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内容概要

本系列教材力求突出两大理念：一是校企合作开发，课证深度融合，充分体现职业性、实践性和开放
性；二是从学做分离转向工学结合，促进综合素养提高，突出学生学习能力、实践能力、创新能力和
就业能力培养。
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章节摘录

　　通常人们认为竞争者就是企业的同行。
他们与企业是相同的供应商，相同的营销中介，服务于同一群顾客。
也就是说，企业的整个营销系统都被竞争者包围着。
反过来，企业也包围着其他同行企业。
他们是企业的直接威胁者，企业必须随时了解和监视竞争者。
　　现代企业营销，扩展了竞争者的概念。
从与企业销售关系的密切程度看，有四个层次的竞争者：即品牌竞争者、形式竞争者、同类竞争者和
愿望竞争者。
识别竞争对手以后，要研究竞争者的战略、目标，明辨竞争者的优势与劣势，评估竞争者的反应模式
，这时企业可以面对竞争对手，发动竞争攻势或应对对方进攻。
　　（1）市场竞争者的营销目标。
企业在营销活动中所承担的营销任务不同，所以有各自的营销目标。
市场竞争者的营销目标一般包括以下内容：竞争对手的经营理念；竞争对手的组织结构；竞争对手的
财务目标；竞争对手的控制系统。
　　（2）市场竞争者的营销假设。
每个企业都会对自己所处的营销环境进行一系列的假设，其中既有对自身情况的假设，也包括对整个
行业及行业中某些企业的情况假设。
市场竞争者营销假设一般包括以下内容：竞争对手对优劣势的看法；竞争对手对市场竞争的看法；竞
争对手对市场需求及行业发展趋势的看法。
　　（3）市场竞争者的现行战略。
任何一个企业都有自己的竞争战略，从根本上讲一项具体竞争战略的制定，即为企业规定了一种广泛
应用的程式，以指导企业在营销实务中该如何投入竞争、应该实现什么样的竞争目标，以及在贯彻执
行这些目标时需要采取的措施等。
市场竞争者的现行战略一般包括以下内容：竞争对手企业内部实现营销目标的一致性；竞争对手营销
目标和方针与营销环境的适应性；竞争对手的特定产品、具体营销策略的业绩。
　　（4）市场竞争者的营销能力。
市场竞争者的营销目标、营销假设和现行战略会影响其对市场竞争做出反应的可能性，同时也决定了
这种反应行为的时间选择、性质和强度。
市场竞争者营销能力一般包括以下内容：竞争对手的核心能力；竞争对手的成长发展能力；竞争对手
的适应变化能力；竞争对手的持久耐力和快速反应能力。
　　（5）市场竞争者的反应。
在对市场竞争者的营销目标、营销假设、现行战略和营销能力分析的基础上，能明确构成关于市场竞
争者可能对营销活动中种种问题如何做出反应的概况。
市场竞争者反应一般包括以下内容：进攻性行为；防御性行为；跟随性行为。
　　⋯⋯
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