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前言

　　本书旨在提供一些商业战略的概念性工具，并且阐述商业战略理论的实际应用。
该书面向一般企业界受众，尤其是受过专业训练的读者。
本书也可用作商业战略课程的教科书，该课程把案例解析作为主要的教学方法。
　　关于战略的教科书往往包罗万象，因而涉及很多题材，但缺乏洞见，而本书聚焦于实用战略——
相关的见解在真实的情境中具有重要的应用前景。
笔者尽可能采用真实而不是虚构的例子。
　　这种实用方法的第一个特点，就是笔者在本书中涉猎了不同于其他战略专著的题材。
题材的选择依据本人在咨询公司任职和出于反托拉斯目的评估并购交易的经验。
定价便是其中的一个例子。
与大多数传统教科书相比，本书赋予定价问题更多的关注。
定价是商业战略领域内一个被忽视的问题。
很多商学院专门开设定价课程，所以战略学家常常忽略定价问题。
营销学者往往关注某种产品不断增长的需求，既不把价格看作导致成本上涨的因素，也不把它视为“
市场可承受”的因素。
经济学家往往把价格看作一个单一变量，而不是作为价格的一个模式或动态序列来考虑。
而笔者认为定价应该是商业战略的核心问题，而不是一种事后之见。
尤其是，定价策略是决定研发、服务合同、合同担保、市场细分和其他战略的盈利能力的重要因素。
　　出于同样的原因，本书与其他战略专著相比，更加关注诉讼和反托拉斯问题。
美国司法部起诉微软公司案反映了在设计商业战略时忽视反托拉斯法是多么愚蠢。
虽然很少有公司受到微软公司那样的反托拉斯调查，但是，即使对于规模小得多的企业来说，诉讼也
是烦扰和惩罚竞争对手的一种常用手段。
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内容概要

本书旨在提供一些商业战略的概念性工具，并且阐述商业战略理论的实际应用。
全书共分15个章节，具体内容包括购买者的讨价还价实力、松散型卖方寡头垄断、在质量选择方面竞
争的效应、差异化产品中的竞争、专利战略等。
该书面向一般企业界受众，尤其是受过专业训练的读者。
也可用作商业战略课程的教科书，该课程把案例解析作为主要的教学方法。
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章节摘录

　　购买者的讨价还价实力有两个主要来源。
首先，如果购买者即买方能够方便地转向候选供应商，就能够通过转换威胁来谈判获得有利的交易条
件。
当卖方企业很需要买方时，这种威胁就更具破坏性，因为在卖方企业的总销售收入中，买方占据很大
的比重一如果卖方的产品是非差异化产品，而且买方的转换成本很低，那么买方就能更方便地实现转
换。
在这种情况下，即使买方高度评价卖方的产品，也仍能够通过威胁要转向另一家供应商来谈判获得有
利的交易条件。
一家出售面包和牛奶的零售杂货商能够方便地转向竞争性品牌，因而能够谈判获得较低的进货价。
相反，如果买方的购买量只占卖方总销售收入很小的比重，当然也能够威胁自己要转换供应商，不过
，这种威胁对于卖方来说没有什么破坏力。
尽管如此，在企业众多的行业里，如餐饮业、干洗业和小律师事务所，转向候补供应商的威胁还是很
有效的。
　　其次，如果买方对卖方的产品评价不是很高，那么就能可置信地威胁再也不买卖方的产品。
当买方需要大量的用途没有限制的产品——大用户能够从削价中赚取更多的利润，因而更具价格敏感
性时，情况尤其如此。
例如，炼铝厂炼铝需要大量的电能。
如果电能价格太高，它就付不起电费来炼铝，而且常常真的会购买供应可中断的电能，因为这种电能
比较便宜。
电费占炼铝成本非常大的比重，以至于电价小幅上涨也会导致炼铝变得无利可图。
当然，炼铝厂商也能够与电力公用事业公司谈判获得很有利的交易条件。
①　　威士卡（VISA）公司和万事达卡（Master Card）公司过去曾就接受信用卡的优惠待遇而向零售
商加收2％的手续费（发行个人信用卡的银行靠利息和向顾客加收的年费来获得收入）。
由于利润微薄，食品杂货商无力接受信用卡付款方式和支付2％的手续费。
因此，威士卡公司和万事达卡公司为了把自己的业务扩展到食品杂货业而不得不降低费率。
这便是一个买方群体不愿支付高价格，并就降低价格问题进行谈判的例子。
　　与上面讲到的铝业公司相反的一个例子就是啤酒生产。
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