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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的尴尬境地：如果一门学科
可以只用一本教科书来概括，那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。
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内容概要

　　《服务营销精要概念、战略和案例（中文改编版）（第2版）》不仅提供了有关服务营销研究的
核心基础概念和理论，而且包括了服务营销研究的前沿理论、模型和实践；不仅有大量的国际企业服
务营销实践案例，而且增加了中国企业最新的服务营销实践活动和中国学者的前沿研究。
　　《服务营销精要概念、战略和案例（中文改编版）（第2版）》特色：　　●大量鲜活的国内外
企业服务营销案例。
　　●全面、前沿的服务营销理论和实践研究成果。
　　●丰富多样容易获得的教辅资源。
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编辑推荐

《服务营销精要概念、战略和案例(中文改编版)(第2版)》特色：大量鲜活的国内外企业服务营销案例
。
全面、前沿的服务营销理论和实践研究成果。
丰富多样、容易获得的教辅资源。
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