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1、发展的新挑战 

为应对短期挑战和实现长期发展目标所采取的措施可归纳 

五大主题任务： 

 

 •  经济可持续发展 

 •  有竞争力的企业 

 •  和谐社会 

 •  能源有效利用 

 •  环境保护 
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2、智慧地球（IBM的观点） 

智慧地球的核心是以一种更智慧的方法通过利用新一代信息技术来改变政府、 

公司和人们相互交互的方式，以便提高交互的明确性、效率、灵活性和响应速 

度。如今信息基础架构与高度整合的基础设施的完美结合，使得政府、企业和 

市民可以做出更明智的决策。智慧方法具体来说是以下三个方面为特征：更透 

彻的感知，更广泛的互联互通，更深入的智能化。 

 

 

智慧地球意味着更透彻的感知，更全面的互联互通和更深入的智能化 

 

更透彻的感知 

• 利用任何可以随时随地感知、测量、捕获和传递信息的设备、系统或流程。 

 

更全面的互联互通 

• 先进的系统可按新的方式协同工作 

 

更深入的智能化 

• 利用先进技术获取更智能的洞察并付诸实践，进而创造新的价值 
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3、六大领域（IBM的观点） 

智慧的电力 
赋予消费者管理其电力使用并选择污染最小的能源的权力，这样可以提高能源使 

用效率并保护环境。同时，它还能确保电力供应商有稳定可靠的电力供应，亦能 

减少电网内部的浪费。这些确保了经济持续快速发展所需的可持续能源供应。 

智慧的医疗 
解决医疗系统中的主要问题，如医疗费用过于昂贵难以负担(特别是农村地区)、 

医疗机构职能效率低下以及缺少高质量的病患看护。解决这些问题可以推动构 

建和谐社会，因为只有市民健康才能劳动创造价值。 

智慧的城市 
中国的商用和民用城市基础设施不完善、城市治理和管理系统效率低下，以及 

紧急事件响应不到位等问题亟需解决。城市是经济活动的核心，智慧的城市可 

以带来更高的生活质量、更具竞争力的商务环境和更大的投资吸引力 
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智慧的交通 
采取措施缓解超负荷运转的交通运输基础设施面临的压力。减少拥堵意味着产 

品运输时间缩短、工人交通时间缩短生产力提高，同时更能减少污染排放，更 

好的保护环境。 

智慧的供应链 
智慧的供应链致力于解决由于交通运输、存储和分销系统效率低下造成的物流 

成本高和备货时间长等系统问题。成功地解决这些问题将刺激国内贸易，提高 

企业竞争力，并将助力经济的可持续发展。 

智慧的银行业 
提高中国的银行在国内和国际市场的竞争力，减轻风险，提高市场稳定性，进 

而更好的支持小公司、大企业和个体经营的发展。 
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成长战略之一：打破惯例 

行业惯例通常发生在行业将操作规范或约束条件强加在顾客身上时 

 

