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前言

　　摆在读者面前的这本书是《市场营销案例分析（成功篇）》的姊妹篇。
在这本书里我们精选了秦池、红桃K、亚细亚、爱多、健力宝、南方高科等一些著名的失败典型。
从营销理念、营销策略以及运作手法等层面进行了系统、深入、全面的剖析。
　　这些案例，对于今天的年轻人有的他们还有记忆，更多的是早已模糊了。
本书的作者们在编写这些案例的时候，悲叹的心情和编写成功案例时截然不同。
这些失败的企业，在中国这块土地上都曾经有过辉煌，有的甚至有过长迭数十年的光荣史。
他们当中的佼佼者曾经创造的奇迹，就是我们今天的一些成功的企业，也只能望其项背而无法企及。
可是后来，他们都离我们远去了，有的走得很彻底，什么都没有了；有的还似乎留下点什么，但也从
人们的视线中消失了；还有的在苦苦挣扎，期盼有朝一日东山再起。
在我们结束本书写作的时候，我们不知道他们什么时候能走出迷潭，我们真不忍心看到这最后的一幕
。
　　“成者为王，败者寇。
”几千年的文明史，占据主流的上层文化观念一直是这么认为的。
尽管在太史公的笔下，也曾给了那位西楚霸王以“本纪”的名分。
可惜，在浩瀚的历史星河中，诚如划过夜空的流星转瞬即逝。
好在太史公还是给我们留下了一个活生生的项羽：力拔山兮的英雄气概，儿女情长的真人本色。
失败了让人为之惋惜，失败了不失大丈夫气节，失败了仍为后人膜拜！
　　但是，在中国传统的民间文化中，从来不以失败论英雄。
人们甚至给予失败者以更多的同情和缅怀。
正如很多的史学家们在评价当年的楚汉之争时分析的那样，项羽有很多次成功的机会，可惜的是他不
是放弃就是错过。
而刘邦机会很少甚至有时候根本就没有机会。
但刘邦会创造机会，会抓住最后一根救命稻草。
所以成功的天平总是向刘邦倾斜，所以刘邦最终打败了项羽！
　　人们常说，失败的原因有很多，只要有一个就足够了。
可当我们把这些失败的企业都摆在一起的时候，我们还是为他们的失败所震撼。
作为本书的作者，我们在编写的过程中常常感叹。
如果他们知道市场是这么残酷，而这一切又都会成为永久的历史，真不知道那些曾经叱咤风云的弄潮
儿，回忆这些往事的时候，还会作何感想？
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内容概要

　　《市场营销案例分析：失败篇》适合工商管理、市场营销等专业案例教学课程的教材，也可以作
为企业管理人员和营销人员的参考读物。
《市场营销案例分析：失败篇》特色如下：◎案例精选 《市场营销案例分析：失败篇》从电子行业、
日化行业、保健品行业、家电零售、酿酒行业、食品行业等众多行业中精选了17个曾经著名的失败案
例，覆盖面广，针对性强。
　　◎素材丰富 《市场营销案例分析：失败篇》的每个案例都分公司背景、案例回放、案例点评三个
模块，既介绍了该公司由盛到衰的历史等背景知识，又围绕一个主题对其失败的营销策略及其运作过
程进行分析点评，为教学和实践提供了丰富的素材与借鉴。
　　◎点评权威 《市场营销案例分析：失败篇》邀请上海财经大学、华南理工大学、北京吉利大学、
湖南商学院、扬州大学、南京审计学院等高校的营销专家和学者，对案例进行视角独特、剖析深入的
点评。
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章节摘录

　　时至今日，再次放眼历尽战乱的补血品市场时，我们突然发现，昔日雄踞天下的“红桃K”王朝
已悄然出局，而接替这顶桂冠的是后来居上的补血新秀——血尔口服液。
也许这都是市场竞争的规则置换，这一切不得不让我们为优胜劣汰增添一个感叹。
　　总的来说，我们在红桃K上很容易看到三株的影子。
红桃K是继三株之后的新一轮保健品市场盟主，但走的依旧是三株所走过的农村路线。
三株曾经的辉煌，农村市场基数的庞大，使得红桃K的高层们从一开始就把红桃K的品牌路线设定好了
：“走群众路线，打人民战争，先占领农村市场，再进攻中心城市”！
一时间，以小报横幅、电视专题片、车贴墙标、义诊宣销为代表的四大法宝在中国的广大农村铺天盖
地，红桃K无人不知、无人不晓。
红桃K切入农村市场捞取了大大的一桶金，这桶金多得也许连红桃K的当初创业者都没有想到。
“红桃K多的是钱，缺的就是人才”，就是当时红桃K高层思想的写照。
　　有点被胜利冲昏头脑的红桃K，也开始秉承不把鸡蛋放在一个篮子里的经营哲学，于1999年开始
多元化之路，建立了联合药业、同和饮品、瑞尔康保健品、天姿堂化妆品、丽岛花园、足球俱乐部、
科诺生物农药、状元文化传播等多家产业公司，号称八大旗舰。
同年入主东胡高新，风光一时。
但是，非核心领域的多元化很快就出现了恶果，经过近两年的惨淡经营，除了少数几个尚能维持不亏
损外，大部分都以千万元的损失呈现在管理者面前，客观分析这一原因，对城市市场营销技能的缺乏
是关键因素。
过去的人才只知道农村市场操作，而套用农村保健品模式的结果就是亏损与失败。
同时，分散经营的结果也导致对核心产品领域开发不足，反而让竞争对手乘虚而入。
　　但市场总是在变化，如今，红桃K的农村战略基本接近尾声，农村市场也日趋饱和，而由于形象
传播方面的低档次感，城市市场一直是红桃K的软肋。
血尔通过分析红桃K的市场战略意图，首先将战场设在沿海发达地区的大中城市如广州、深圳、福州
、厦门等地。
2002年初，血尔已在华东大部分城市市场的销量超过红桃K，并迅速成长为补血产品市场的第二品牌
。
血尔在城市的兴起，也更加逼迫红桃K营销战略的调整。
为完成最终占领中心城市的发展目标，红桃K也在2000年初开始进行城市市场的探索，并根据原有的
四大法宝，发展出了城市市场的四大法宝，试图从新的传播载体着手谋求市场销量，但是形象的缺失
使得这种探索举步维艰。
品牌形象的提升，必须依靠产品、包装、价格、促销等各个战术方面的统一整合。
 　　⋯⋯
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编辑推荐

　　《市场营销案例分析：失败篇》精选了秦池、红桃K、亚细亚、爱多、健力宝、南方高科、王麻
子、旭日升、三株、春都、太阳神等17个曾经是国内著名企业的营销失败案例，从营销理念、营销策
略以及运作手法等层面进行了系统、深入、全面的剖析。
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