
第一图书网, tushu007.com
<<战略市场管理>>

图书基本信息

书名：<<战略市场管理>>

13位ISBN编号：9787300069012

10位ISBN编号：7300069010

出版时间：2005-11

出版时间：人民大学

作者：戴维·A·阿克

页数：318

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<战略市场管理>>

内容概要

本书是美国加利福尼亚伯克利大学教授戴维·A·阿克所著的一本经典教材，被认为是最好的战略管
理著作之一，自第一版问世以来，一直好评如潮。
在最新版中，作者广泛吸收了与战略市场管理相关的研究成果，并根据市场环境的变化和企业实践的
发展，对原有结构和内容都进行了调整。
　　与其他同类著作相比，本书主要有如下特色：　　◎突出全球视野之下的战略制定；　　◎强调
战略市场管理中创造性思维的运用；　　◎广泛吸纳其他学科的相关研究成果。
　　此外，最新版保持了本书一贯的风格，内容丰富翔实，结构简洁紧凑，在广度、深度以及洞察力
方面均胜过其他同类著作，体现了学术严谨性与通俗易懂性的完美结合。
　　本书适合用作MBA、EMBA、工商管理专业研究生的营销战略或战略管理课程教材，也很适合企
业中高层管理人员培训之用。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<战略市场管理>>

作者简介

戴维·A·阿克（David A.Aaker），美国加州大学伯克利分校哈斯商学院主讲营销战略的教授，世界
著名的品牌战略研究权威。
1996年，因对营销科学的发展做出的杰出贡献，被授予保罗·康弗斯奖。
阿克教授经常在世界各地发表演说，并担任企业顾问。
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章节摘录

　　规模、增长和盈利　　销售和市场份额的水平和增长情况是企业战略是否有生命力的标志。
保持着强大的市场地位，或者实现了快速的增长通常反映的是一个强大的竞争对手（或战略集团）和
成功的战略。
相反，不断恶化的市场地位可能就代表了会影响企业盈利和追求某种战略的能力在财务或机构方面的
不足之处。
要想粗略地估算大企业常常隐瞒的销售量，可以将其雇员的数字乘以该行业每个员工的平均销售量。
对于许多企业来说，这是一个十分可行的方法，并且精确度相当高。
　　规模和增长之后的因素是盈利情况。
一家盈利的企业通常会进行资本投资，除非它的母公司有意决定将它挤干。
一家较长时期内一直亏损的企业，或者最近遭受到盈利急剧下降困扰的企业，会发现它很难在内部或
外部寻找到资金来源。
形象和定位战略　　企业战略的基石在于形象的关联性，例如最强劲的卡车、最耐用的轿车、最小的
消费电子设备，或最有效的吸尘器等。
更常见的是好办法是超越那些与档次有关的具体产品属性，而注重那些无形的东西，例如质量、创新
、对环境的敏感性，或品牌的个性化等。
第12章将详细讨论战略定位问题。
　　为了制定定位方案，确定竞争对手的形象和个性化品牌是有帮助的。
竞争对手在相关属性上，或个性化特征上的劣势，代表了你实施差异性战略和开发优势的机会。
对于你来说，竞争对手在重要特点上的优势则意味着你要超越它们或者绕过它们是一种挑战。
在任何情况下，了解竞争对手的竞争方式都是非常重要的。
　　有关竞争对手的形象和定位问题上的信息，部分地可以通过研究它们的产品、广告、网站和各种
活动而推导出来，但是通常顾客研究对于确保获得精确的当前情况是有帮助的。
方便的做法是从对定性的顾客研究开始，来发现一家企业和它的品牌对顾客意味着什么。
其中的关联是什么？
如果将该企业比作一个人，那么这是个什么样的人？
哪一种视觉形象，如书、动物、树木或活动与该企业联系在一起？
它的本质是什么？
　　竞争对手的目标和努力方向　　了解竞争对手的目标能够让你预测竞争对手目前的状况是否令人
满意，或者是否有可能发生战略转变。
一个业务单位的财务目标可能表示它愿意对该项业务进行投资，即使其收益是相当长远的。
特别是，竞争对手在市场份额、销售增长和盈利方面的目标是什么？
非财务目标也是有帮助的，竞争对手打算成为技术领先者吗？
或者打算设立一个服务机构吗？
或者想扩展其销售渠道吗？
这些目标都是暗示竞争对手未来可能采取的战略的很好的迹象。
　　竞争对手的母公司（如果有母公司的话）的目标也是有关系的。
母公司当前的业绩水平和财务目标是什么？
　　⋯⋯
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