
第一图书网, tushu007.com
<<用卓越超越优秀>>

图书基本信息

书名：<<用卓越超越优秀>>

13位ISBN编号：9787807280941

10位ISBN编号：7807280948

出版时间：2005-8

出版时间：广东经济出版社

作者：胡铨

页数：177

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
<<用卓越超越优秀>>

内容概要

　　在书中，作者将企业经营管理的战略思想及战术原则有机地结合起来，融会贯通，并同中国古代
最优秀的文化遗产之一《孙子兵法》深度碰撞，演绎出广大企业经营管理应当遵守的卓越法则，是企
业实现用卓越超越优秀的重要法宝。
　　在编写体例上，作者别出心裁，除了在每个章节开始提练出画龙点睛的“卓越法则”之外，还在
行文中特地安排了“互动提醒”，让读者对本书的精华部分更易于把握。
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章节摘录

　　将企业做大做强对于许许多多的中小型企业老板来说，是一个梦想，一个能为之花毕生精力去实
现的梦想。
当中有些人成功了，在这些成功者眼中，将企业做大做强的关键在于——定位。
　　定位是中小型企业做大做强中必须突破的第一大瓶颈。
目前，很多中小型企业是做到哪里算哪里，走一步是一步，没有战略第一的观念，更没有定位，这是
非常危险的。
我们提倡走专业化道路，不少中小型企业撇开自己的管理、资本等至关重要的实力因素，走多元化发
展之路，一心以为东方不亮西方亮，到头来一个也做不专、做不精，接踵而来的是管理跟不上，资本
链出问题，企业陷入了困境。
　　经营体验营销中的定位战略是一个多维的概念，正是这个多维性特征使定位战略显得多变、灵活
和困难。
定位战略的多维性主要体现在：定位战略按照使用范围区分有“大”“小”；按照使用时间区分有“
长”“短”；按照其内容区分有“虚”“实”；还有“争位”“创位”“出位”的选择。
　　企业营销要确立正确、有效的定位，往往需要遵循一定的定位步骤：　　（1）确定定位层次。
确定定位层次是定位的第一步。
确定定位层次就是要明确所要定位的客体，这个客体是行业、公司、产品组合，还是特定的产品或服
务。
　　（2）识别重要属性。
定位的第二步是识别影响目标市场顾客购买决策的重要因素。
这些因素就是所要定位的客体应该或者必须具备的属性，或者是目标市场顾客具有的某些重要的共同
特征。
　　（3）绘制定位图。
在识别出了重要属性之后，就要绘制定位图，并在定位图上标示本企业和竞争者所处的位置。
一般都使用二维图。
如果存在一系列重要属性，则可以通过统计程序将之简化为能代表顾客选择偏好的最主要的二维变量
。
定位图选择的二维变量，既可以是客观属性，也可以是主观属性，也可以将两者结合起来。
但无论是选择主观属性，还是客观属性，都必须是“重要属性”。
　　（4）评估定位选择。
里斯和屈劳特曾提出三种定位选择。
一是强化现有位置，避免正面打击冲突。
二是寻找市场空隙，占优势。
这个战略是指发现市场中未被竞争者占领的利基，并为之采取相应的营销策略。
三是给竞争者重新定位。
即当竞争者占据了它不该占据的市场位置时，让顾客认清对手“不实”或“虚假”的一面，从而使竞
争对手为自己让出其现有的位置。
无论采取何种选择，一种定位要想获得成功，满足以下三个条件将是关键：定位必须有意义；定位必
须可行；定位必须是唯一的。
　　（5）执行定位。
定位最终需要通过各种沟通手段如广告、员工的着装、行为举止以及服务的态度、质量等传递出去，
并为顾客所认同。
实践中，企业期望的位置经常会与实际传递的位置不一致，这往往是不一致的营销所造成的。
事实上，成功的定位取决于协调一致的整体的内部和外部营销策略。
　　⋯⋯
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