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前言

　　案例教学的重要性早已被很多其他学科所重视。
在法学、医学、公共行政与公共管理、工商管理等社会科学的教学活动中，案例方法已经是一种普遍
运用的重要方法。
这种方法能否用于新闻传播学科的教学呢？
回答显然是肯定的。
　　克里斯坦森在哈佛商学院编写的《教学与案例方法：文本、案例与阅读》中认为：“案例教学的
目的就是帮助学生培养一种理解问题的方式并且有助于一个组织的问题的解决。
”新闻传播学作为实践性很强的社会科学，要为新闻与传播业培养决策型与应用型人才，要让学生在
走上工作岗位之后能够尽快适应社会与工作环境，在面临复杂的问题时果断而正确地做出决策，那么
，运用案例教学加强对他们的思维和技能训练，帮助他们掌握解决问题的方法和技巧就显得特别重要
。
　　广告营销策划是传播学科中广告专业的一门重要专业课程，也是这类专业学生必须把握的一项重
要的实践技能。
目前，以广告营销策划方面的案例作为教学教材的还非常少，编写这本教材的目的就是让更多的教师
能够充分利用这本教材中的案例对学生进行更有针对性的教学，让学生通过案例和理论注释进入模拟
的现实环境中，体验工作环境的压力和复杂性。
　　在案例教学中，没有“标准答案”，教师掌握的情况也很有限，学生必须在分析现实中种种矛盾
和困难的基础上独立做出判断和选择。
因此，本案例教材也为教师和学生搭建了一个相互学习的平台。
　　目前，我国的广告行业发展迅速，对于广告和经营管理方向专业人才的需要很强烈。
而学校的课堂教学很难真正实现真实经营环境的再现。
通过精挑细选一些广告营销方面的经典案例，让学生在真实案例的阅读和专业老师的分析中，理解和
体会广告营销策划的要点和精髓。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<现代策划学丛书>>

内容概要

本教材主要以广告营销划经典案例为主导，通过对案例的精挑细选和认真梳理，提出相关案例讨论和
分析题，并且在案例的阅读过程中设置了很多问题以及相关分析，然后根据不同的案例内容结合以相
应的理论知识作为阅读指导和参考，使学生获得良好的学习效果。
    本案例的编排是按照营销策划的结构设置的，充分涉及营销策划的不同层面，由浅入深地展开。
案例中一共涉及十个方面，其中有广告策划篇、营销策划篇、整合营销策划篇、营销创新划篇。
在案例中涉及的行业既有汽车、食品、酒业、餐饮、服装、零售业、电器、石油等传统行业，也有电
子商务、搜索引擎、IT、通讯等这样的新型行业。
从成功案例与失败案例的比例来看，大约是2：1，这样的比例是在其他的案例教材中比较少见的。
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章节摘录

　　第三章 目标市场战略策划篇　　北京，中国餐饮业最重要的重镇，餐饮业商家必争之地，这里聚
集了全球最为著名的餐饮名牌，必胜客、麦当劳、肯德基、星巴克、真锅、上岛等餐饮精英聚集一堂
，此外还有国内的全聚德等一批传统强势品牌。
在如此竞争激烈的市场状况下，北京比格餐饮有限公司能够凭借着清晰的定位与经营思路拼出一条血
路，则显得实属不易。
那么比格是如何创造这个奇迹的呢，有如下几大方面的原因。
　　一、精准品牌定位，中档比萨业王者气势初现　　北京比格餐饮有限公司在打算切割京城这块大
蛋糕时就已经为公司的整体发展确立了战略规划——选取细分市场，有效区隔竞品，垄断大众比萨市
场。
凭借这个战略，比格有效的与竞争对手划分了界限，避免了市场摩擦，并开创了属于自己的蓝海。
　　必胜客、达美乐凭借集团强大的品牌及资金实力已经在国内比萨高端市场划分了自己的地盘，在
这种情况下比格如果要硬拼上述品牌则显得螳臂当车了。
在这种情况下，比格选择了“曲线救国”的道路，走中档比萨路线，与对手在各方面形成明显差异，
最终站稳了属于自己的那块市场。
　　在进行这个定位的时候，比格经过了大量的市场调查发现，比萨一般易被年轻学生一族及白领阶
层所接受。
对于白领阶层而言，这部分人又可以分为已入职场多年的中高级白领，以及新入职场的新白领阶层。
对于中高级白领而言收入是可观的，他们拥有自己的房产及汽车，消费层次较高的必胜客、达美乐并
非什么问题。
而对于年轻学生及新白领而言，他们既对西方饮食有着相当的向往，但囊中羞涩又使他们不能经常出
入于高档比萨专营店。
这就是市场机遇！
比格通过对这个情况的细致分析，推出了39元的自助式比萨以及20余种精美小吃、新奥尔良鸡翅、意
大利空心面、各种沙拉、西点浓汤、冰淇淋、扎啤与特酿葡萄酒。
此策略一经推出，立刻得到了广大学生阶层及新自领阶层的欢迎，从而迅速启动了中档比萨市场这块
诱人的处女地，为夯实市场打下了坚实基础分析：作为资金及品牌都处于劣势的后来者，走差异化经
营的路线就显得格外重要。
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