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前言

　　市场营销案例教学的回顾与展望　　市场营销是一门以经济科学、行为科学和现代管理理论为基
础，研究企业市场营销活动及其规律的综合性应用科学。
市场营销是一门实践性极强的学科，它将来自于生产经营活动的实践经验，经过科学的归纳和总结，
提炼成理论，又反过来指导企业的市场营销活动。
　　自20世纪70年代至今，市场营销理论在我国经历了引进、传播、应用、扩展和国际化五个阶段。
目前，我国高校的经济、管理类专业均开设了市场营销课程，理工科的企业管理课程也增加了市场营
销学的内容，这促进了市场营销理论在我国的普及与应用。
但是，当前我国的市场营销课程教学还存在很多问题，特别是传统的教学容易让缺乏实践经验的学生
感到很抽象、空洞。
因此，必须进行教学方法改革，使学生不但能掌握和理解市场营销理论，而且能在实际中应用市场营
销理论。
在这样的背景下，作为国际上最受欢迎的实践教学方法--案例教学法，随之被引入到我国市场营销课
程的教学中。
　　案例教学法，最早是由美国人发明并加以推广的。
20世纪80年代，哈佛商学院形成了比较成熟的案例教学法，并且将其定义为：一种教师与学生直接参
与、共同对工商管理案例或疑难问题进行探讨的教学方法。
案例教学的宗旨不是传授最终真理，而是通过教师出示一个个具体案例，组织学生开动脑筋思考案例
中提出的问题和矛盾，参加讨论，各抒己见，以此来挖掘学生的创造力和创新意识，培养学生主动积
极的学习兴趣和能力。
案例教学甚至不在乎能不能得出正确的答案，它真正重视的是学生思考答案的过程。
在课堂上，每位学生都要贡献自己的智慧，没有旁观者，只有参与者。
学生一方面从教师的引导中增进对一些问题的认识并提高解决问题的能力，培养他们把握信息、善于
决策的能力；另一方面也从学生之间的交流、讨论中提高对问题的敏感度和洞察力。
　　随着市场营销教学的发展和改革，以及案例教学法在我国的普及，符合我国教育发展需要的各种
营销案例教学法不断出现在各大高校的课堂里。
案例教学已经成为市场营销学基本教学模式的重要组成部分。
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内容概要

　　《市场营销案例分析成功篇》精选茅台、《读者》、苏宁、三一重工、蒙牛、小肥羊、养生堂、
招商银行、海尔等16家国内著名企业的营销案例，从营销理念、营销策略以及运作手法等层面进行了
系统、深入、全面的剖析。
《市场营销案例分析成功篇》适合作工商管理、市场营销等专业案例教学课程的教材，也可作企业管
理人员和营销人员的参考读物。
　　《市场营销案例分析成功篇》以案例教学为依据，设置了16个成功企业的经典案例，并对各个企
业的市场营销观念、市场营销环境、营销信息、目标市场策略等进行了具体的剖析与点评。
全书理论联系实际，内容翔实新颖、层次清楚、注重培养学生的动手操作能力，体现了高等教育的职
业性特点，具有较强的实用性与前瞻性。
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章节摘录

　　值得关注的是，健康酒利润空间要比普通白酒高得多。
保健酒虽然发展很快，但整个行业仍然处于成长期的初级阶段。
保健酒行业的发展阶段，决定了保健酒的丰厚利润。
这是茅台大力宣传健康酒的内在驱动力。
比普通白酒高出几倍的利润空间，使许多白酒代理商纷纷转行销售保健酒。
　　（二）价格策略调整　　2006年2月11日，贵州茅台公司调整茅台酒的出厂价格，平均上调幅度约
为15％，使得不同年份的茅台酒涨价在40～200元不等。
在消息正式公布前一天，茅台股票就迅速上扬。
在正式公布后的第二天，茅台股票开盘即冲高到涨停价位57．99元，收报于57．78元。
茅台酒价格的整体上涨，再一次引起消费者对白酒的强烈关注。
因茅台的涨价，越来越多的酒厂以“原料上涨”等原因，纷纷跟随茅台掀起“涨价风潮”。
而媒体的广泛关注，使茅台引发的白酒业集体“涨价”，出现了很多耐人寻味的“思考”。
　　探究茅台酒涨价的原因，主要包括以下几个方面：第一，粮食原料及其他原材料上涨。
由于国家整体经济增长加快，以及宏观调控和农业政策的实施，酒水产品的各种原材料价格都出现了
不同程度的上涨，包装材料价格也上涨，造成了酒水成本实质性上涨，这些成了推动茅台酒涨价的宏
观环境因素。
第二，税收政策调整。
酒水企业税收的调整和白酒消费税的调整对白酒市场带来了极大的冲击。
第三，品牌提升的需要。
由于水井坊、国窖1573、五粮液等高端酒水产品的崛起，价格上对茅台造成了压力，茅台不得不通过
提价保值来继续引领老牌高端名酒的形象。
第四，营销费用上升太快。
由于专卖店模式对酒水业的冲击造成了酒类产品营销费用居高不下，茅台只有通过拉升价格体系和操
作空间来应对这一困境。
第五，利润的需要。
由于操作费用上升，茅台原有的利润体系已经不适用了，难于对经销渠道体系进行正常的市场管理，
只有通过涨价拉升空间，留出市场管理费用来进行正常管控。
　　茅台的涨价策略也为其带来了显著的经济效益。
国内知名营销专家路长全说：“营销就是解决竞争！
”就茅台提价来说，提价一是为了增加茅台利润，二是为了增强茅台的竞争实力。
茅台是有定价能力资格的企业，这种能力能够帮助茅台弥补提价后的短期销量下滑。
而品牌资源和生产工艺则决定了茅台的定价能力，这是很多白酒企业所不具备的。
茅台酒根据自身的优势，灵活运用价格策略，获得了显著的经济效益。
　　根据2005年的年报，和五粮液15％的利润率比较，茅台28．5％的利润率已经算是白酒中的佼佼者
。
但是五粮液旗下品种众多，而茅台则以高度酒为主，因此在总体销售上和五粮液相差较大。
这次茅台提价，除去为了提高利润外，也是利用市场对茅台酒的信心继续与五粮液一争高下。
市场普遍对茅台酒的提价表示乐观，在小范围的调查中可以发现，每瓶茅台酒30～40元的涨幅并没有
让消费者望而却步。
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编辑推荐

　　本书精选茅台、《读者》、苏宁、三一重工、蒙牛、小肥羊、养生堂、招商银行、海尔等16家国
内著名企业的营销案例，从营销理念、营销策略以及运作手法等层面进行了系统、深入、全面的剖析
。
本书适合作工商管理、市场营销等专业案例教学课程的教材，也可作企业管理人员和营销人员的参考
读物。
　　本书以案例教学为依据，设置了16个成功企业的经典案例，并对各个企业的市场营销观念、市场
营销环境、营销信息、目标市场策略等进行了具体的剖析与点评。
全书理论联系实际，内容翔实新颖、层次清楚、注重培养学生的动手操作能力，体现了高等教育的职
业性特点，具有较强的实用性与前瞻性。
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