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前言

　　市场营销案例是市场营销相关专业课教学的工具，是理论通向实践的桥梁，是市场营销入门者学
习的手段。
为了满足高等院校对于市场营销理论与务实案例教学上的要求，我们编写了这本《新编市场营销案例
与分析》。
　　案例基本按照“市场营销学”课程内容的逻辑关系来展开，即首先是对营销观念、营销环境的研
究，然后是根据营销环境研究的结果制定“营销战略”，随后是营销组合策略中的“产品策略”、“
价格策略”、“渠道策略”和“促销策略”以及营销新发展的代表“网络营销”和综合运用营销管理
各方面知识的“国际市场营销”。
　　本书作为《新编市场营销理论与实务》的配套教材，通过生动、鲜活的市场营销案例把学生带入
真实的营销情景，有助于帮助学生在互动的教学过程中更深刻地理解和把握有关市场营销的理念、规
律；并培养学生运用相关理论知识解决营销实战中的实际问题，从而提高学生发现问题、分析问题和
解决问题的能力。
据此，本书主要突出了以下几个特点：　　1.系统性。
在内容的安排上，我们是以现代市场营销理论体系的框架，即按照4P的体系结构编写本书。
同时力求案例较全面地反映现代市场营销理论在不同方面的实战情景，帮助读者对理论知识的学习和
理解，提高学生发现问题、分析问题和解决问题的能力。
　　2.真实性。
本书全部选用在中国本土发生，并且有一定社会影响力的真实营销案例进行编写。
首先，这些案例能贴切而真实的反映中国市场和中国市场营销的特色，让阅读者更加清晰地了解中国
的市场和营销规律，对于研究中国市场和开展营销活动提供有益的线索；其次，选择在中国本土发生
的案例，使阅读者有一种更亲切、更真实的感受；第三，作为配套教材，阅读者能够身临其境地了解
和把握案例中的问题，帮助其提高分析、解决问题的能力。
　　3.新颖性。
力求用最新的案例或者精选案例，使读者感受到现代市场营销的气息，体会当今市场营销的热点。
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内容概要

　　市场营销案例是市场营销相关专业课教学的工具，是理论通向实践的桥梁，是市场营销入门者学
习的手段。
为了满足高等院校对于市场营销理论与务实案例教学上的要求，我们编写了这本《新编市场营销案例
与分析》。
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章节摘录

　　1-3铱星是如何走向失败的　　案例　　铱星移动通信系统是美国铱星公司委托摩托罗拉公司设计
的一种全球性卫星移动通信系统，它通过使用卫星手持电话机，透过卫星可在地球上的任何地方拨出
和接收电话讯号。
其使用的过程是：当地面上的用户使用卫星手机打电话时，该区域上空的卫星会先确认使用者的账号
和位置，接着自动选择最便宜也是最近的路径传送电话讯号。
如果用户是在一个人烟稀少的地区，电话将直接由卫星层层转达到目的地；如果是在一个地面移动电
话系统（GSM或CD-MA移动通信系统）的邻近区域，则控制系统会使用现在的地面移动通信系统的
网络传送电话讯号。
目前我们使用的GSM和CDMA地面移动通信系统只适于在人口密集的区域使用，对于覆盖地球大部分
、人烟稀少的地区则根本无法使用。
也就是说，铱星计划的市场目标定位是需要在全球任何一个区域范围内都能够进行电话通信的移动客
户。
为了保证通信讯号的覆盖范围，获得清晰的通话讯号，初期设计认为全球性卫星移动通信系统必须在
天空上设置7条卫星运行轨道，每条轨道上均匀分布11颗卫星，组成一个完整的卫星移动通信的星座系
统。
由于它们就像化学元素铱（Ir）原子核外的77个电子围绕其运转一样，所以该全球性卫星移动通信系
统被称为铱星。
后来经过计算证实，设置6条卫星运行轨道就能够满足技术性能要求，因此，全球性卫星移动通信系
统的卫星总数被减少到66颗，但仍习惯称为铱星移动通信系统。
　　铱星移动通信系统是美国于1987年提出的第一代卫星移动通信星座系统，其每颗卫星的质量670千
克左右，功率为1200瓦，采取三轴稳定结构，每颗卫星的信道为3480个，服务寿命58年。
铱星移动通信系统最大的技术特点是通过卫星与卫星之间的接力来实现全球通信，相当于把地面蜂窝
移动电话系统搬到了天上。
它与目前使用的静止轨道卫星通信系统比较有两大优势：一是轨道低，传输速度快，信息损耗小，通
信质量大大提高；二是不需要专门的地面接收站，每部卫星移动手持电话都可以与卫星连接，这就使
地球上人迹罕至的不毛之地、通信落后的边远地区、自然灾害现场的通信都变得畅通无阻。
所以说，铱星移动通信系统计划开始了个人卫星通信的新时代。
铱星移动通信系统于1996年开始试验发射，计划1998年投入业务，预计总投资为34亿美元。
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