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内容概要

　　《市场营销案例》共有12个案例，涉及多个行业，中外企业均有。
但案例涉及的事例，基本上是以在中国市场发生的事例为主，少数是包括中国市场在内的全球市场的
事例。
本案例集是提供给在中国学习市场营销学的读者使用的，因此必须要求以中国市场的营销活动为主，
这才便于营销学的学习者在接受基本以国外营销学理论为主要内容的学习过程中，能够将其与中国市
场的实践联系起来，能够更容易理解和掌握现代营销学理论。
本案例集基本涉及到了市场营销学各主要的知识点。
案例编者对各案例进行了必要点评，点评的目的是为了对学习者在阅读和分析案例时，给予分析理解
思路的一定引导。
　　本案例集适合各类大学市场营销学本科专业、市场营销硕士专业、MBA市场营销课程和市场营销
方向以及各类成人教育、职业教育市场营销专业的学生结合市场营销学教学来阅读和使用。
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章节摘录

　　1995年“盘古”失利后，金山公司依靠纯技术构筑起来的“乌托邦”也随之崩溃，但同时，以前
以“技术决定一切”来管理公司和市场所积累的很多问题开始浮出水面，冒出来了。
首先是因为技术的先进性和对开发Windows平台软件的先期性，使金山的技术派掌门人都坚信“盘古
”会成功，可事实是没有成功，使得很多人深受打击，不少当时追随求伯君，也抱着成为软件英雄梦
想来到金山的员工离开了金山公司。
其次是由于当时参加“盘古”项目的每个人都很能干；都是软件业内的顶尖高手，但好像真应了中国
那句古话——“一山不容二虎”，他们聚齐到金山公司，反而什么都干不好了，一种无形的东西使他
们的“法力”丢失，搞什么都不行了，全力去做的东西，甚至比过去花的力气还大，做出来的东西却
没有做好。
最后，整个国内软件业面临的社会环境也开始出现“恶化”：随着大量个人计算机用户的增加，过去
小量的“盗版”现在开始大量出现；而以微软为代表的国外软件巨头们，大举进入中国市场，“狼”
真的来了，使得国内许多软件公司都看不到前途在哪里。
金山公司董事长求伯君描述当时的环境情况是“前有盗版，后有微软”。
那时，整个国内软件业都笼罩在“瞻念前途，不寒而栗”的迷茫与沮丧中。
　　从1995年中期以后，金山曾经尝试过做系统集成，但也不太成功。
在此之后，雷军陷入了很长时间的思考，找不到出路，在迷茫和徘徊中，久久不知道下一步怎么走，
往哪里走。
经过了半年多的思考，雷军认为“微软”虽然强大，但它不可能把所有东西做完，肯定还有很多领域
有待开发，金山要找到这样的空白点，才能“乘虚而人”。
在同强大对手的竞争中，“运动战”比“阵地战”有效，“硬碰硬”、“拿鸡蛋和石头碰”乃“兵家
大忌”。
只有找到了对手的弱点，集中火力攻击这个弱点，有针对性地开发产品，才能拼出一条生路来。
在这种思路下，雷军提出重塑金山公司的两个建议：一是“打持久战”。
雷军原来是在1992年1月进入金山公司的，雷军自己的感觉是：“我在金山已经做了很多年，我现在还
有没有可能继续坚持下去？
”目前在金山做了5～6年以上的员工一共还有8个人，相比中关村的其他公司，这个比例已经相当高了
。
二是“游击战”与“运动战”相结合。
对手都是西装革履，但金山认为“光脚不怕穿鞋的”，首先在成本上有优势，反应比对手灵活。
在市场策略方面，价位更平民化。
例如，金山的“96计划”，就是1996年出的产品都只卖96元一套。
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