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前言

　　有“总经理摇篮”美称的美国哈佛大学商学院从1924年首开案例教学风气之先河。
自此以后，哈佛MBA（工商和管理硕士）在学习期间必须修完800多个案例。
通过这种将学生置于一个实际经营者的立场来学习经营管理的方法，哈佛造就了一批美国有史以来最
有适应能力和解决问题能力的“职业老板”，截至1974年，该院49届毕业生有1/5的人已经成为百万富
翁，有一半以上的人在各大公司担任总经理或首席业务主管的要职。
目前，美国最大的500家公司总经理，有1/5是从该院毕业的，《幸福》杂志称颂该学院为“豪富之班
”。
许多成功之士在回忆大学生活时，都认为案例教学使他们受益匪浅。
由于哈佛大学案例教学的成功，使纽约大学、哥伦比亚大学、斯坦福大学、弗吉尼亚大学等美国著名
大学纷纷仿效，案例教学法得到广泛的普及。
我国案例教学的引进是伴随着改革开放而逐渐发展起来的。
至今，案例教学已经成为营销管理类专业不可缺少的教学内容和教学手段。
　　为了配合工商管理市场营销管理专业的人士学习，我们编著了“世纪营销实战丛书”，这套丛书
已陆续出版了《品牌营销》、《经典广告案例新编》等，这本《经典营销案例新编》是这套丛书的又
一佳作。
编著人在多年从事工商管理教学及市场实践中，总结出为使工商管理专业学生在理解和掌握市场营销
基本理论、技术、方法的同时，能够比较熟练地分析企业内外环境，为企业找出问题，抓住机遇，做
出科学准确合理的营销决策，运用案例研究进行教学，收到良好的效果。
此书也是在这样的需求下应运而生的。
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内容概要

本书涵盖了营销分析、营销战略和营销管理的  I基本概念，可以为那些营销学本科和MBA的学生进行
小组讨论时使用。
每个案例都有一套案例思考问题并特别安排了讨论问题，目的是帮助学生进行自由案例讨论和市场营
销课程的深入学习，在与核心营销概念的理论参考结合使用时，这些案例也可以使本书成为自学或备
试的有效读物。
营销的行业包括了消费品、服务产品、汽车、工业品等，覆盖亚太、法国、德国、美国、芬兰、中国
内地和中国台湾等国家与地区。
案例主题包括：营销分析、营销战略与营销管理i理论问题i成功与失败i实践知识等。
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章节摘录

　　第一章　市场与市场营销　　经典案例二：IBM公司的兴衰　　（一）案例介绍　　IBM公司是
在托马斯?沃森的领导下，从20世纪50年代开始进入电子计算机行业，以其强大的销售服务队伍和每年
占销售收入l0％的研究开发投入，很快地超越先行者（雷明顿兰德公司）占领了工商界电子计算机市
场。
60年代，IBM公司成功地开发出自我兼容但与其他厂家及以往机器并不相容的‘360大型计算机，狠狠
打击了竞争对手，并推动了美国和世界电子计算机市场的迅速扩大。
到1969年，IBM取得了年72亿美元的营业收入和9亿美元的净收益，并以70％的占有率近乎垄断了美国
的大型计算机市场。
　　1.市场竞争　　进入20世纪70年代以后，电子计算机市场上出现了来自日本和美国国内的低成本
计算机制造商，使IBM的大型机业务受到了日益严峻的挑战。
与此同时，靠立足于科研用计算机的市场定位而避开了IBM公司威胁的数据设备公司在1965年率先向
市场投放了小型计算机，而苹果计算机公司则在1977年研制出内存少、没有数据库、速度慢、计算能
力差但价格十分低廉的苹果个人计算机，此种产品后来引起了计算机行业的重大革命。
与对小型机的迟缓反应（IBM直到1986年才研制出AS/400小型机参与市场竞争）不同，在IBM公司任职
已7年、即将退休的董事长福兰克?卡里在1986年9月召开的公司经营委员会上力排众议，做出了一项果
断而又重大的决策，促成一支由50位富有创新精神的科研人员组成的个人电脑项目小组，在不足1年时
间内开发出内存和性能远胜于苹果机的IBM—PC电脑，并很快地变成全世界个人电脑行业标准的制定
者。
到1984年，IBM个人电脑的营业收入达到40亿美元，该数字足以使．IBM个人电脑分部成为美国第74大
工业公司和仅次于IBM所有其他部部和整个数据设备公司的第三大计算机生产商。
从市场占有率来看，IBM个人电脑在．1985年占据了工商界市场的80％的份额。
可是，好景不长。
IBM在瞬间发展、壮大的个人电脑业务，因为系统配套件的来源主要依靠外购（如微软公司为其提
供DOS操作系统，英特尔公司提供中央处理器芯片），不知不觉中为竞争厂家通过仿效追赶而上提供
了机会，也为微软公司、英特尔公司这些配套产品厂家的发展留下了广大的空间。
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编辑推荐

　　“世纪营销实战丛书”是一套从多视角来展示新世纪营销理论与实践的系列著作。
它以创新的思维概括和总结近年来国内外企业在营销实战中的成败得失，并引入当代国际最新营销理
论和管理方法，既有一定的理论深度，又具有实际操作性；既有企业、行业的前沿信息，又有规范性
分析。
它不是抽象的理论。
也不是案例的罗列，而是历史与现实、理论与实际的交汇。
它将对从事营销实践的企业家、经营者、营销人员及在校学生有所帮助和启迪。
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