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前言

20世纪80年代，市场营销学开始在我国迅速传播和发展。
80年代以来，设立该专业或开设市场营销学课程的高等院校数量显著增多，研究工作亦有显著的进展
。
尤其是90年代以来，随着中国市场化改革进程的加快，社会急需大量的受过专业训练的市场营销人才
，更是推动了我国高等院校中市场营销专业教育的迅猛发展。
自此以后，市场营销学可以说是基本上实现了在我国的启蒙和普及。
    随着第一阶段启蒙和普及目标的实现，当前国内对于市场营销的研究和教育开始向两个方向发展：
其一就是对当前国际学术界在市场营销研究前沿的追踪和深化；其二就是结合国内市场环境的特点和
经济发展的需要，实现市场营销理论的本土化，发展对中国现实更有解释力的市场营销理论。
我想，这两个方向会在相当长一段时间内影响国内市场营销学的研究和教育。
    营销研究的转型必然要求营销知识的传播机构，主要包括高等教育机构以及出版机构，也要做相应
调整。
以出版为例，在20世纪营销知识的传播和普及中，出版机构扮演着非常重要的角色。
实际上，正是菲利普·科特勒博士的《营销管理》教材的引入（我印象中最早的版本是科学技术文献
出版社出版的第6版）奠定了国内营销研究的学科基础，而该书从第6版直到第11版的先后引入，也见
证了国内市场营销学科快速发展的历程。
可以说，在国内其他领域，还很少看见一本教材会对一个学科的教学和研究能产生如此巨大和广泛的
影响。
然而，从另一个角度，这也许同样暴露出当前国内营销知识传播中所面临着的尴尬境地：如果说一门
学科可以只用一本教科书来概括，至少说明我们对这个学科的理解和解说还缺乏足够的甚至是必要的
张力和活力。
    首先，按照美国市场营销学会会刊主编瓦格纳·卡马库拉的观点，市场营销学是在管理学、行为科
学（心理学和社会学）和定量分析（数学和计量经济学）这三门较成熟学科的基础之上发展起来的独
立学科。
因此，市场营销学之中有三个侧重：侧重于管理学的叫做“市场营销学理论”，侧重行为科学的称为
“消费者行为学”，而侧重营销方法论以及由此延伸出的定量分析手段的则是“市场营销科学”。
所以，在市场营销的知识体系中，科特勒博士的《营销管理》只是涉及市场营销理论部分（我个人认
为，本书只是营销学的入门读物，对于研究生以上层次并不适用），而营销科学（研究方法）以及消
费者行为理论却没有得到同样的重视。
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内容概要

本书是国内第一关于顾客资产管理的最具权威性的图书！
　　最优秀的作者、最浓厚的功底、最新鲜的思想、最鲜活的案例，带来阅读经典理论的愉悦享受！
    简洁明了的行文风格，穿插大量实用工具和案例，阅读经典，不必如此费力！
　　顾客资产管理是目前国内营销学界研究的前沿和热点问题之一。
本书系统地介绍了顾客资产管理的相关概念和分析工具。
包括：顾客管理的框架，顾客资产分析的数学模型和分析工具，顾客选择战略，品牌资产，顾客资产
和关系资产的联系，顾客互动的管理以及如何衡量和评价营销活动的结果等问题。
　　该书既是对营销学前沿理论问题的探索成果，同时也包括了顾客关系管理的实用工具和大量的实
际案例，适合市场营销相关专业的学生和学习以及实际管理者阅读。
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章节摘录
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