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前言

　　随着新经济和经济全球化的到来，作为经营管理中最富有能动作用的一个领域——市场营销，其
理论和观念正在不断地演进与创新，其教学手段和教学方法也在不断变革。
从理论发展来看，20世纪90年代欧洲关系营销学派的兴起，对单纯以交换为核心的营销管理学派带来
了冲击，也使人们开阔了视野，开始注重营销中的关系问题。
从教学层面来看，多媒体教学手段的应用，使现行的仅以文本形式出现的市场营销学教材已不适应营
销教学实践的需要。
在新形势下，探索新的教材形式，已成为广大营销教学工作者的重要使命。
为此，我们在原有的“九五”规划国家级教材《市场营销学》(1999年，中国财政经济出版社)和“面
向21世纪课程教材”《中国企业营销案例集》(2001年，高等教育出版社)的基础上，编写了“十五”
规划国家级教材《市场营销教程》与《市场营销教学案例》。
试图从一个新的视角、以一种新的形式，为营销界的同仁提供一部新型的教材，为促进我国营销教学
手段和教学方法的改革略尽绵薄之力。
　　本教材的创新之处主要有：　　(1)教材形式的创新。
本教材不仅有“文本”教材，而且有“电子”教材。
文本教材包括《市场营销教程》和《市场营销教学案例》两本书；电子教材包括《
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内容概要

　　《市场营销教学案例》是普通高等教育“十五”国家级规划教材《市场营销教程》的配套案例，
具有三方面的特色：（1）系统新颖。
以市场营销学的理论体系为主线，搜集整理相关案例，及时总结并反映了，营销实践中的新事件、新
问题和新思维，可以满足教学和不同类型市场主体的需要。
（2）方便适用。
选用的案例基本都是中国企业的近期实践，真实再现了中国企业进行营销决策时的环境和情景，使师
生的分析讨论活动有很强的针对性和可操作性。
（3）可读性强。
通过活泼、稳实的手法再现营销活动的真实情景，主要案例由公司背景、经营过程、现状及问题、分
析题等内容构成，可以使读者有如在现场的感受和清晰的思路，达到从实践中思考、总结和提高的目
的。
此外，在与《市场营销教学案例》配套的《〈市场营销教程〉辅教光盘》中，还有案例分析要点提示
等内容。
　　《市场营销教学案例》既可以作为高校管理类及经济类专业师生的教学辅助教材，也可作为市场
营销理论的研究者、企业的高层管理者、营销人员营销实战时的参考读物。
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章节摘录

　　3．加强研发技术力量　　业内有一句话：华为用三流的产品卖出了一流的市场。
虽然这是一个令人引以为豪的例子，但恰恰暴露了华为产品在技术上的软肋。
虽然华为每年投入的研发费高达不可思议的10 %，2001年更是高达不可思议之20%。
但是在市场进入疲软期，资金吃紧时这么高的研发费是令企业难以承受的，而华为短短几年的研发技
术积淀，在国外巨头的虎视眈眈时遇到市场的冬天时也会力不从心。
　　华为与摩托罗拉、IBM、英特尔、朗讯、ALTERA、SUN等世界一流企业成立联合实验室，广泛
开展技术与市场方面的合作。
华为技术有限公司在拥有自主核心技术产权的同时，积极开展与国内外公司、高校和科研机构的合作
，建立长期、友好、开放双赢的合作关系，实现技术开发与合作的全球化。
华为公司的研发在光网络、移动网络、固定网络、增值业务、软件平台与ASIC芯片技术等方面作了重
点投入与发展。
　　4．管理体系规范化和制度化　　任正非还在1998年巨资请进IBM顾问公司、美国TOWER公司
、MER-CER公司等管理咨询公司，希望建立世界级管理体系，实现以“法”治企。
但是在华为《基本法》的字里行间和采访的结果看，华为目前的管理状态是“人治”下的“法治”。
在《基本法》中，可以看到这样“奇怪”的字句：“决策的原则是，从贤不从众⋯⋯报告中要特别注
明讨论过程中的不同意见⋯⋯公司总裁有最后的决策权。
，，这个“奇怪，，的原则透露给大家的信息是：大家都同意的决策不一定是正确的，因为“真理往
往掌握在少数人的手里”；而在那些“特别注明”的不同意见中，谁代表了“真理”，谁是“贤’’
人，则由任正非说了算，因为“总裁有最后的决策权”。
　　《基本法》作为企业的基本大“法”，初衷是“为华为制定纲领性文件”，但是却涵盖了研发、
生产、销售、行政、人事等各方面的细节，成了一部贯彻任正非管理思想的具体“管理条例”。
103条对员工和中高层管理者行为以及各业务领域的详细规范，使得中间层的管理空间减缩到最小，管
理能力能不能得到充分发挥和施展，非常令人怀疑。
　　如同长虹、联想、海尔等企业一样，华为一样面临着选择企业接班人的问题。
《基本法》明确规定：华为公司的接班人是在集体奋斗中从员工和各级干部中自然产生的领袖。
华为一位高层人士说，太强势的企业家有可能会影响年轻人的成长。
在任正非的“强势’’之下，所有的人都黯然失色。
在管理层进行决策讨论的时候，面对任正非咄咄逼人的态势，有不少人在畏惧的心态下，有独立的见
解也不敢发表，一是因为自己的看法不一定对，二是因为任正非总是有英明果断的眼光，由他来决策
就足够了。
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