 按照消费者购物的方式购物 

 关注消费者实际使用产品和服务的方式 

 找出顾客潜在的不满 

 寻造不同寻常的分母 

 密切关注异常情况 

 寻找行业价值链上的不经济点 

 寻找打破行业内惯例的相似方法 
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成长战略之二：价值创新 

战略的 

5个维度 
传统战略逻辑 价值创新战略逻辑 

产业假设 产业条件已经给定 产业条件可以改变 

战略重点 
一个公司应该培养竞争优势，其
目标是在竞争中获胜 

竞争不是基准。一个公司应该在价值上
追求领先以主导市场的发展 

顾客 

一个公司应该通过进一步的市场
分割合营销手段来保持和扩大其
顾客群。它应关注顾客评价的差
异 

一个价值创新者的目标是赢得大多数顾
客，并愿意为此放弃一些原有的顾客。
它注重顾客评价的基本共同点 

资产与能力 
一个公司应该调节其现有的资产
和负债 

一个公司一定不能受其过去的约束。它
必须问自己，如果要开始创新应该怎么
办？ 

提供的产品与
服务 

产业的传统界限决定了一个公司
提供的产品和服务。公司的目标
是使其提供的产品和服务的价值
最大化 

一个价值创新者根据顾客的要求来考虑
其提供的产品服务，即使这样做可能会
使公司超越其产业的传统界限 

两种战略逻辑 
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价值创新曲线 

法国雅高饭店的价值创新实例 

饮食 

大堂 

房间大小 

服务员的服务水平 

床的质量 

卫生 

房间安静程度 

价格 

普通二星级
的价值曲线 

低 高 

普通一星级
的价值曲线 

雅高饭店的
价值曲线 
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成长战略之三：共享价值链－价值网络 

我们是否应该提出以下问题： 

 

产品消费是多少、相关产品的消费是多少？ 

 

谁是我们的价值链？谁是我们的价值网络？ 

 

我们的公司价值贡献是多少？ 



     Chen Chun Hua    2012 

讨论要点 

1 

2 

3 

用户体验的新认识 

从价值链到价值网络 

结束语 4 

成长战略的新认识 



     Chen Chun Hua    2012 

 

iPad是什么？ 

 

•iPad重新定义了一种电子设备： 

•iPad不是手机 

•iPad不是电脑 

•iPad不是游戏机 

•iPad不是电子书 

•iPad不是电子相框 

              

                               iPad什么都不是，却什么都是 
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苹果坚定维持封闭的、可自行
定价的收费系统 

 
 
 独特的产品设计 
 
 宗教式的营销 
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苹果创造奇迹的来源： 
 
   乔布斯：我们只是尽

自己的努力去尝试和
创造（以及保护），
我们所期望得到的用
户体验。 
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乔布斯认为：苹果就是推动传统产业维新变革，以
适应数字化时代。 

 
iPod，iPhone只是重新发明了MP3、手机而已 
 
 
 乔布斯认为：永远不要让曲高和寡的产品定位在

保持了超高利润率的时候，失去了市场份额。 
 
  iPad的广告语：奇妙与革命性的产品，令人难以置信的价格。 

 

 

                       iPad上市28天，销售100万台 
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默多克告诉大家：华尔街日报已有超过6.4万来自iPad 的

订阅，其中不少还是每月17.99美元的付费用户。 
 
乔布斯捍卫的是一个阶层的利益—提供用户体验的利

益组织： 
 
      130年历史的《华尔街日报》； 
      87年的《时代》周刊； 
      更多高度原创、精致生产的内容， 
            比如皮克斯的《玩具总动员》 
                     默多克投资的詹姆斯·卡梅隆的《阿凡达》 
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从市场运作模式看接下来有可能发生的变化 

•利润转移 

   －－引领和掌控新商业模式 

 

•中间商再生 

   －－增值服务公司及经销商转型 

 

•商业平台的开放成长 

   －－产业增值的增长模式 
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1.利润转移－－引领和掌控新商业模式 

     利润转移不仅仅发生在产业链

各环节之间，而且发生在客户之
间。 

     瑞典的电器设备公司坎西尔统
计，150%的公司利润由40%的客
户群创造，20%持平，40%造成相
当于公司赢利50%的损失。 

关键在于我们有没有去分析每种客户真正的赢利能力。 

对任何一个行业来讲亏损的客户往往来自于： 

——自己承担行情风险的 

——运营水平低下的 

——企业规模小的 

——发生技术替代的 

——跟不上消费习惯转变的 
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2.中间商再生－－增值服务及中间商转型 

 

渠道压缩模式 
        各个企业都倾向于直销，

企业降低成本，消费者享受更
低价格的产品或服务。 

中间商再生模式 
        新的中间商专注于两类事件（1）

提供单一直供所需要提供的新的、重
要的增值服务；（2）向客户提供更为
有效的交易方式。 
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3、商业平台的开放成长－－产业增值的增长方式 

商业平台的特征在于： 

 产业价值+技术增值 

 

商业平台的三要素： 

 管理规则和管理角色 

 蓝图和界面标准 

 整合能力 
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塔尔公司占有美国所有礼服衬衫销售市场的1/8 

