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集途径及特点？①业主：可信度较高；②咨询企业：方便、

可靠成本最低；③网络和出版物：广泛、最新；④采购：重

要的信息采集方式；⑤自主调查：费时、不经济。2、现代工

程咨询所需信息数据必须满足的基本要求：1)信息源必须客

观,真实,可靠。2)信息和数据必须全面或比较全面地反映客观

事物。3)信息数据必须满足或基本满足咨询方法的需要。3、

咨询企业的数据库包括那些模块？1．法律数据库2．政策数

据库3．标准规范数据库 4．行业统计信息库有关行业全球发

展规模、进出口数据、市场销售数据、产业动向与发展趋势

、主要生产和销售企业状况、技术发展趋势等。5．项目数据

库：同类项目咨询成果和建设实践的信息和数据，包括建设

规模、投资、技术来源、标准、主要设备、产品性能、目标

市场等。4、辨别信息和数据的方法？各有什么特点？(一)通

过提供信息的单位背景来辨别：一般来说，拥有强大专业技

术力量的单位提供的该专业方面的信息和数据比较可靠。(

二)通过分析信息产生的过程来进行判别(1)一般地普查数据比

抽查的数据更全面准确。(2)长期监测的数据比短期监测的数

据准确，监测面大的数据比监测面小的数据代表性大，勘探

密度大的数据比勘探密度小的数据准确性大，科学实验和利

用仿真模拟计算的数据比一般推理的数据准确。(三)用不同

方法、不同渠道取得的数据进行验证.(四)对比计算不同时期

、不同来源的数据差异，并进行适当修正.(五)通过专家集体



讨论辨别信息的准确性和可靠性。5信息的采集渠道及鉴别1

、业主提供的信息是最可靠的，应优先采用。(错误)业主提

供的信息一般可信度比较高2、互联网上信息更新、更快，但

要鉴别使用。(正确)3、必要时可采购信息或自主调查。(正

确)4、对通过以上方法得不到的信息可参考本企业信息库。(

错误)咨询工程师应首先从自己的数据库中提取信息和数据

。5、所有信息都要经过咨询工程师鉴别。(错误)工程咨询信

息内容广泛，都鉴别不可能。6、应尽量使用短期监测的信息

。(错误)长期监测数据准确7、不同方法不同渠道来源数据要

进行验证。(正确)8、由项目经理组织本项目部各专业人员对

信息准确性可靠性进行集体讨论鉴别。(错误)应通过专家集

体讨论辨别信息的准确性可靠性9、典型的行业市场竞争格局

完全垄断：前5名企业市场份额82, 8, 5, 3, 2。第一名的市场份

额超过74%，处于完全垄断位置，这个市场相对稳定。绝对

垄断：45，20，15，15，4，1。第一名的市场份额超过42%，

且大于第二名的1.7倍，第一名处于市场领先地位，并有独占

的优势。第二、第三名的市场份额比率小于1.7%，第二名受

到第一和第三名的强大挤压。双头垄断：40, 34, 12, 8, 5, 1。前

二名市场占有率大于74%，二者份额比率在1．7以内，第二名

有超越第一名的可能。前两者存在战略联盟的可能，从而淘

汰更多的弱小企业。相对垄断：35，25，20，10，6，4。前三

名的市场占有率大于74%，且三者份额比率在1.7以内，主要

竞争将发生在前三名之间。其他企业将受到前三者的强大竞

争压力。分散竞争：22，18，16，15，14，14。第一名的市场

占有率小于26%，各企业份额比率均在1.7以内，市场竞争异

常激烈，各企业位置变化可能性很大。6、简释“五力分析”



？波特:行业中的竞争，除了竞争对手外，还存在五种基本竞

争力量:潜在的进入者、替代品的威胁、购买者讨价还价的能

力、供应商讨价还价的能力以及现有竞争对手之间的抗衡(最

重要的竞争力量)。供应商和购买者讨价还价可视为来自“纵

向”的竞争，其他三种竞争力量可视为“横向”的竞争。行

业竞争结构分析模型(五因素分析)1供应商讨价还价能力 (纵

向)1)价格敏感性:产品成本总成本,差别化,购买者的竞争2)讨

价还价能力:供应商相对企业的集中度和规模,供应商的转换成

本,供应商信息,供应商前向一体化能力2现有竞争对手之间竞

争(最重要):行业成长,行业集中度,固定成本比例,差别化,行业

生产能力,退出障碍3客户讨价还价能力 (纵向)1)价格敏感性:

