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第 讲

战略就是生存之道
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战略是大竞争时代的商业生存之道，也就是在我所

指的“选择暴力”中如何生存。

最初，选择不成问题。当我们的祖先考虑“今天吃

什么”时，答案不太复杂，他在附近能追捕、猎杀并拖

回洞穴的任何动物就是他的食物。但如今，人们生活在

商业社会，而商业步入了大竞争时代。走进巨大的超级

市场，你将看到大量各式各样的肉，它们由别人追捕、

猎杀、清洗并包好。你的问题不再是捕猎，而是要在货

架上摆放的成百上千种肉中作出选择：你该买红肉还是

白肉？何种白肉，或是人造肉？

这仅仅是问题的开始，接下来你必须决定自己要买

动物身上哪块肉：腰，排骨，肋骨，腿肉还是臀肉？

此外，要是你的家人不吃肉，那你为他们买点什么

回去？

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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钓鱼进餐？

对我们祖先而言，捕鱼很简单。只要削个矛，然后

等待好运降临。

， ，或者或今天，当你步入 者

，或者 商店，你会被一大堆鱼竿、卷

线器、鱼饵、服装和小船搞得眼花缭乱，迟迟做不了决

定。

位于密苏里州斯普林菲在 万尔德的占地

平方英尺的旗舰店里，你可以获得更多个性化服务。店

员会给你理发，然后用剪下的头发给你做个鱼饵。

从我们的祖先削尖长矛至今，事情已发生翻天覆地

的变化。

外出用餐？

今天，很多人觉得听别人介绍来决定吃什么是个更
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好的方法。

但在有些城市，比如纽约，要决定去哪个餐馆吃饭

可并不 年，尼娜（容易。因此在 ）和迪姆 查

格（ ）首创了第一份纽约餐厅指南，帮助我们

解决这个选择难题。

今天，口袋大小的《查格餐厅指南》 ）已成

为畅销书，它整理了 个城市万人对美国和国外逾

的餐厅的打分和评价。

选择的爆炸式增长

最近几十年里，商业发生了巨变，几乎每个类别可

选择的产品数量都有了出人意料的增长。据估计，在美

国有 万 万个，普通超市有个标准存货单位（

标准存货单位，但一个普通家庭只要 个标准存货单

位就能满足 的需求。也就是说，我们会忽略

超市 个货品。里的

世纪 年代，买小汽车就是在通用汽车、福在

特、克莱斯勒或美国汽车生产的型号中挑选。今天，你
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要从通用汽车、福特、克莱斯勒、丰田、本田、大众、

菲亚特、日产、三菱、雷诺、铃木、大发、宝马、奔

驰、现代、大宇、马自达、五十铃、起亚和富豪中挑

选。在 世纪 年代早期，市场上 种汽车型号有

可供选择，今天则 种。多达

甚至在售价 美元的法拉利型的规模很小的跑

车市场中，竞争也在加剧。我们现在有林宝坚尼（

、宾利 马汀（（ ）跑车、亚斯顿

）和叫作 的奔驰新品。

年前，大多数汽车生产商只提供 种车型。今天

市场上有运动型多功能车、跑车、掀背式轿车、双门轿

跑车、多用途旅行车、旅行车、皮卡和混型车，这么多

车型迫使各家企业把生产外包。有一家奥地利汽车生产

商，如今同时生产宝马、吉普、梅赛德斯和赛宝汽车。

尊敬的亨利 福特先生，可能正颇有兴致地在天堂俯瞰

这一场景，他当初的概念可是所有车都漆成黑色并且一

模一样。

汽车轮胎选择多的情况更糟。一开始有固特异、火

石、凯力、邓禄普和西尔斯，现在则有固特异、普利司

通、科尔多瓦、米其林、库珀、太腾、火石、凯力、邓
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禄普、西尔斯、路遥、倍耐力、将军、阿姆斯特朗、森

特力、优耐陆，以及其他 种品牌。

最大的变化是，以前本地企业在国内市场抢生意，

现在则变成了所有企业在全球市场的每个角落抢生意。

商业进入全球化的大竞争时代。

让我们看看保健之类的基本需求情况。过去，你有

自己的保健医生和保健医院、蓝十字保险，还可能有美

国安泰医保、医疗保险或医疗补助。现在你必须同新的

品牌概念打交道，比如医疗合伙人、西格纳、布鲁科

尔、哥伦比亚、凯撒、威尔朋特、郭伦母、牛津、美

保、马尔第布兰，以及像健康保健组织、皮尔评估组

织、内科医生医院组织和受欢迎供应组织。

我刚刚仅描述了美国市场的情况，中国是正在崛起

的国家，她的情况如何呢？

保健服务的选择

选择风暴的蔓延

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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曾经在几十年里，中国的消费者只能购买国有企业

