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内容概要

全国最受欢迎的营销慕课，超过4万人亲身体验，清华营销专家10年心血之作，给所有人一个"免费上
清华"的机会！
在过去很长的一段时间里，中国企业对于营销存在片面的理解。很多企业认为营销是做广告、办活动
、做事件营销、请代言人、炒作自己，而事实上营销的本质是吸引顾客和保留顾客，中国企业把营销
仅仅理解为"吸引顾客"，而没有做好"保留顾客"，中国企业迫切需要改变过去对营销的片面理解，用科
学的营销理念和方法来武装自己，关注长期利益而非急功近利。
本书根据全国最受欢迎的营销慕课《营销：人人都需要的一门课》编写，每一节内容都有对应课程视
频。在这门课和这本书里，除了传播营销学和管理学上的经典观点之外，最重要的是树立了科学营销
的观念。企业要做到科学营销，必须做到三个方面：第一，建立以顾客为中心的营销理念；第二，洞
察顾客的心理和行为；第三，掌握并运用科学的营销方法。
真正的营销是一个科学、严谨的过程，强调通过科学的理念和方法来吸引和保留顾客，强调顾客价值
、满意度、忠诚度。只有这样，企业才能做到基业长青，才能达到营销的目的：让推销变得多余。
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作者简介

郑毓煌教授
毕业于美国哥伦比亚大学（营销学博士），现任清华大学经济管理学院营销学博士生导师。他多年来
致力于传播科学的营销理念与方法，在《文汇报》、《哈佛商业评论》中文版、《清华管理评论》等
媒体发表"中国需要国家营销战略"、"中国企业需要什么样的营销"等多篇重要观点，被业界誉为"中国
科学营销倡导者"。郑毓煌教授在2009～2015年连续7年获得"中国营销科学学术年会优秀论文奖"，获奖
次数居全国之首；并在2011年荣获美国营销学会(AMA)"对营销理论、方法和实践最具影响力和长期贡
献"William O'Dell奖的最终提名奖。他的课程和多部中英文著作广受企业家和创业者欢迎，并获得美国
营销学会主席、沃顿、哈佛商学院院长、奥美集团董事长等全球权威一致赞誉，以及"亚马逊中国电子
书畅销榜第一名"等市场荣誉。他的营销慕课2015年10月16日开课以来，已有超过4万人报名，成为全
国最受欢迎的营销课！
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精彩短评

1、以顾客为中心的营销导向三个关键点：价值、满意度、忠诚度。
2、和这类书一样大同小异。
3、清华的教授，签售作品，刚好也想读一读互联网营销作品，就迅速的读了一下。很久没有很快读
完一本书了，之所以很很快读完了这一本书大约是因为他纸厚字大的缘故吧。这本书讲述了中国很多
互联网企业不知道医用付出八二生硬地做营销的故事比如说堆砌广告或者搞个活动的阐述了营销的本
质是从用户的需求出发提高自身产品的质量用心为用户服务其中涉及到了几个营销理念的演变从生产
到产品到销售到顾客并列举了几个不宜用户为导向的失败的营销的例子认为企业应该具有长远的眼光
有担当并且从一开始就祭奠了认为营销是唯一根本的企业的核心竞争力在当前的时代。但我个人更倾
向于认为如果产品能够实现差异化做营销为第二重要如果产品很难实现差异化做营销为第一重要二者
是相乘的关系
4、有点口水书⋯⋯
5、对我来说，最重要的是给了营销积极的一面。
6、第五章讲价值、价格、顾客忠诚度计划，还是有些用处。
7、听完的，类似于一个个小故事；大致是倾听顾客的声音；顾客也许不知道他要的是什么，但他一
定知道如何选择。
8、有收获，但应该更具体一点～
9、相当水，硬皮，50块，没什么内容。一句话可以总结，企业需要营销，营销以顾客需求为主旨。
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精彩书评

1、如题。
2、清华的教授，签售作品，刚好也想读一读互联网营销作品，就迅速的读了一下。很久没有很快读
完一本书了，之所以很很快读完了这一本书大约是因为他纸厚字大的缘故吧。这本书讲述了中国很多
互联网企业不知道医用付出八二生硬地做营销的故事比如说堆砌广告或者搞个活动的阐述了营销的本
质是从用户的需求出发提高自身产品的质量用心为用户服务其中涉及到了几个营销理念的演变从生产
到产品到销售到顾客并列举了几个不宜用户为导向的失败的营销的例子认为企业应该具有长远的眼光
有担当并且从一开始就祭奠了认为营销是唯一根本的企业的核心竞争力在当前的时代。但我个人更倾
向于认为如果产品能够实现差异化做营销为第二重要如果产品很难实现差异化做营销为第一重要二者
是相乘的关系
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