产品成本总成本,差别化,购买者间竞争2)讨价还价能力:客户相

对企业的集中度和规模,客户的转换成本,客户信息,客户前向

一体化的能力4新的进入者的障碍(横向):规模经济,差别化,资

本需求,成本优势,销售渠道,政府限制,转化成本,其他5替代品

的威胁(横向):决定替代的因素:客户对替代品的使用倾向,替代

品的相对价格,转化成本7、核心竞争力的基本概念？ 核心竞

争力是一家企业在竞争中比其他企业拥有更具有优势的关键

资源、知识或能力，它具有竞争对手难以模仿、不可移植，

也不随员工的离开而流失等特点。它对公司的竞争力、市场

地位和盈利能力起着至关重要的作用。核心竞争力可能是完

成某项业务所需要的优秀技能、技术诀窍或是企业的知识管

理体系，也可能是那些能够产生很大竞争价值的生产能力的

一系列具体技能的组合。不同的企业所表现出来的核心竞争

力是多种多样的。8、影响企业竞争优势的持续时间，主要的

关键因素：①建立优势要多长时间?②能够获得的优势有多



大?③对手作出有力反应需要多长时间?9、SWOT分析图四个

象限战略选择？(扭转性WO)机会5 (增长性SO)劣势-50优势5(

防御性WT)威胁-5 (多元化ST)右上角企业拥有强大的内部优

势和众多的机会，企业应采取增加投资、扩大生产、提高生

产占有率的增长性战略。在右下角的企业尽管具有较大的内

部优势，但必须面临严峻的外部挑战，应利用企业自身优势

，开展多元化经营，避免或降低外部威胁的打击，分散风险

，寻找新的发展机会。处于左上角的企业，面临外部机会，

但自身内部缺乏条件，应采取扭转性战略，改变企业内部的

不利条件。处于左下角的企业既面临外部威胁，自身条件也

存在问题，应采取防御性战略，避开威胁，消除劣势。10、

波士顿矩阵象限的特点及策略20% 高 明星业务、问题业务市

场成长率 金牛业务、瘦狗业务0，低 1.5高 1.0中 0.1低相对市

场份额(与最大竞争对手)明星业务：产品或业务既有发展潜

力，企业又有竞争力，是高速成长市场中的领先者，行业处

于成长期，应是企业重点发展的业务或产品，采取追加投资

，扩大业务的策略金牛业务：产品的市场相对占有率较高，

但行业成长率较低，行业可能处于成熟期，企业生产规模较

大，能够带来大量稳定的现金收益。企业通常以金牛业务支

持其他业务。应维持其稳定生产,不再追加投资，尽快收回资

金，获取利润瘦狗业务：产品的市场占有率低,同时行业成长

率也较低,行业可能处于成熟期或衰退期，市场竞争激烈,企业

获利能力差,不能成为利润源泉.如果业务能维持经营,应缩小

经营范围.如企业亏损难以维系,应进行业务整合或退出经营。

问题业务：行业成长率较高,需要企业投入大量资金予以支持.

但企业产品的市场相对占有率不高,不能给企业带来较高的资



金回报.这类产品或业务有发展潜力,但要分析企业是否有发展

潜力和竞争力优势,决定是否追加投资。成功线路:金牛→问题

→明星→金牛失败线路:明星→问题→瘦狗←金牛三种不同的

策略发展策略：采用这种策略的目的是扩大产品的市场份额

，甚至不惜放弃近期利润来达到这一目标。这一策略特别适

用于“问题”业务，如果它们要成为“明星”业务,其市场份

额必须有较大的增长。发展策略也适用于“明星”业务。稳

定策略：采用这种策略的目的是为了保持产品的市场份额，

增加短期现金收入。这一策略适用于“金牛”业务，因为这

类产品能够为企业挣得大量的现金。稳定策略也适用于“问

题”和“瘦狗”业务。撤退策略：采用这种策略的目的在于

出售或清理某些业务，以便把资源转移到更有潜力的领域。

它适用于“瘦狗”和“问题”业务，这些业务常常是亏损。
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