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前言

　　在企业战略管理中，企业为了获得竞争优势，需要分析自己的战略态势，找出保证获得成功的关
键因素。
那么，在工商管理教育中，案例教学可以称得上是一种保证完善地贯彻教学思路的关键因素。
如同医院的病例、法院的审判案例，工商管理教学中所使用的案例反映企业管理的现实情景、管理中
所出现的矛盾与冲突、管理所应用的各种数据，以及案例编写者所试图反映的管理理念。
这就要求教师与学生共同配合，在课堂上对案例所提供的材料加以认真讨论；甚至通过计算机的模拟
，提出一种或几种在教学过程中认为满意的解。
当然，所有的案例是已成为历史的管理经验或方法的总结，是对企业以往的成功经验与失败教训的一
种回顾，已成为一种静态的物质凝固在文字之中，与管理的现实已有了一段距离。
这就要求教师与学生触类旁通，不应拘泥于现有的经验。
在过去很长的时间里，我们的工商管理教学中缺少案例教学这一手段，充其量是教师在授课时辅以例
子或例证，说明自己所要阐述的观点。
学生只能被动地接受那林林总总的知识，难以在课堂上消化管理知识。
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内容概要

　　提供的案例重在讨论、思考和学生参与。
案例本身可能并无统一答案，每个案例后只作简单提示性思考建议，将讨论和参与的空间留给课堂教
学。
这与工商管理教育重在能力培养的教学定位是相一致的。
与工商管理核心课及重要的必修课配套。
案例的选择兼顾典型示范、应用实际、现实新颖、适合国情，并具有一定的理论价值。
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章节摘录

　　由于美国市场成长迅速，1986年和1987年日立公司在盒式录像机市场经营得十分出色。
日立公司选择了廉价电视与立体声设备商店作为它的分销渠道。
加之低价和促销性折扣，使它在这类销售网点中捷报频传，大获全胜。
不妙的是，盒式录像机市场已趋于成熟，并且竞争对手纷纷崛起，正在为争夺市场占有率而战斗。
因此，日立公司必须改善它形势严峻的市场营销地位，以求在盒式录像机市场上生存下去。
盒式录像机市场的成长已经停止，该市场领域的大多数公司都在为继续盈利而奋斗。
像许多其他日本公司一样，由于日元坚挺，日立可能要提价。
同时，市场竞争十分激烈，韩国低价盒式录像机如三星和金星进入市场，会使提价产生严重后果。
即一旦三星和金星占有明显的市场份额时，它们很有可能迅速向市场渗透，此时若日立提价，就会给
三星和金星以可乘之机。
日立公司过去一直采用低零售价和高零售折扣的战略，经营一向很成功，直到韩国产品大量涌入美国
之前，日立公司的盒式录像机的售价常常是最低的。
所以在韩国进口面前，日立公司表现得十分脆弱。
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