教育行銷序
教授「未來學」課程多年，在實例探討中，看到了許多企業、機構或組織，因為不能掌握趨勢之變遷，而被社會淘汰。 我國由於少子化的因素，教育機構面臨前所未有的衝擊。 未能因應此一趨勢的教育機構將會被這股巨浪沖刷而去。 
未來學家艾恩．莫瑞森（Ian.Morrison）提出「第二曲線」理論。 他認為社會面臨前所未有的快速而激烈的變遷，而社會一旦變遷，將造成新需求、新消費型態及新產業結構等。在此狀況下，在舊消費型態及固有產業結構中佔有「優勢」及「利基」的企業及組織，若不尋求變革以在新的消費型態中繼續取得「優勢」及「利基」，那可能將被新社會淘汰。
莫瑞森對「第一曲線」所下的定義是指，一家公司的傳統核心業務，傳統核心業務大多經營多年，獲利良好，在市場上有相當的佔有率。「第二曲線」則是指在新科技及新消費型態下，一家公司調整或修正傳統核心業務，所進行經營的新型業務。若以資訊社會當作企業作為「第二曲線」的變革，那聳立於工業社會的企業可說就是「第一曲線」。 類似的，工業社會時，「學校少，學生多」，所以形成有利於學校的「賣方市場」。 然而，現在的情況是「學生少，學校多」，已經轉變成學生選學校的「買方市場」。 是以，如果學校再不調整經營策略，提升學校競爭力，還停留在第一曲線，將會被迫退出市場。 
在提升學校競爭力方面，最重要的項目之一就是「教育行銷」。 因為，辦學辦得再好，要是沒有多少人知道，還是招不到學生。 一般而言，學生選擇學校是根據他對學校的印象。 外界對學校的「印象」就是學校在社會上的「形象」。 一個學校的「形象」良窳與該校的「教育行銷」息息相關。很可惜的是，國內研究「教育行銷」的相當少。 是以，看到了吳炳銅校長，也是國立台北教育大學的校友，完成了《教育行銷學》一書，心中非常欣喜。 拜讀之後，獲益甚多，不僅內容豐富，且由於吳校長多年的教育行政經驗，將理論與實務牢牢結合。 
本書從教育行銷學興起談起，而後介紹教育市場及消費者行為等概念，接著提出教育行銷規劃及產品策略。 最後，分析了教育行銷的展望。 本書非常完整且深入的介紹了教育行銷的精邃，可說是「教育行銷」課程難得的好書，特提筆推薦。
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