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前言

　　现代市场竞争的实践已经表明，正确的营销战略和科学的营销策略是企业取得市场竞争优势的重
要手段。
市场营销学作为一门学科，已经形成系统的理论体系。
改革开放以来，产生于西方国家的市场营销理论在中国营销的理论界和企业界的学习和研究不断地深
入。
对我国市场营销研究人员和实战者来说，经典的营销战略STP理论和营销策略4P理论以及不断出现的
新的营销观点，更新了观念，丰富了思路，开阔了视野。
　　市场营销学是一门实战性极强的应用学科，如何真正地理解营销理论，做到融会贯通，把经典的
营销理论成功地应用到市场竞争中，是学习者极为关心的事情。
在多年的营销管理研究和教学过程中，我深刻地体会到，只有结合市场营销的实战活动，才能完整和
正确地理解营销理论；同样，所掌握的营销理论才能对市场营销的实战起着更有效的指导作用。
　　为达到这一目的，案例分析法是一个行之有效的形式。
市场营销案例研究法把案例作为工具，使学习者设身处地去处理或解决企业市场营销中所面临的问题
，或者说使学习者处于决策者的地位去分析和解决问题。
一个典型的案例是对企业营销问题的真实描述，包括营销管理人员在制定营销决策时所依据的背景事
实、思维观点，甚至是偏好。
案例分析研究法是把案例涉及的所有问题交给学生去分析研究，以作出营销诊断，即找出各种可供选
择的解决问题的方案，并从中筛选出最佳方案。
显然，在市场营销学的研究和教学中运用案例分析方法，不仅可以使自己在模拟市场环境下以极小的
成本和风险来提高分析和解决问题的能力，还可以培养严谨求实的学风。
在各国商学院的营销管理教学中，案例教学是最基本的方式，哈佛商学院的案例研究模式和教学方式
堪称典范。
　　在日趋健全的中国市场上，参与市场竞争的企业经过优胜劣汰，诠释出许多深刻的管理理念，演
绎出许多精彩的管理实践。
这些理念和实践充斥于形形色色的成败与沉浮的个例当中，既拥有世界的、普适的意味，也体现出中
国的、独特的风格。
这些企业类属于不同的体制、不同的性质、不同的行业，它们在中国市场上的成功经验值得总结，给
人们启迪；当然也不能无视失败的教训，同样给人警示。
因此，为深刻理解、掌握并有效应用市场营销理论而编写发生在中国市场上的营销案例，势在必行。
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内容概要

本书具有以下特色：　　（1）案例体系的结构设计与市场营销学的原理体系结构保持一致。
企业市场营销管理过程体现了市场营销战略和营销策略的板块结构，这是目前营销理论体系结构中普
遍认同的。
本书的结构设计使其适合作为各版本营销学的配套参考用书。
　　（2）案例体系包括单元案例和综合案例，前者集中反映市场营销某个管理环节的内容，后者反
映整个营销管理综合过程的内容，这有助于案例使用者对市场营销原理知识的单元性和综合性的理解
和应用，也有助于提高读者的单项能力和全面综合能力。
　　（3）注重营销实战在中国市场的国际性思维和本土化场景，选用案例的行业或产品类别广泛，
并具有代表性。
以往的教学实践表明，国外案例对中国学生来说，由于各种限制，难以进行全面的分析和形成较为真
实的知识感受。
借鉴国际性的营销哲学和模式，运用于中国市场，使案例使用者能尽快进入状态，找到感觉。
　　（4）案例小型化，体现规范性和实用性，注重对营销过程的焦点分析。
用有限的篇幅为营销案例提供现实、可能的思维线索，并作一定意义上的概括分析，其目的在于不仅
为读者提供一个个现实的营销案例，也为读者提供营销案例分析的框架和工具，提高读者分析和解决
问题的能力。
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章节摘录

　　二、亏本中抓住救命稻草　　（一）遭遇市场“寒冬”　　1994年对于波司登而言是不平常的一
年，刚刚入市就遭遇了一场前所未有的市场“寒冬”。
这一年工厂生产的23万件羽绒服在冬天快要结束时仅卖出了10万件，其余的都积压在仓库里。
高德康看在眼里，急在心上，于是便到市场中进行调查，这一次调查使得他发现了波司登的救命稻草
。
　　（二）发现救命稻草　　1.救命稻草之一——反季促销　　高德康发现在冬天快要结束时，很多
百货大楼在搞反季销售。
对于波司登来说，反季促销是最后一根救命稻草。
于是高德康下令将剩下的羽绒服全部亏本甩卖，由此引发了消费者的抢购高潮。
这次亏本甩卖起到了品牌推广的作用。
　　2.救命稻草之二——产品改进　　造成产品滞销并非季节这一方面的原因，通过对市场上产品的
调查，高德康发现当时市场上的羽绒服通病——缺乏美感。
由于里面70％以上填充的是羽毛，所以不仅臃肿肥大，而且有时羽毛还会从衣服里钻出来。
鉴于这个产品弊病，波司登进行了大胆尝试，把当时羽绒服60％、70％的含绒量提高到90％，并全选
优质绒，使羽绒服变得更轻、更缓和。
在此基础上，波司登革新工艺，从色彩、面料到线条，全面引入了时装设计，增加了时装元素，掀起
了我国羽绒服行业的“第一次革命”，即时装革命。
1995年股份制改造后的康博集团投资8 000万元在短短的4个月内改造了生产线，引入了专业设计团队，
开发出了新的一代波司登羽绒服。
　　经过改进的波司登羽绒服很快正式登场。
这种新款式的羽绒服一下子成了市场上的香饽饽，订单像雪片一样飞进来。
生产车间里，灯火通明，工人们加班加点，赶制羽绒服。
年底算账，产品销量达到62万件，销售额超2亿元，毛利润达3 000多万元。
在1996年2月的总结表彰会上，高德康这样评价：“这是公司深入研究市场环境取得的胜仗！
”　　三、鼎盛市场再度创新　　鹅绒优于鸭绒是羽绒行业的公开秘密。
鹅绒与鸭绒各安其位，用什么样的填充料是根据具体产品的要求定的。
此后，市场上又掀起了“弃鸭用鹅”的浪潮。
波司登顺应了这种潮流，果断推出了高鹅绒绿色环保羽绒服，从而在业界掀起了一股绿色风暴。
这就是羽绒行业的“第二次革命”——绿色革命。
　　波司登用30年的时间从一家村级缝纫组发展为一家上市公司，将波司登品牌扩充为“雪中飞”、
“冰洁”和“康博”等多线品牌。
这一价值超百亿的名牌的创造是波司登面对市场变化不断调整，以市场为导向，对产品进行改进创新
，从而适应了市场的结果。
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