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内容概要

本书是《市场营销学》(第2版)(清华大学出版社2005年3月出版)的配套案例教材，在编写过程中特别注
重理论性和可操作性的有机结合，充分考虑到将读者的理解能力与社会现实进行有效的衔接；案例筛
选时紧扣时代脉搏，注重经典性和现实性的结合；分析中注重激发思考，把握学习的关键在于如何寻
找思考的着眼点，建立合适的思维方式，从案例的脉络中引导读者从不同的角度进行更为全面的思考
和决策。
　　该教材的结构符合大部分市场营销学基础教材的结构体系和教学进程安排，是一本应用范围很广
的配套教材。
编写者都是长期从事市场营销教学和科研的教师，初稿在不同专业和年级的学生中进行过试用和讨论
，并在此基础上进行过多次修改。
本书一共18章，每章开头都概括性地阐述了本章的基本知识点，章末又附加了相关的思考题，也是一
本可以独立使用的案例教材。
另外，本书还配备了相关的电子教案(可从http://www.tupwk.com下载)，不仅适合高等院校市场营销、
工商管理专业的本科生和研究生，也适合企事业单位和个人用作培训教材或自学读本。
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章节摘录

书摘五、沃尔玛在中国的策略分析    进入一个市场，对于实力如沃尔玛的跨国大企业来说，绝对不是
一件难事，但要成功地进入一个市场，就需要市场进入前期的充分准备工作做基础，对于一个直接面
对不断变化的消费者的零售业企业来说，更是如此。
为了进入中国市场，沃尔玛曾做了长达6年的准备。
早在1992年7月，沃尔玛就获得了中国国务院的批准，并在香港设立办事处，专门从事中国市场的调查
工作，包括中国的经济政策、官方支持、城市经济、国民收入、零售市场、消费水平、消费习惯等。
这些都为沃尔玛在中国的发展奠定了坚实的基础。
1996年8月，沃尔玛中国集团的首间购物广场及山姆会员店在中国深圳同时开张，标志着沃尔玛正式进
驻中国市场。
2001年，沃尔玛又将采购总部迁至深圳，同时此年开店的总数是前五年的总和。
沃尔玛在中国的发展脚步越来越快了。
但是面对中国独特的消费群体特征，沃尔玛还能够做到“顾客满意”吗?以下，我们将略作分析。
    1．目标群体定位和“天天平价”策略    沃尔玛在美国的目标消费者是中低层收入的消费者，但是来
到中国之后，由于国内有车一族还很少，而且有车的人多是中产阶级以上。
另一方面，类似于沃尔玛这样的购物广场仍然处于初级发展阶段，因此，沃尔玛调整他的目标群体为
中高层收入人群。
针对中低层收入人群的“天天平价”策略，对中国的中高收入人群是否依旧充满了吸引力呢?如果他们
是价格敏感的群体，那么驱车几十公里购物，对他们来说也算得上高成本。
尽管低价格的产品能够增加一部分的顾客价值，但是最终形成的顾客让渡价值也不会得到很大的提升
。
如果他们对价格并不敏感，那么沃尔玛的价格策略对他们就没有多大的吸引力了。
因此，沃尔玛一贯追求的最低价格对这部分中高收入人群产生的效果，显然不会如同针对中下层收入
人群来得行之有效。
  况且，要在中国实现真正的平价，还有待时日。
“天天低价”的背后是“天天低成本”，沃尔玛中国没有规模优势的情况下要做到这点谈何容易。
沃尔玛一向靠先进的信息和物流系统来降低成本，在美国如果供应商没有EDl系统(电子数据交换系统)
就无法和它做生意。
但在中国，供应商的不成熟，让供应链这“牛车”根本无法在它原有的“高速公路”上奔跑。
同时中国市场的不规范化，让“透明”采购的沃尔玛反而“老实人吃亏”。
    2．选址问题和目标群体的矛盾    沃尔玛以方便顾客购物为首要考虑因素。
在美国，它的触角延伸到了西尔斯、凯马特等大卖场不屑一顾的偏远小乡镇。
从明尼苏达到密西西比，从南加州到奥克拉荷马，沃尔玛无处不在。
只要哪座乡镇缺乏廉价商店，沃尔玛就在那里开业。
在美国，偏僻乡镇的选址策略能给顾客带来便捷的购物方式。
但是同样的选址策略运用到中国来，带来的可能就不是便利了。
沃尔玛在中国市场的目标消费者定位于中高层收入人群。
由于居住观念的差异，中高层收入群体的居住地主要还是集中在靠近市中心较繁华地段。
对他们来说，市中心有繁华的商业街、医院、娱乐场所、学校等一系列生活设施建设，这些都不是居
住在市郊能够享受到的。
尽管他们可能拥有自备车，驱车去一个设在乡镇的大卖场不成问题。
但是，拥挤的交通状况并不是沃尔玛能够解决的问题。
况且，他们身边就有着像家乐福这样的“一站式大卖场”，“超低价”和“天天平价”对他们有着几
乎相同的吸引力。
P19-20
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媒体关注与评论

书评本书包含丰富的案例和思考题，并配备了相关的电子教案辅助教学和学习。
读者可以直接从网站http://www.tupwk.com.cn下载，特别适合高校教学和企业内训使用。
　　本书特点：　　作为《市场营销学》（第二版）的配套教材，同时兼顾了案例编排的个别性和体
系的完整性。
　　案例的选取注重内容的新颖性和读者的兴趣及知识积累。
　　每章前面编写了与案例主分析相关的原理和要点，使案例的学习更加具有针对性。
　　每个案例后面都给出了相应的思考题，有助于进行思维推导训练。
　　既可作为配套教材，又可单独作为教材使用。
　　本书读者：　　高等院校经济与管理专业的本科生、研究生等。
　　MBA和EMBA学生等。
　　经济与管理专业的教学和相关科研人员。
　　从事市场营销工作的企业管理人员。
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编辑推荐

市场营销是一门综合性和应用性很强的学科，培养的学生除了具备扎实的理论基础外，还应具备对企
业运作和市场走势的敏感性。
阅读和分析实际案例无疑是解决脱节的良好方式。
本书简要地列举了案例分析需要把握的市场营销学原理的基本知识点，不仅适合高等院校市场营销、
工商管理专业的本科生和研究生，也适合企事业单位和个人用作培训教材或自学读本。
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