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前言

　　随着世界经济一体化的发展，国内外市场竞争愈演愈烈，企业要生存和发展下去，就必须重视市
场营销问题，必须研究消费者的欲望和需要，关注竞争动态，对各国法律、政策、经济、社会、文化
、科技等营销环境具有高度的敏感性，以便在外部环境变化的情况下寻找企业的市场机会，发现环境
变化对企业可能造成的威胁，从而采取积极有效的营销战略和策略，在满足消费者和社会需要的同时
，实现企业的经营目标，提高企业的经营效益。
　　进入新的世纪，中国也进入了一个前所未有的高速发展时期，培养高素质、国际化的营销管理人
才的任务更加紧迫。
在新的形势下，营销专才的培训教学面临着严峻挑战。
本案例集的编写出版旨在为加快营销案例教学培训方式的推广添砖加瓦。
本书将帮助营销者研究国内外市场营销的规律，学习成功企业的营销经验，吸取失败企业的沉痛教训
，对企业的营销实践起到指导作用，使企业在市场上增强竞争实力，实现企业的可持续发展。
　　本书在编写时力图体现以下三个方面的特点：　　（1）系统性。
以营销学的理论体系为主线，收集、整理相关案例，涵盖了营销领域的主要内容，及时总结、归纳并
反映了营销实践中出现的新情况，如电子商务、物流与供应链等。
　　（2）方便性。
书中案例涉及面广，且都是经过精心选择并分门别类编辑的，方便检索和查找。
每章还配备了相关知识点，并重点解读了部分经典案例，以适应案例教学的不同需要。
　　（3）可读性。
案例编写通俗易懂，情节描写具有吸引力，可使读者逐渐进入其中，获得如在现场的真实感受，达到
从实践中思考、总结、提高的目的。
　　本书可作为市场营销教学培训的辅助教材，适宜大专院校、培训机构管理类教师和学员使用；也
可供企业经营管理者、营销人员在开展营销活动时参考借鉴；还可作为营销理论研究的参考书，供有
志于从事营销理论研究的专家学者参考。
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内容概要

　　《营销经典案例解读》随着世界经济一体化的发展，国内外市场竞争愈演愈烈，企业要生存和发
展下去，就必须重视市场营销问题，必须研究消费者的欲望和需要，关注竞争动态，对各国法律、政
策、经济、社会、文化、科技等营销环境具有高度的敏感性，以便在外部环境变化的情况下寻找企业
的市场机会，发现环境变化对企业可能造成的威胁，从而采取积极有效的营销战略和策略，在满足消
费者和社会需要的同时，实现企业的经营目标，提高企业的经营效益。
　　进入新的世纪，中国也进入了一个前所未有的高速发展时期，培养高素质、国际化的营销管理人
才的任务更加紧迫。
在新的形势下，营销专才的培训教学面临着严峻挑战。
本案例集的编写出版旨在为加快营销案例教学培训方式的推广添砖加瓦。
《营销经典案例解读》将帮助营销者研究国内外市场营销的规律，学习成功企业的营销经验，吸取失
败企业的沉痛教训，对企业的营销实践起到指导作用，使企业在市场上增强竞争实力，实现企业的可
持续发展。
　　《营销经典案例解读》在编写时力图体现以下三个方面的特点：　　（1）系统性。
以营销学的理论体系为主线，收集、整理相关案例，涵盖了营销领域的主要内容，及时总结、归纳并
反映了营销实践中出现的新情况，如电子商务、物流与供应链等。
　　（2）方便性。
书中案例涉及面广，且都是经过精心选择并分门别类编辑的，方便检索和查找。
每章还配备了相关知识点，并重点解读了部分经典案例，以适应案例教学的不同需要。
　　（3）可读性。
案例编写通俗易懂，情节描写具有吸引力，可使读者逐渐进入其中，获得如在现场的真实感受，达到
从实践中思考、总结、提高的目的。
　　《营销经典案例解读》可作为市场营销教学培训的辅助教材，适宜大专院校、培训机构管理类教
师和学员使用；也可供企业经营管理者、营销人员在开展营销活动时参考借鉴；还可作为营销理论研
究的参考书，供有志于从事营销理论研究的专家学者参考。
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章节摘录

　　柯达快速彩扩店是柯达在全球推行的连锁店计划，于1986年在英国推出，旨在通过柯达的指导和
支援，协助独立投资经营的店家建立标准化管理与统一形象，为消费者提供专业而统一的影像产品和
服务。
　　柯达“轻松当老板”创业计划包含三种方案，分别是初级创业、高级创业和数码创业计划，三个
创业计划针对不同投资者的需要，投资费用从9.9万到70万元不等。
　　初级创业版（VDS0）面向小本创业人士，投资者仅需9.9万元（包括购置一台索维尼955E彩扩设
备、所需耗材及店铺装修），便可以购置彩扩设备，足以具备开彩扩店的基本条件。
在柯达提供技术、培训和零售管理等综合支援和市场推广攻势的配合下，普通老百姓也可以轻松入门
开店。
　　高级创业版（VDSI）针对资金较充裕及对服务多元化与店面装修要求更高的投资者，投入约25
万-30万元，便可以在传统彩扩基础上添加数码影像速印系统，提供证件快照、无底片复印等需求庞大
的数码影像服务。
　　数码创业计划适合锐意拓展业务规模人士，投资金额在70万元或以上，可以配置全能的数码彩扩
系统，一次性投资便可以扩大业务收入来源，提高工作效率与竞争优势。
　　这一连锁计划于1994年在中国开始实施，先由北京、上海、广州等大城市向周边辐射。
6年内就在全国迅速铺开，7000家快速彩扩店的从业人员超过了50000人，已成为中国最大的零售连锁
网络。
柯达快速彩色连锁店全线采用柯达相纸、冲印套药及彩扩工艺，推动了其感光产品在中国的深入推广
。
已有统计表明：柯达产品目前在中国的市场占有率已达到53％，稳居中国感光市场品牌第一位。
　　要在中国广阔的土地上构建一个服务和销售网络需要投入巨额资金。
对于一个市值139亿美元的巨头来说并非易事，柯达很巧妙地利用了老百姓手中的资金，而且为他们提
供了创业和就业的机会。
从1994年至今，柯达快速彩扩店在中国已经吸引了25亿民间资本。
为了进一步拓展快速连锁店，柯达抓住了中小投资者的创业愿望，以“柯达给你带来利润”为题在中
国适时推出了“9万9当老板”的创业计划，使开办彩扩店成为中小投资者的投资首选。
该计划推出数月，柯达快速彩扩店就新增了几百家。
　　2002年，柯达大力发展数码网络冲印系统。
数码冲印店由于投入较大，因此不可能短期内在市场上遍地开花，这些因素客观上造成了数码照片冲
印的不便与冲印成本的昂贵。
因此，柯达发挥了原有冲印网络的优势，把传统影像店与数码冲印店结成数码冲印网络，在短短半年
的时间里，数码冲印网络在北京、上海、广州等地广泛延伸，2002年达到800家，2003年更是达到1800
家。
这一举措不仅让消费者享受到快捷的数码冲印服务，更让柯达数码冲印的市场占有率及消费者对其的
认知度大大提高。
　　2002年1月，柯达与中国银行推出助业贷款，为加盟柯达快速彩色店的经营者提供贷款购买彩扩设
备。
借款人可以用购买的设备作抵押，贷款金额最高可达到机器价格的50％，还款期最长为三年。
助业贷款项目解决了投资彩扩店的资金瓶颈问题，特别是数码彩扩店，成为当年柯达数码彩扩设备销
售超过竞争对手的重要环节。
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