（AMA）《管理大全手册》一书中营销学等章节的主编。

　　Willem
Burgers，中欧国际工商学院（CEIBS）拜耳市场战略讲席教授。
荣获2008年和2009年中欧国际工商学院优秀教学奖和2007年EMBA最喜爱的教授荣誉。
同时也是荷兰Nijenrode大学的访问教授，并在美国哥伦比亚大学为高层经理讲授工业品营销课程。
他的研究与著述集中于战略学、营销学和国际商务领域，成果发表于《战略管理学报》、《国际管理
评论》等期刊。
他所出版的等书被翻译为中文、西班牙文、俄文、越南文、波兰文、韩文等多种文字。

　　郑毓煌，清华大学经济管理学院市场营销系博士项目主任、副教授、博士生导师，清华大学中国
企业研究中心研究员。
美国营销科学研究院（MSI）会员，《营销科学学报》编委。
担任清华营销实战案例分析高级培训项目的责任教授.清华一中欧-哈佛高层经理培训等项目的主讲教
授。
论文发表在《营销研究学报》、《营销科学学报&gt;等国际国内顶级营销学术期刊，并曾多次获得国
际国内营销界的学术荣誉。
他的研究论文在2011年荣获美国营销学会（AMAX《
营销研究学报》（JMR）“对营销理论、方法和实践最具影响力和长期贡献的学术论文”William O
’Dell奖的最终提名。
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媒体关注与评论

　　这是一本非常全面的市场营销学教科书⋯⋯我最喜欢的是这本书的实践导向⋯⋯而本书倡导的将
营销活动和股东价值连接起来将是整个营销专业未来发展的方向！
　　——Sunil Gupta，哈佛商学院Edward W.Carter工商管理讲席教授　　　　现今的中国市场不缺顾
客，但是缺乏让顾客真正满意的理念和行动。
现今的中国商人从不乏聪明，但是缺乏创造可持续发展效益的智慧。
本书的每位作者对中国的市场和文化都有亲身体验与了解，其中一位更是从小浸润于中国文化的“货
真价实”的中国人。
通过将西方的一般性理论与中国的独特国情与文化相结合，本书将有助于中国当前及未来的管理者看
清方向，理清思路，在“洋为中用”的基础上，建立和创新适用于中国市场的营销思想和方法，真正
实现顾客满意，企业利润与社会利益三者的和谐发展。
　　——周南，香港城市大学市场营销学系教授　　　　本书的独特之处，在于围绕“顾客和股东价
值创造”，系统提出营销六大任务，清晰地将企业的主要营销决策和营销管理过程展现在读者面前。
不仅如此，本书大量采用来自中国本土的实例与案例，在中西合璧上作了有益探索，既体现了视角的
多样性，也极大地增加了本书的实战性和可读性。
　　——符国群，北京大学光华管理学院市场营销系教授　　　　本书是专为中国企业家和经理人而
写的一本市场营销教科书。
本书作者虽然来自不同的国家，但他们都对中国的市场营销有着丰富的研究成果和多年的实践经验。
在书中，他们为读者提供了市场营销中最本质和最精华的内容，这些内容不仅对中国本土企业家和经
理人有参考价值，同时也对那些希望深刻了解如何在中国市场进行营销的跨国公司经理人具有借鉴意
义。
　　——赵平，清华大学经济管理学院市场营销系主任、教授
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编辑推荐
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