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内容概要

　　本书将现代企划原理、案例、技术高度融合，为现代企业发展提供了成熟的决策思维模型，也为
培养大学生良好的商业思维习惯奠定了基础。

　　本书拥有完整而灵活的学习体系，在学习过程中可将不同章节进行组合，以便满足不同层次、领
域的教学和阅读需要。
为有效协助老师教学，帮助学生学以致用，本书还特别配有电子沙盘和实习基地。
课后练习及总复习答案与提示可在www.wbsa.com.cn下载。
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作者简介

　　史宪文，世界商务策划师联合会（WBSA）轮值主席，国际思索引擎首席科学家。
出版过12部学术专著，担任浙江大学等多所高校客座教授，主持策划过多项社会公益活动，是“绿价
比”概念的创始人。
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章节摘录

　　三、产业内容跟进法　　所谓“产业内容跟进法”，就是通过观察同行的经营状况来积累自身经
营经验的思维方法。
在产业内容上，企业家创新方向更倾向于跟进别人，在对新的业务内容选择时往往要问“是否有别人
在从事这个业务”？
他们希望有⋯个小商人正在从事这个新行当，自己可以观察先行者的行动，学习他们的经验，希望他
们先启动市场，自己在后面跟进，一旦看准后，再去努力赶超，也就是业界流传的“别人填海我造房
”。
　　一个微软从硅谷崛起，殊不知，在微软的脚下己倒掉了多少IT同行。
1992年，东北第一个桑拿浴在大连落成，开业首日，最先涌入的是一批投资商，不久他们就成了第二
家、第三家桑拿浴的老板。
　　投资领域有总结：第一最先进，第二最安全。
杰克，韦尔奇既看中“数⋯”，也看中“数二”，通用旗下所有的产业都能达到“数二”，那么，多
元化经营的通用集团整体上就可“数一”，且产业更为安全。
　　为什么“第二最安全”呢？
这种说法只是理念而已，并不是说第二位的企业就是最安全的。
　　它的确切含义是：能够有机会总结与运用先进经验的企业最容易获得安全的发展机会。
　　“最早的往往胜过最好的”，这是在强调先发优势。
产业内容跟进法的主张是“最先获得先进经验的往往就是最先进的”。
这是否意味着微软成为第一以后，就不安全了，就不先进了呢？
微软成为第一以后，获得经验的方式只能是自我探索，自我探索的风险要比跟进先进的风险大得多，
从发展的眼光看，跟进微软的最安全。
跟进虽然不能成为先进，但随时有超越第一成为先进的可能。
　　有些大型企业集团在涉足新领域的时候，会采取观望的态度，等待其他企业先行，不冒先进入的
风险，例如，洗碗机市场就有多家厂商作了进入准备，但谁都不先进入，等待第一者铺垫市场，以便
借他方实践，积累自己的经验。
　　跟进的最终目的还是要超越。
要想超越，就要以更快的速度发展，企业如何提高发展速度呢？
这方面常用的方法是产业形式升级法。
　　四、产业形式升级法　　所谓“产业形式升级法”，是指通过经营形式的提升，不断提高经营地
位的思维方法。
总结企业竞争的发展史不难得出这样的结论：产品经营迟早要向品牌经营“投降”，品牌经营迟早要
向资本经营“投降”。
这里所用的“投降”并不是在渲染竞争双方的敌意，而是强调产业形式之间的生态关系。
　　以纯净水为例，即使水质特别好，做成瓶装水，也只能在水源周边地区出售。
大规模生产纯净水，市场范围很大，远离水源地的消费者只能相信品牌。
所以，好水需要好牌，贴上“娃哈哈”的牌子就能进入全国大市场。
品牌经营的娃哈哈一定会比水井旁的水坊更容易做大。
而法国达能远在娃哈哈尚未形成大品牌效应之前就已经握有娃哈哈产业的控股权，资本经营的达能比
品牌经营的娃哈哈更容易做大。
所以，哇哈哈品牌发展商不得不与法国达能力争控股权。
　　从产品经营到品牌经营，再到资本经营，这是企业产业形式升级的基本规律。
亲力亲为的产品经营阶段，不仅收获了原始积累，还收获了产品的市场威信，而产品的威信由品牌代
表着，如果后进入的竞争者无法突破这种品牌保护层，企业就可以用品牌去“俘虏”更多的同类产品
厂家；品牌经营范围只限于一个品牌的覆盖范围，而资本经营可以同时让多个品牌贡献利润。
　　所以，企业在产品经营阶段就要为品牌经营奠定基础，也许始终不能从产品经营中脱颖而出，没
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有机会上升到品牌经营阶段，但为了这个梦想，也要准备温床。
一些企业埋头搞产品经营，某一天抬头望去，已经傲视群雄，其他产品经营者甘拜下风，自愿加盟，
品牌经营的硬条件已经成熟，可此时却发现自己使用的产品标志已经被别人商标注册，最合适的网站
域名已归属他人，悔不该当初没有重视。
　　一些优秀的品牌经营企业效益虽好，但股权不明晰，无法达到股份上市的要求，重新调整股权，
却引发出本来不应是麻烦的矛盾，丧失了及时上市、升入资本经营层次的机会。
　　上面讲述了产业内容跟进法和产业形式升级法，产业的内容与形式之间还可以转换，即形式内容
转换法。
　　⋯⋯
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