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内容概要

　　在企业前面参与市场竞争的各个环节中，如何在激烈多变的市场竞争中选择最佳策略已成为企业
竞争取胜的关键。
《市场竞争策略分析与最佳策略选择（最新修订版）》紧紧围绕竞争策略分析和最佳策略选择这两个
基本点，进行了深入浅出的讲解，并结合启发式的互动问题和操作性极强的工具表单，让学习者在最
短的时间内掌握选择最佳竞争策略的方法与技巧，迅速成为一名优秀的市场决策者。
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作者简介

　　余世维博士，当今中国最受欢迎的培训师，华人最权威、最资深的实战型培训专家。
美国哈佛大学企业管理博士后，英国牛津大学国际经济学博士后，美国佛州诺瓦大学公共决策博士。
曾任美国富顿集团(中国)总经理、美国雅黛公司副总裁、日本航空公司台湾地区副总裁，现任上海慧
泉企业管理咨询有限公司董事、总经理，北京时代光华公司特聘高级培训师。
　　服务的客户有摩托罗拉、西门子、柯达、贝尔、飞利浦、联合利华、ABB、三得利、3M、中国电
信等国内外著名企业。
　　其他经典课程与著作有：《职业经理人常犯的11种错误》、《如何成为一个成功的职业经理人》
、《市场竞争策略分析与最佳策略选择》、《企业变革与文化》、《领导商数》、《管理者情商》。
　　余世维博士在培训、咨询界的N个第一：　　·培训、咨询客户满意度第一名——客户意见征询
测评出的满意度高达100%；　　·同一公司连续受聘培训第一名；　　·现场评估分数第一名——每
次培训的现场评估分
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书籍目录

第1章　资源、能力和竞争分析资源的概念资源与竞争成功策略三要素什么是无形资源核心竞争力什
么是核心竞争力五种竞争动力模式第2章　资源利用与竞争策略的选择资源的利用资源的集中利用资
源的有效利用资源的弹性利用市场竞争策略的选择差异化竞争低成本竞争行之有效的策略联盟策略联
盟的重要性策略联盟的误区策略联盟的标准第3章　最佳策略选择注意点之一：战略与战术的关系战
略与战术战略和战术的区别战略和战术的关系尽量避开战略的盲点如何避免战略战术的误区避免抽象
化、空泛化和表面化不能轻视收集情报防止现有策略的盲点和低效率盲点防止低效率战略战术的细节
量化细节量化的实例细节量化不可或缺第4章　最佳策略选择注意点之二：核心产品与产品定位核心
利益与核心价值产品的层次产品定位依据——消费者的心定位的概念定位的方法把产品定位为顾客的
买点第5章　最佳策略选择注意点之三：服务品质与CIS服务上多走一步行销组合的概念现代行销新组
合要做好客户服务不怕做不到，就怕想不到力求满意，更重忠诚满意和忠诚的区别提高客户满意度要
点不可忽视的企业识别系统(CIS)附录 工具表单表1—1 资源划分结构图表1—2 核心竞争力分析表表2
—1 资源利用情况分析表表3—1 最佳策略选择表表3—2 SWOT模型分析表
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章节摘录

　　事情不是一成不变的，任何东西都要具备弹性。
国内前几年搞家电价格赛，风起云涌，大家都在争相挥泪降价。
试想，如果一家公司的产品销售已困难到不得不降价时，显而易见，它确实再也没有其他更好的办法
了。
尽管产品销售已困难到不得不降价的地步，但对业务员而言，出去跟客户谈生意，也绝对不能一开始
就谈价钱。
在客人还没有了解产品价值以前，不要马上跟他谈价格。
他只有了解了产品的价值，才会接受你的价格，否则他会对你的产品感到无所谓，把它当做不重要的
产品，甚至会当成不值钱的地摊货一样地杀价。
　　案例　　摩托罗拉的弹性经营　　摩托罗拉手机在世界排名第二位，仅次于芬兰的诺基亚。
摩托罗拉从不杀价，因为它知道一杀价就要变成老三老四或老五老六了，甚至最后要被淘汰出局，所
以摩托罗拉自己举办了一个独特的活动：“七天试用，不满意退还。
”结果摩托罗拉手机销售火爆。
想想看，如果有人腰上挂了一部手机，是最新款的摩托罗拉，然后让他的朋友、亲戚、男朋友、女朋
友、爱人统统都看了很多次，7天不见了，问到哪儿去了，他能说因为没钱而还给摩托罗拉了吗?所以
，摩托罗拉认为，客户只要一试用就不会跑掉了。
其实摩托罗拉自己已经试过了，7天以后来退货的不是没有，但这个百分比很小。
因此，他们大胆做下去了，结果成功了!所以任何事物都是有弹性的，产品经营不是纯靠杀价。
16年前，可口可乐曾试过推出一种新口味，但没成功。
最近它又卷土重来，重新设计出一种新口味，这是它的秘密武器。
这种新饮料的香草口味被称之为旗舰饮料，是可口可乐的招牌产品，不过，这个策略能否成功现在还
不能言之过早。
但是至少在接受16年前的教训后，它推出香草口味的可乐，显然是与百事可乐展开竞争。
这也是可口可乐公司的弹性计划。
美国波音公司是航空业里的老大，实力很强，但自从出现欧洲空中客车这个强大的对手以后，这个老
大哥的压力就开始增加。
想来想去它终于想出一招，叫做移动生产线。
移动生产线就是流水线。
大家都知道，电冰箱、电视机、彩电、空调等，大都可以移动，但飞机也拿来移动，真是很难想像。
在生产管理学里，每次一讲到飞机和轮船，都称为固定位置，都是固定在一个点上，人来将就它。
这次波音公司真是疯了，把飞机也拿来移动，开了移动生产线，说是挑战空中客车的秘密武器，并认
为这样可以降低它的生产成本。
波音公司究竟能不能因此举而降低成本，现在也无法预知，但至少我们知道他们经过一个测试，认为
这件事情值得做，并且他们也做下去了。
不知道波音公司这条移动生产线是否真的能替它降低成本，但无论如何这是一个弹性办法，值得一试
。
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媒体关注与评论

　　作为管理培训文献的大家，余老师的讲座精华已经引起国内诸多企业的关注。
其课程借互联网的快速传播，经那些原来对于管理知之甚少的人做了最好　的管理启蒙。
　　——《北大商业评论》　　余世维先生是最为华人推崇的实战型培训专家之一，其演说家的风采
，战略家的气度，学者型的才华，深受客户欢迎；其寓观念于谈笑间，蕴哲理于诙谐中，获得社会各
界的青睐。
　　——《中国营销专家网》　　余博士深入浅出的生动授课，使我们发现了自身在管理当中的一些
误区和问题，为日后工作的改进提供了很大的帮助。
　　——美的集团　　每次听余博士的课都给我崭新的理念，都能使我在管理上找到自己的差距。
企业要良性运转，看来观念的改变是不可少的，但像余博士这样能扭转观念的大师却不多。
　　——恒源祥集团行政总裁 朱延杰
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