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《小企业营销》

内容概要

像《小企业管理丛书》的前期版本一样，第11版编入了关于启动和经营小企业的流行理论和实践。我
们已经致力于提拱一些关键的小企业所面临的问题，并且篇幅适中，我们相信我们提供的不同场景有
助于达成此目标。在改进这《小企业营销》的过程中，我们心中怀有三个基本目标。第一，我们依然
把可读性放在首位，保持了前10个版本中清楚和简洁的样式；第二，我们引入了大量现实世界中的例
子，来帮助学生理解怎样运用文中所讨论的概念。最后，我们融入了大量的材料来帮助学生在令人惊
异的互联网世界中探索小企业问题。
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作者简介

作者：（美国）杰斯汀·隆内克 （美国）卡罗斯·莫尔 （美国）威廉·彼迪 译者：郭武文杰斯汀·
隆内克对《小企业管理丛书》的著作权始于这本书的第1版本，并且在当前版本的准备过程中，继续
以积极的态度广泛参与其中。 他已出版了许多书，在《小企业管理杂志》、《管理评论学会》、《企
业地平线》、《企业伦理期刊》等杂志上发表了许多文章，他目前担任小企业国际会议的主席，在许
多专门组织中发挥着积极的作用。 隆内克博士生长在一个企业家族中，在堪萨斯州的中心基督学院学
习了两年。它在西雅图太平洋大学获得政治学学士学位，在俄亥俄州立大学获工商管理硕士，在华盛
顿大学获博士学位。
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精彩短评

1、有一些有趣的例子，也得到了一些启发。比方说促销成本怎么定。可惜翻译些许差强人意
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