生产的大同小异的食品。现在，每次购物时的选择正不

断增加，他们既可以选国内品牌，也可以选国外品牌。

最近的一个调查显示，一个由品牌食品构成的国内市场

正开始成形，中国已经有 个国内食品品牌供消费者

选择。这些品牌走过了很长的路，如今它们正在遭受选

择暴力的袭击。

当然有些国家的市场则远没有成形，它们是如此贫

穷和动荡，选择仅仅是人们心中的期望而已。

分化定律 条商规》一推动了选择的增长，我在《

书中提到过这一点。

今天的计算机种类繁多，包括大型机、小型机、服

机、笔记本、掌上电脑、超级务器、工作站、 电脑、

游戏电脑等等。汽车同计算机一样，一开始也是个单一

品类，三大品牌（雪弗兰、福特和普利茅斯）控制了汽

车市场，接着这个品类分化了。

分化定律
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今天，一个接入有线电视的家庭，有超过 个频

道可以选择。更让我们不安的是，“视频流”轻易让有

个频线电视实现 道的梦想。有了这么多频道，如果

你调换频道想看某个节目，当你找到时，它已经快结束

了。

“分化”是一个无法停止的过程，下面的表格对此

作出了证明

选择的爆炸式增长

项 目 世纪 年代早期 年代晚期世纪

汽车型号

肯德基菜单项目

汽车式样

油炸玉米饼品种

运动型休闲车式样

早餐谷类食品

电脑型号

脆果饼

软件名称

软饮料品牌

网站

瓶装水品牌

电影

牛奶品种

机场
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（续表）

选择的爆炸式增长

世纪 年代晚项 目 年代早期 世纪 期

高露洁牙膏

杂志名称

漱口水

新书书名

牙线

社区大学

处方药

娱乐公园

非处方止痛药

电视机屏幕尺寸

利维牛仔服式样

休斯顿的电视频道

跑鞋式样

广播电台

女性内衣式样

麦当劳食品项目

隐形眼镜种类

“选择”行业

选择的爆炸性增长，促成了一个帮助人们做选择的

全新行业的诞生。我们已经提到过，就像《查格餐厅指
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南》和保健报告卡。

无论你到哪里，都有人向你就各种事项提供建议。

比如告诉你在 个共同基金中买哪个，在圣路易斯如

何找到合适的牙医，还有如何在成百上千的管理学院中

课程（这个课程可以满足你挑选合适的 在华尔街

找份工作的目的）。

《消费者杂志》和《消费者文摘》这些杂志，通过

不断轮换报道产品类别，来帮助人们应对过多产品和选

择的冲击。问题是，这些杂志涉及太多的细节，以至于

让人们比刚开始更加迷惘。

消费心理学家说，过量的选择正把我们逼疯。想想

卡罗尔 ）博士对此的观点：穆 格（ “可以立

即得到的太多选择，让人们不再关注和思考，变得如同

肥鹅一样肥胖和疲惫，并丧失决策的能力⋯⋯人们退却

并麻木于过度刺激，他们厌倦了。”

选择的暴力

在字典里，暴力的定义是：通常是苛刻和残酷的绝

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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对力量。

选择也是一样，现在的市场竞争残酷，是选择造成

的结果。消费者有如此多的好选择，以至于企业要为错

误付出惨痛的代价，稍不留神竞争对手就会抢走你的生

意，而要夺回来变得甚为艰难。企业若不懂得这一点，

将无法生存，现实就是这么残酷。

让我们看一些“死去”品牌的名字吧：美国汽车、

、东方航空公司、

、哈萨威衬衫、

⋯

、 、 、
脆饼、

以上品牌，仅仅是不复存在的品牌中的一小部分。

你可别指望形势会转好，我感觉情况会更糟。原因

很简单，选择会制造更多选择。

在 ）的书中，该书作者描绘一本叫《更快》

的未来令人更无所适从。他写道，几乎所有事物都在加

速。以下是他书中的片段：

形势只会更糟
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选择的扩张会陷入一个恶性循环：轰击你的信

息越多，因特网的入口就越多，也就会产生更多向

你倾倒信息的搜索引擎和自动应答程序；你拥有的

电话线路越多，你的需求也越多；专利越多，专利

权律师和专利搜索服务也越多；你购买或阅读的烹

饪书越多，你越会感到要为客人提供新式的菜肴，

你需要的烹饪书也越多。

复杂产生选择，选择激发科技，科技又创造复

杂。若没有现代社会高效率的经营和生产，没有免

费的号码、快递、条形码、扫描仪和占首要地位的

电脑，选择不会如此快速增长。

有三位绅士进行的一项研究，被《哈佛商业评论》

杂志描述为“一向以来所进行的最严谨的管理实践研

究”。他们指 （客户关出，商业中真正有效的不是

系 （业务流程重（全面质量管理）、管理）、

组）和其他工具，以及任何流行的东西。企业要在这个

真正有效的东西
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竞争世界中获得卓越表现，就必须掌握商业的基本规

律。借用绿湾包装工橄榄球队教练林巴迪的说法，就是

出色的阻截和擒抱。

绿湾队的第一条基本原则，是“设计并保持一个陈

述清晰、焦点明确的战略”。要在战略上表现卓越，就

是要清楚地知道战略是什么，并且不断地把战略传播给

客户、员工和股东。

战略是一个简单、焦点明确的价值定位，换句话

说，战略是买你的产品而不是你竞争对手产品的理由。

战略的定义

如果说战略是企业在大竞争时代中的生存之道，是

企业如何进入顾客心智而被选择，那么让我们先看看战

略的定义：

战略：规划、指挥大型军事行动的科学，在和

敌军正式交锋前调动军队进入最具优势的位置。

（韦氏新世界词典）
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诚如你所知，战略是个军事术语，敌人正在顾客心

智中和你竞争容身之地。如果你想占据“最具优势的位

置”，你必须首先研究、明白并掌控这个阵地，阵地即

是顾客和潜在顾客的心智。
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第 讲

战略就是建立认知

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


