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内容概要

　　本书所提出的企业战略与“摩托构架”管理模式，是在市场经济环境下，企业参与市场竞争的一
种新的经营理念和与之相匹配的一整套管理方法。
并且，它充分地考虑到了中国企业现实的管理基础，企业只要理解并接受了它的观点，不需要对企业
进行大的改革和投入，就可以逐步地实践、操作起来。
通过实际运作中的受益，再逐步理解、完善、扩充，最终形成一套适合企业自身情况的管理模式。
所以，不管企业规模大小，不管企业现在所处的状态或发展时期，希望企业战略与“摩托构架”管理
模式都可以给大家提供一些借鉴。
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作者简介

　　文波，1964年出生，工学硕士。
先后在大型国有企业、股份制上市企业工作；2001年进入世界500强企业工作至今，期间曾担任技术中
心主任、商品企划部部长、市场部部长、开发部部长等职，从事过开发、技术、商品企划、市场营销
、品牌推广、品质控制等管理工作。
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章节摘录

　　既然是战略，就一定具有对抗性，商品战略也是如此。
在市场经济环境下，在一定的时期，市场的规模是一定的，因此，企业多卖出一件商品，竞争对手就
必然少卖一件商品。
并且，用户在购买商品之前会“货比三家”，这就是对抗性的根源所在。
　　所以，企业的商品战略从其目的性上来讲，一方面是满足市场和用户的需求，另一方面，就是对
抗竞争对手。
　　那么，就商品战略的对抗性而言，需要在哪些方面进行考虑或布局才能有效抗击对手呢？
　　4.2.2.1锁定竞争对手　　谁是企业的竞争对手？
这个问题看似简单，一些管理者会简单地认为，只要是跟我做同样商品的企业都是我的竞争对手，其
实，这样的认识是不够深入的，也可以说只是一种感性认识。
　　首先，我们应该理解：用户实际上是分层次的，不同的用户群其价值观、喜好、年龄段、经济实
力等，都是不同的，所以，其选择商品及品牌的标准也是有差异的。
虽然多数企业的商品都会有一个从低到高的布局，其目的也是要更大程度地覆盖用户群体，但由于不
同的品牌，总会有不同的特征，总会给用户以不同的印象，所以，任何品牌都很难真正做到对用户群
的“全覆盖”。
所以，在整体的市场中，用户实际上是分成了若干不同特征的“群族”，不同的企业或品牌，总舍拥
有不同的、相对固定的用户群。
　　以下两种情况下的企业，将成为您的竞争对手。
　　一种情况是：在您的企业的“专属”用户群即您现有的“市场”内，有哪些企业在与您争夺顾客
？
有哪些企业在与您一同分割“这块蛋糕”？
这样的企业就是您的竞争对手。
那么，如何去发现和准确地定位这些竞争对手呢？
方法有很多，在这里只是向大家提示一种简单而有效的方法。
在企业卖出商品之后，可以对您的用户做一个调查，或通过用户档案的方式反馈用户的回答。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　将企业的经营活动由原来的“开环式”变成“闭环式”，让三条核心主线永不停歇地转动起来，
使企业有条不紊地“螺旋式”前进。
　　由于市场的变化是连续的，因此，我们就有可能通过对市场以往变化规律的研究，去发现、预测
将来所要发生的事情。
　　CAPD与PDCA表面上看只是顺序的不同，实质上是思维方式的转变，领导在给下属安排工作时，
就不再是以前那种直接让下属拿出一个汁划来，而首先是让下属“反省”！
　　“市场与用户的观念”就好比数学中的“公理”，它不需要被证叫，它是证明其他所有“定理”
的最原始、最基本的素材。
　　企划的精髓：正确的数据+正确的逻辑=正确的结果。
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