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浅谈企业在市场竞争中的经营策略 

  市场作为商品的聚散地，是买卖双方采取不同的交易方法进行交易并使商品或劳务发生转移的场所。市

场是社会生产、分配、消费的纽带，是实现供求平衡的桥梁，它能最直接、最灵敏、最迅速地反映供求关系

的变化，也能较精确地检验商品的余缺、质量的优劣和价格的高低，企业的经济效益也只有通过市场才能最

终体现。企业要想在激烈竞争中立于不败之地，应该采取多种策略。 

1 广告策略  

  出奇制胜的广告策略是指企业在市场竞争中采取新颖而奇妙的广告来吸引顾客，这是企业在市场竞争中

必须坚持的一项很重要的策略。日本著名企业家、索尼公司总裁盛田昭夫以其经营索尼公司30多年的经验，

总结出一条经营秘诀，“唯有创新才能在竞争中取胜”。可以说“创新”是出奇制胜的灵魂，创新精神包括

树立破旧立新的创新意识和雷历风行的创新行动。创新精神的一个重要内容,就是瞄准市场需求,采取灵活的

营销手段,不断吸引更多的顾客,这样的企业必能在市场竞争中不断发展。  

    广告作为一种推销产品的主要营销方式，更应采取不断创新、出奇制胜的策路来吸引顾客，扩大销路。

日本某品牌的手表为了在澳大利亚打开销路，事先声明他们的手表在千米的高空丢下来仍然完好无恙，并告

知市民某日某时刻到广场观看直升飞机抛丢手表表演，谁拣到归谁，这一措施果然轰动全城， 成千上万的

人涌到广场观看，不少人拾到完好的手表，赞叹不止。这样，该品牌的手表很顺利地打入澳洲市场。 

2 复旧的产品策略  

  人们对于自己所喜爱的东西，总会留下较为深刻的记忆， 即使过了若干年，对它仍怀有特殊的情感，

甚至偏爱。这种“怀旧心理”反映到消费行为，就使得那些“复旧型”的产品再次流行。这就使得企业的经

营者可以从中得到一个启示：产品有时“复旧”反而受消费者欢迎。当然，这种复旧策略有一定的局限性，

主要适用于生产传统产品的企业，新产品开发能力较弱的企业以及产品的寿命周期较短的企业。复旧的产

品，一方面填补了人们在消费需求上的某种空白，另一方面也会为经营者带来可观的效益。 

3 揭短的销售策略  

  与正面宣传相反，有些企业往往在竞争中采取揭短的销售策略，同样可以取得意想不到的效果。这是因

为，在一般情况下，经营者往往通过宣传企业产品的优点、长处来引导消费者进行消费。然而，在人们长期

处于“质量第一”、“誉满全球”等等的自誉声中，对广告宣传的信任度会下降。这种情况下，精明的企业

就会在广告中讲明自己产品的缺点与不足，使消费者产生出一种“购买这种产品不会上当”的安全感，使消

费者对产品的质量心中有数。 

 一般来说，采取这种策略适用于产品投入市场，尚未被广大消费者所熟悉的企业。 

4 务实的质量策略 

  一般情况下，质量越好的产品，销路会越好。但在有些情况下，也行不通。这是因为，人们对产品的质

量要求，有一个满意区间，一旦达到了这个区间之后，消费者就会转而对产品的价格等做出选择。鉴于这种

情况，企业就应该在产品质量方面，采取不同的竞争策略。比如，对于重内在品质的产品，应努力求精，以

优取胜；对重外观新颖和重使用方便的产品，就要以廉取胜。可以把一些“耐用性”的产品向“一次使用



性”产品转化。这就要求企业要对产品进行价值工程的分析，在保证产品必备功能的前提下，采用务实策

略。 

 作为企业，不论采用哪种策略，其目的都是一个，就是为了更好地推销自己的产品，以取得更大的效

益。在市场经济的体制中，企业的主产与经营越来越多地依靠企业自己的本领去“找米下锅”，既使产品销

路好的企业也是如此。这是因为，用户的需要是一个动态的概念，不能设想今天你的畅销产品，在过了一段

时间后，仍能继续有销路。以济南钢铁集团总公司(简称济钢)为例，尽管目前钢材市场很好，价格看涨，但

是，伴随着价格体制改革，钢铁工业所需矿石、煤、油、电、运输等价格的大幅度上涨，必然推动钢材成本

的上涨，而目前的钢铁产品价格远远超过国际市场的价格，基本没有调整的余地。济钢要生存与发展，就要

认真研究经营策略，根据市场的变化，用户的需求来调整产品结构，同时要具有超前意识，注意市场信息，

充分利用各种经营策略，“以客为本，以信立市”，将济钢做大做强，实现跨越式发展。 

（济南钢铁集团总公司 冶建公司  江香玲；山东省科学器材供应服务站  郑荣华） 
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