 

• 一件衬衫交由上百家原材料供应商、加工工厂和店铺来同步完成。 

•客户以正常的价格得到定制的衬衫。 

 

价值网络的协调能力造就了每一位成长型的领袖 

塔尔公司 
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ebay的前首席执行官惠特曼这样描述其企业战略： 

 

“ ebay公司是一个联系买家和卖家的市场，从根本上讲，它提供了
一个全球性的在线交易平台，任何人都可以通过这个平台进行各种
产品的交易。” 

 

ebay公司  
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•根据需求在需要的情况下配置组件 

•协调客户的价值空间 

•改变成本结构 

•用开放合作性和服务性的机遇来创建新的能力 

•增加客户的灵活性和适应性，为精选的客户创建专有化的服务 

解决之道：通过合作创建市场 



     Chen Chun Hua    2012 

一段的管理：注重现场的目视管理 

二段的管理；注重交付的成套系统 

三段的管理：大规模定制 

八段的管理：新的战略定位，价值整合者 

九段的管理：战略创新，文化管理 

六段的管理：创造研发的附加价值（新产品） 

七段的管理：创造营销上的附加价值（CRM） 

四段的管理：全面降低成本 

五段的管理：全面提高质量（JIT、6sigma） 

打
造
竞
争 

创
新
服
务 

构
建
协
作 

管理的段位决定我们战略的高度 
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4PS 
公司导向 

产品 

价格 

渠道 

促销 

竞争性平台的差异决定我们战略的行动 
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4PS 
公司导向 

4CS 
市场导向 

产品 

价格 

渠道 

促销 

顾客 

成本 

便利 

沟通 

竞争性平台的差异决定我们战略的行动 
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4PS 
公司导向 

4CS 
市场导向 

4RS 
利益导向 

产品 

价格 

渠道 

促销 

顾客 

成本 

便利 

沟通 

关联 

反应 

关系 

回报 

竞争性平台的差异决定我们战略的行动 
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4PS 
公司导向 

4CS 
市场导向 

4RS 
利益导向 

 
产品价格（Ｐ） 
 

   利润 
 
成本（Ｃ） 

顾客认知上的价值（Ｖ） 
（最高愿意付的价钱） 

消费者剩余（顾客和合作者） 

竞争性平台的差异决定我们战略的行动 
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合作竞争 

合作竞争利用价值链定义所有的参与者，分析与竞
争者、供应商、顾客和互补者的互动型关系，寻找
合作与竞争的机会。在此基础上，改变构成商业博
弈的5要素(参与者、附加值、规则、战术、范围，
简称PARTS) 形成多个不同的博弈，“不断产生新战
略”，并分析和比较各种博弈的结果，确定适应商
业环境的合作竞争战略。通过实施，最终实现扩大
商业机会和共同发展的战略目标。 
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合作竞争（公司间的竞争） 
合作竞争利用价值链定义所有的参与者，分析与竞争者、供应商、顾客和
互补者的互动型关系，寻找合作与竞争的机会。在此基础上，改变构成商
业博弈的5要素(参与者、附加值、规则、战术、范围，简称PARTS) 形成
多个不同的博弈， “不断产生新战略”，并分析和比较各种博弈的结果
，确定适应商业环境的合作竞争战略。通过实施，最终实现扩大商业机会
和共同发展的战略目标。 

聚合成长（价值网络的竞争） 

聚合产业力量的战略定位，使得我们必须参与到全
价值网络的竞争与合作，因此我们需要广泛地展开
竞争、服务与协作，以实现相关产业的共同成长。 
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       1951年，爱因斯坦在普林斯顿大学教书。一天，他

刚结束一场物理专业高级班的考试，正在回办公室的路
上。他的助教跟随其后，手里拿着学生的试卷。这个助
教小心地问：“博士，您给这个班的学生出的考题与去
年一样。您怎么能给同一个班连续两年出一样的考题
呢？” 

   

           爱因斯坦的回答十分经典，他说：“答案变了。” 

结束语 


