冷靜與耐心，讓奇美化險為夷

壓克力以前被稱之為「不碎玻璃」，學名是「甲基丙烯酸甲酯」樹脂。壓克力三字是奇美公司向中央標準局登記的名稱，現今奇美的壓克力是市場龍頭，而奇美實業的董事長--許文龍，被稱為是台灣的壓克力之父。 

1959年成立的奇美實業，在克服技術與經銷通路問題，並逐漸在市場打出了知名度後，遇到了一個財大氣粗、擁有雄厚財力做為後盾的謝姓競爭對手，他在商場上的貫用技倆就是削價競爭，將產品價格壓低，甚至賠本，在競價期間，一律是「買一送一」，所以客源都會如此低廉價位所吸引，造成同行業者無法生存下去而倒閉，一旦市場被他全盤接收後，立刻就調漲三倍價錢去賺取已被壟斷的市場，這樣很快地就能收回成本賺取利潤。當他開始進入壓克力市場，也是使用以往的作法--削價競爭。在買一送一的凌厲攻勢下，奇美頓失許多商機，連平日合作最密切、最大客戶的訂單也被搶走，立即面臨到前所未有之危機，情況可說是慘不忍睹。 

如此惡劣的局面讓奇美裡有的股東開始慌了手腳，也想要用「買一送一」的方式與對手硬拼。不過許文龍倒是沈住了氣，靜下心來思考對策。為了知己知彼，他仔細觀察著對方的動靜，發現到對方的生產方法落伍，生產量低，沒有能力吃下那麼大的市場，還有是以重量論價格。於是就針對了對方的弱勢，把一些高成本的產品儘量倒給對方，例如壓克力中的薄版較厚版成本高，於是奇美決定不降價，甚到還故意提高薄版價格，將更多客戶推到對手那邊。雖然對方會賣得更多，但卻是虧得更多。過了三個月後，客戶開始回頭找奇美訂貨，因為對方工廠品質不佳，供貨不穩定，常無法如期交貨，而長期下來競爭也無法負荷鉅額賠累，退出壓克力市場，自此之後奇美就穩住了壓克力市場的龍頭地位。 

大部份的經營者遇到相同困境時，不是只能坐以待斃，就是隨價位戰起舞，進入惡性競爭。從奇美這個例子中，可以看出因為它在這次危機中能先耐住氣，針對敵手的弱點，在價格上逆向操作，以時間來換取機會，靜靜等待對手耗盡元氣，無法繼續營運，再輕鬆地收回市場。在商場競爭中，「價格」是佔很重要的一環，奇美當時遇到的對手向來是以價格戰來打敗同行，這招一向是十分奏效，奇美當時幾乎也是快被擊垮，但最後反敗為勝的過程中可得知，若企業在面對經營的低潮中，能冷靜分析敵我雙方優劣，作出因應對策，不莽於直接硬拼，尤其是莫陷入速度的迷思，在重要關頭切記冷靜與耐心，才有機會看到解決之道而化險為夷。
