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《现代竞争战略》

内容概要

本书吸取产业经济学、演化经济学、主流战略理论及组织社会学的精华，提出了一个严谨的、可读性
很强的、有关战略理论和实践的综合框架。作者在产业实践与教学方面的丰富的经历使他能够提出一
个平衡的视角，包容众多不同的观点，并将每个观点提炼为学生需要了解的最基本的原理。

●创造性地辟出“持续的竞争”一章，讨论企业怎样才能确保长期成功，度过经济不景气时期；

●鉴于治理的重要性（它是当前美国大型企业破产的一个日益重要的原因），用一整章的篇幅讨论企
业治理问题；

●不仅分析业务单位的战略，而且分析整个企业的战略，指出：作为大型多元化企业的一部分，业务
单位如何改进绩效。
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顿商学院MBA和博士学位。曾执教于麻省理工学院斯隆管理学院、宾夕法尼亚大学

Page 3



《现代竞争战略》
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竞争优势　　在顾客中开展有竞争力的定位　　对竞争者的防御　第3章　产业分析　　产业力量导
致利润下降：五种力量　　　可能增加利润的产业力量　　战略群体　第4章　持续的竞争：产业及
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战略联盟的动态发展第4部分　扩展企业的范围　第8章  在全球市场开展竞争    为什么地区因素很重要 
  为什么国家因素很重要    波特的钻石模型    科格特的全球竞争框架    进入外国市场的模式    全球竞争
的组织结构  第9章  新业务开发  第10章  管理多元化经营企业第5部分  对企业进行治理  第11章  企业治
理  第12章  战略规划与决策译后记
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章节摘录

　　思枓系统公司　　自1984年成立以来，思科系统公司就一直基于客户服务和产品线宽度这　　两
大主要的价值驱动因素建立了强有力的市场定位，是价值驱动的一个最鲜　　明的例子之一。思科向
四种类型的客户销售远程通信设备，分别是电信公司　　、大型企业（雇员在500人以上）、小型企业
和个人消费者。其产品线由四种　　类型的产品构成：（1）路由器，将数字化的声音、数据和视频
信息通过互联　　网从一个网络传到另一个网络；（2）转换器，用于在本地网传输信息（如LANs　
　）；（3）接入设备，允许远程用户，如在家工作的人士，通过互联网实施有效　　的连接；（4）
其他产品，如服务和互联网管理软件。　　思科公司专注于提供优质的客户服务和较宽的能够兼容的
产品线。思科　　公司的CEO约翰·钱伯斯（John Chambers）要求员工提供优质的服务。由于远　　
程通信的停工会给客户造成巨大的经济损失，因此，服务有助于提升企业的　　价值。思科公司的服
务流程受信息技术，尤其是互联网的运用所驱动。重要　　的是，互联网不但是思科公司解决客户问
题的有效方式，而且是思科公司的　　核心业务。因此，思科公司对互联网的运用不但是支持市场定
位的关键能力　　，而且向其他企业展示了为什么互联网是有用的，为什么应该购买思科公司　　的
产品。通过互联网，思科公司将客户与产品的供应商联系起来（思科公司　　完全是生产外包者）。
客户同样可以与能够帮助其解决问题的任何一个部门　　直接联系。而且，思科公司的各个部门之间
也保持密切联系。由于思科公司　　能够确保以最新技术迅速、高效地满足客户的需求，相对那些不
能对有效的　　服务做出更多承诺的竞争者而言，思科公司能够有效地增加客户的需求。　　由于在
核心的路由器市场上占据统治地位（大约80％的市场份额），思科　　公司能够导入一系列兼容的产
品，以便将客户与公司的技术捆绑在一起。思　　科公司对于特许生产要求非常严格，对特许生产的
产品执行严格的技术标准　　，以便客户能够从这些供应商所销售的一系列兼容技术中获益一通过提
供集　　成化的远程通信硬件设备系统，减少搜寻和维护成本以及不同系统元件的界　　面之间可能
出现的通信问题，产品线宽度提升了客户的价值。　　但到目前为止，思科公司扩充产品线最重要的
能力是并购及整合其他企　　业的能力。在一个创新速度非常快的产业中，思科公司形成了并购及整
合其　　他企业的突出能力，这些企业的技术在某一个正在兴起的细分领域（如光学　　转换设备、
无线技术等）处于领导地位，其管理及文化与思科公司的组织结　　构非常吻合。在1994年1月至2001
年1月之间，思科公司为推出新产品和形成　　自己的工程化能力，共实施了70多次并购。仅2000年，
并购就达23次。据报　　道，一些工程技术人员和风险投资商在设计和创立企业时就特别关注是否对
　　思科公司具有吸引力。第一个原因在于思科公司能对这些企业出高价，并购　　几乎总是以支付
股票的形式进行。由于反映了强大的成长潜力，几年前，思　　科公司的股票能够带来数倍的收益，
风险投资商和工程技术人员最初在股票　　上获利丰厚。然而，自从2001年互联网股票的价格下跌以
来，对于思科公司　　而言，要挖掘股市价值就不那么容易了。第二个原因是，从长期来看，企业　
　可能无法与思科公司成功地展开竞争，理由是思科公司在新产品和旨在提高　　客户服务水平的流
程上进行了持续的投资。从这一点来看，为思科公司工作　　所获得的利益比仅作为一家新企业要大
。无论如何，没有什么会阻止企业运　　用新技术开拓新项目，而这一新项目可能又会被思科公司看
中。　　由于技术变化很快，远程通信设备极其复杂，但对客户的业务又非常重　　要，思科公司通
过加强服务和产品线宽度这两项能提高价值的工作，在客户　　中牢牢地树立了自己的市场地位。公
司的能力有效地围绕市场定位得以形成　　，尤其是建立在对信息技术（特别是互联网）的运用以及
对其他高科技企业进　　行并购的能力的基础之上。　　对思科公司的主要威胁是：（1）美国经济
的衰退以及全球产业循环降低　　了对远程通信设备的．需求，因而，也降低了思科公司的股票价格
；（2）市　　场上技术创新的速度超过了公司并购和整合企业的能力。这两个方面的挑战　　都与
思科的产品线宽度有关。较低的股票价格使得思科公司对企业家缺乏吸　　引力，限制了其并购的范
围，尤其对并购前景较好的技术不利。以技术为中　　心的那些企业，如杰科网络公司（Juniper
Networks）和Sycamore网络公司，　　创新速度较快，意味着思科公司无法以较快的速度并购它们，
以使产品线保　　持技术上的领先。当然，任何一种威胁都不能造成永久的伤害。市场可能复　　苏
，从而提高思科公司股票的价格；思科公司也可能通过并购拥有先进技术　　的企业而保持产品线的
技术领先优势。与竞争者基于技术所提供的功能相比　　，客户是否继续认可思科公司所提供的产品
线宽度和服务依然是一个问题。　　P29-P31
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