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https://www.100test.com/kao_ti2020/169/2021_2022__E5_BC_80_

E5_88_9B_E4_BC_81_E4_c25_169272.htm 如何成功地从一大堆

机会中准确地挑选出具有蓝海特征的市场机会，以重新构筑

市场的边界，从而打破现有竞争局面，开创蓝海？究竟存不

存在一些系统的方法去重建市场边界、开创蓝海？如果有的

话，这些方法是适用于所有的行业(包括消费品、工业品、金

融服务、电信和信息技术、医药和电子商务等行业)，还是仅

限于某些特殊的行业？这对于企业经营者非常重要，因为他

们不可能像赌徒一样通过直觉或者抽签的方式决定企业的战

略。 我们找到了重新构筑市场边界，开创蓝海的6个基本方

法，我们称之为“六方式分析框架”。这些方式适用于所有

行业，并且它们能够引导公司找到有利可图的蓝海领域。这

些方式都不需要任何特殊的远见或对未来的某种预测能力，

他们都是通过一种全新视角来审视已有数据得到的。 这六种

思维方式对隐含在许多企业战略背后的六个基本假设提出了

挑战，许多企业基于这六个假设制定自身的发展战略，但是

正是惯性思维使企业陷于竞争激烈的红海当中。具体来说，

企业通常都会采取下列做法： 1、用和其他企业类似的方法

定义自身所处的行业，并且想要做行业中最好的企业；来源

：www.examda.com 2、用普遍接受的业务分类方法(比如豪华

轿车、经济型轿车和家庭轿车)来审视自身的行业，并努力在

其中做到最好； 3、专注于同样的客户群。这里的客户指的

可能是购买者(比如在办公用品行业)，可能是使用者(比如在

服装行业)，也可能是有影响力的人(比如在医药行业)； 4、



用类似的方法定义行业所提供的产品或服务的范围； 5、接

受所处行业在功能性或感性上的导向；来源

：www.examda.com 6、在同样的时间点上(通常就是在遇到竞

争威胁的时候)制定战略， 越多的企业采用这种常规的思维方

式去制定竞争战略，他们的竞争力就越趋同。 为了打破红海

僵局，企业首先必须打破限制他们竞争的既有边界。企业经

营者们不应总是盯着边界内的市场，而是应该采用系统的方

法，超越这些界限去开创蓝海。他们应把眼光放在更多的行

业、更多的战略业务、更多的购买群体，提供互补性产品和

服务，超越行业现有的功能性或情感倾向，甚至应该超越时

间。只有这样，企业才能获得重建市场空间、开创蓝海的新

视角。下面，我们来看看这六种方式的具体内容。 方式一：

放眼替代性行业 从广义上讲，一家企业并不仅仅是与同一产

业中的其它企业竞争，而且还面临着生产替代性产品或服务

的其它行业企业的竞争。替代性产品不仅仅是指产品的替换

。如果产品或服务具有不同形式，但是提供同样的功能或者

核心效用，那么当然属于“替代品”。但另一方面，替代性

产品还包括了那些具有不同功能和形式，但达到同样目的的

产品或服务。 出售产品的人通常很少会有意识地去考虑消费

者如何在替代性行业中进行选择。价格的变动、型号的改动

，甚至是新的广告，都可能引起同一行业内竞争对手的强烈

反应，但是同样的事情如果发生在替代性行业之间，就很少

会引起注意。行业杂志、行业演示会和消费者评价报告强化

了行业与行业之间的界限。但其实，替代性行业之间的空间

通常可以为企业提供价值创造的机会。 你的企业所处行业的

替代性行业是什么呢？为什么顾客会在他们之间作出取舍呢



？通过考察这些影响顾客在不同行业之间进行选择的关键因

素，消除或降低其中的不利因素，你就可以创造一片蓝海，

一个新的市场空间。 方式二：放眼行业内的不同战略类型来

源：www.examda.com 正如通过审视替代性行业可以开创蓝海

一样，通过考虑同一行业内的不同战略类型也可以实现这一

目标。所谓战略类型是指同一行业内采取类似战略的企业。

在大多数的行业中，都可以根据战略上的差异将企业分为几

个类别。 战略类型一般可以通过两个维度进行简单排序：价

格和业绩。价格的变化通过会引起业绩的相应变化。大多数

企业都专注于提高他们在同一战略类别中的竞争地位。比如

，奔驰、宝马和猎豹汽车公司在豪华轿车领域你追我赶，而

其它一些汽车公司则在经济型轿车领域展开厮杀。但是，很

少有企业会关注其它战略类型的企业在做什么，因为从供给

的观点来看，他们在那个领域没有竞争力。 从不同战略类型

中开创蓝海的关键在于突破这种狭隘的观点，去了解哪些是

决定客户从一个业务类别转换到另一个业务类别的主要因素

。 在豪华轿车领域，丰田的凌志以接近低端的凯迪拉克和林

肯的价格，提供与高端的奔驰、宝马和猎豹一样的产品质量

，从而开创了新的蓝海市场。还有索尼的随身听，通过将具

备高保真效果的低价播放设备的优点与晶体收音机的可移动

性优势相结合，索尼在20世纪70年代末开创了个人可移动立

体声系统新市场。随身听吸引了上述两个业务类别中的顾客

，此外，由于价值的提升，它还吸引许多新客户，包括慢跑

爱好者和经常出差的人。 你的企业所在行业的战略类型有哪

些？客户们在高低端业务类型中进行转换的原因是什么？ 方

式三：放眼客户链来源：www.examda.com 在大多数的行业中



，参与竞争的企业对目标客户的定义都大同小异。但是，事

实上，存在着一个客户链，他们都直接或间接地参与了购买

的决策。产品或服务的购买者可能与最终使用者并不一致，

在某些情况下，还有一些非常关键的影响者。尽管这三类人

可能会重叠，但是通常他们都不是同一个人。当三类人群不

一致的时候，他们的价值观通常也不一样。比方说，企业的

采购人员肯定比产品的最终使用人员更关心成本，后者可能

更关注产品是否好用。类似的，产品零售商希望生产商能够

及时补充存货，并且提供更好的融资方式。但是，购买产品

的消费者虽然会受到这些产品渠道的影响，但他们不会关心

这些东西。 某个行业中的企业通常会选择不同的目标客户群

，比如可能是大客户，可能是小客户。但是，从这个行业来

说，通常都集中于某一类购买群体。举例来说，医药行业主

要将目光放在有影响力的群体即医生身上；办公用品行业主

要关注采购者，即企业的采购部门；而服装行业主要直接向

使用者销售产品。有时候，这种专注有其经济学的道理，但

是更多时候它只不过是行业惯例使然，人们通常都不会去质

疑它。 对目标客户群体的传统观念提出挑战就可以发现新的

蓝海。通过审视不同的购买者群体，企业可以产生一些新的

思维，从而重新构造自身的价值曲线，找到那些以往被忽视

的目标客户群。 通过质疑目标客户的传统定义，企业通常可

以发现创造价值的全新方法。佳能也是通过将复印机行业的

目标客户从企业采购者转到使用者，从而开创了小型台式复

印机行业；还有SAP，通过将企业应用软件行业的客户重心

从部门用户转移到企业采购者，从而在实时一体化软件市场

获得了巨大成功。 你所处行业的购买者都有那些呢？传统上



，整个行业的目标客户通常是哪一类人群呢？如果你转变目

标客户群，你如何才能创造新的价值呢？ 100Test 下载频道开

通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


