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内容概要

　　把企业做强做大，是所有企业人的目标，并成为他们不懈努力的动力。
但是，在向更大更强的目标艰难跋涉中，能成功实现心中梦想的企业寥若晨星，其中原因非常多。
工商业经营活动是完全以胜败论英雄的，也就是说，是以结果为定论的。
在努力的过程中，几乎所有人都是“在黑夜中摸索的盲人”，这种结果的不可知性让人无奈，但也充
满挑战。

　　尽管这样，我们还是可以从前人、从经验、从科学的研究和分析中，多少学到一些有用的知识，
减少自己摸索的成本。
《战略逻辑(第3辑)》以浅显明了的论述方式和大量的实例，为我们提供了一个思考论题，也许我们过
去忽视了它，也许我们也曾经考虑过，但百思不得其解，这个论题就是“战略逻辑”。
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书籍目录

导言
第一部分 战略逻辑的基本要素
　第一章 基本原则
　　供需平衡（一些公司为什么难以找到客户，而另一些公
　　司则不能生产出足够产品的原因）
　　为什么供应有的时候不能满足需求
　　产品（或服务）什么时候才真正具有独特性
　　差异性和持续的利润
　　成本差异
　　错误的二分法
　　阻止进入的价格
　　竞争
　　结论
　第二章 战略分析的核心单位
　　部门什么时候不是部门
　　例子：个人计算机部门的活动
　　找到公司内部的收益之源
　　如何做出正确的竞争分析
　　收益的另一个源泉：行业的重组
　　结论
　第三章 行业的演变
　　预见性分析的方法论
　　技术变化——行业变化的第一发动机
　　行业的成本结构变化
　　产品的内在“差异”的改进
　　规则的变化
　　需求的变化
　　直接变化和诱使的变化
　　新技术和战略逻辑
　　从演变到创造：战略逻辑在新商业中的应用
　　网络效应：走向自然垄断
　　演变战略：进入壁垒的消蚀
　　从瞬间灵感到永续经营
　　结论
第二部分 公司发展的分析
　第四章 从活动到企业
　　公司为什么要实施纵向合并
　　纵向合并的大谬误：中介的消除
　　行业分解的逻辑
　　在纵向合并决定中的进入壁垒现实
　　为什么纵向合并通常会降低公司的长期效益
　　纵向合并在什么时候才有意义
　⋯⋯
第三部分 行动中的逻辑
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章节摘录

　　这就是戴尔在拥有固定订单条件下以自己的生产体系介入这一行业的地方。
由于它只生产已经付了款的计算机，因此，在组件的生产和计算机收款之间花费的时间是一个星期
：5天用于采购组件，两天用于装配（运货所需要的时间为2~3天，甚至更多一些，但这不计算在内，
因为计算机已经付了款）。
总成本上的差异产生的一般毛利（超过10%）对个人计算机部门是极为诱人的，它使戴尔公司在导致
它的竞争对手破产的价格上赚到了更多的钱。
　　但是，这一例子并不能解释戴尔公司的盈利性的真实情况：它仅仅解释了戴尔公司以一种比其他
竞争对手更优越的方式做事情。
持续的优势是什么？
如果我们不能回答这一问题，如同我们在第一章里看到的，我们就不能说我们已经理解了盈利性的根
源，因为盈利性的本质是不可复制性的优势。
原则上说，任何一个人都能做戴尔做过的事情，也完全可能做康柏公司所做过的事情。
问题在哪里？
　　对一个已经存在的竞争者来说，问题在于，转变为直接销售的方法意味着它的所有分销形式发生
根本的变化。
所有生产商都曾多次尝试这样做，但在直接销售方式不断降低传统渠道的销售额以后，每次都退回原
来的起点。
尽管它们确信采用直接销售的最后结果可能比当前的情况更好，但是.他们不能允许自己付出失去当前
销售额的高昂代价，他们只能小心翼翼地进入直接销售的渠道（如果戴尔公司允许，因为，让我们记
住，戴尔公司已经在那里，占有重要的成本优势）。
　　⋯⋯
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