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公司战略与风险管理

考点强化班

考点 2：收缩战略★★

收缩战略的方式及具体做法

方式

紧缩与

集中战略

含义
1.牺牲企业未来发展来维持短期利润；

2.度过暂时性的难关，不景气时采用。

具体

做法

1.机制变革：调整管理层、推行新的管理政策和制度等；

2.调整财务战略：引进和建立有效的财务控制系统、

债务重组、优化资本结构等；

3.削减成本战略：削减人工成本、材料成本、管理费用、

缩小分部和职能部门的规模等。

收缩战略的方式及具体做法

方式

转向战略

（调整型）

含义

1.为谋求更好的发展机会，使有限的

资源得到更有效的配置；

2.存在一个回报更高的资源配置点。

具体做法

1.重新定位或调整现有的产品和服务；

2.调整营销策略，即在价格、促销、

渠道等环节推出新的举措。

收缩战略的方式及具体做法

方式

放弃战略

（失败型）

含义
1.一个或几个主要部门转让、出卖或停止经营；

2.彻底的撤退方式。

具体做法

1.要把握时机：过早放弃，可能要蒙受损失；过晚放弃，则可能丧失

谈判的优势，使企业处于不利地位；

2.主要类型：特许经营、分包、卖断、管理层或杠杆收购、拆产为股/



分拆。

（5）退出障碍：

1.固定资产的专用性程度；

2.退出成本；

3.内部战略联系；

4.感情障碍；

5.政府与社会约束

考点 3：发展战略的主要途径★★★

并购的类型

分类标准 类别 具体内容

所处的产业

横向并购 并购方与被并购方处于同一产业

纵向并购
前向并购 生产企业并购销售商

后向并购 加工企业并购原材料供应商

多元化并购
处于不同产业、在经营上也无密切

联系的企业之间的并购

被并购方

的态度

友善并购 友好协商、意见基本一致

敌意并购 强制手段，强行收购

并购方

的身份

产业资本并购 并购方为非金融企业

金融资本并购 并购方为投资银行或非银行金融机构

收购

资金来源

杠杆收购 收购资金来源是对外负债

非杠杆收购 收购资金来源是自有资金

（3）并购的动机

1.避开进入壁垒，迅速进入，争取市场机会，规避各种风险；

2.获得协同效应；

3.克服企业负外部性，减少竞争，增强对市场的控制力。

（4）并购失败原因

1.决策不当；

2.并购后不能很好地进行企业整合；



3.支付过高的并购溢价；

4.跨国并购面临政治风险。

（5）内部发展战略的动因

1.能更深刻地了解市场和产品；

2.不存在合适的收购对象；

3.保持统一的管理风格和企业文化；

4.激励内部管理人员；

5.代价较低；

6.可以避免并购陷阱；

7.积累学习能力；

8.容易获得内部资源支持；

9.风险相对较小；

10.成本增速较慢。

战略联盟的主要类型

类型 内容

股

权

式

合资方式 共同出资、共担风险、共享收益的形式。

相互持股投资 双方的人员、资产无需合并。

优点
有利于扩大企业的资金实力，并通过部分“拥有”对方的形式，增强双方

的信任感和责任感，因而更利于长久合作。

缺点 灵活性差

战略联盟的主要类型

类型 内容

契约式 优点
1.更强调相关企业的协调与默契，

从而更具有战略联盟的本质特征；



2.在经营的灵活性、自主权和经济效益等方面比股权式战略联盟具有更大

的优越性。

缺点
企业对联盟的控制能力差、松散的组织缺乏稳定性和长远利益、联盟内成

员之间的沟通不充分、组织效率低下等。

考点 4：基本竞争战略★★★

三种基本竞争战略的选择

成本

领先

战略

优

势

1.形成进入障碍；

2.增强对购买商、供应商讨价还价的能力；

3.树立与替代品相比的竞争优势；

4.可以抵御竞争对手的进攻。

市

场

情

况

1.产品具有较大的价格弹性，市场中存在大量的价格敏感用户；

2.企业所处产业的产品基本上是标准化或者同质化的，实现产品差异化的途径很少；

3.购买者不太关注品牌，多数顾客使用产品的方式相同，

转换成本很低，因而倾向于购买价格最优惠的产品；

4.价格因素决定了企业的市场地位，价格竞争是市场竞争的主要手段。

三种基本竞争战略的选择

成本

领先

战略

所需

资源

和能力

1.在规模经济显著的产业中装备相应的生产设施来实现规模经济；

2.降低各种要素成本；

3.提高生产率；

4.改进产品工艺设计；

5.提高生产能力利用程度；

6.选择适宜的交易组织形式；

7.重点集聚。

风险

1.技术变化降低企业资源的利用或效用；

2.产业的新进入者或追随者通过模仿或者以更高技术水平设施的投资能力，使其后来

居上；

3.市场需求从注重价格转向注重产品的品牌形象，使得企业原有的优势变为劣势。

三种基本竞争战略的选择



差

异

化

战

略

优

势

1.形成强有力的产业进入障碍；

2.削弱购买商讨价还价的能力：

①使得购买商缺乏与之可比较的产品选择，降低了购买商对价格的敏感度；

②通过产品差异化使购买商具有较高的转换成本，使其依赖于企业。

3.增强企业对供应商讨价还价的能力；

4.由于差异化战略使企业建立起顾客的忠诚，这使得替代品无法在性能上与之竞争；

5.凭借差异化，形成保持领先竞争对手的竞争地位。

市

场

情

况

1.可以有很多途径创造企业与竞争对手产品之间的差异，并且这种差异被顾客认为是有价值的；

2.顾客对产品的需求和使用要求是多种多样的，即顾客需求是有差异的；

3.技术变革很快，市场上的竞争主要集中在不断地推出新的产品特色上。

三种基本竞争战略的选择

差异

化战

略

所需

资源

和能力

1.具有强大的研发能力和产品设计能力；

2.具有很强的市场营销能力；

3.有能够确保激励员工创造性的激励体制、管理体制和良好的创造性文化；

4.具有从总体上提高某项经营业务的质量、树立产品形象、保持先进技术和建立完善

分销渠道的能力。

风险

1.与竞争对手的成本差距过大，

购买者不愿支付过高的价格去购买差异化产品；

2.市场需求发生变化，使原本产品和服务的差异对消费者来说失去了意义；

3.竞争者可能模仿或进攻，使得差异消失。

三种基本竞争战略的选择

集

中

化

战

略

优势
1.能够抵御产业五种竞争力的威胁；

2.可以避免与竞争对手正面冲突，增强相对的竞争优势。

实施条

件

1.不同的细分市场具有完全不同的用户群，

这些用户或有不同的需求，或以不同的方式使用产品；

2.产业中各细分市场在规模、成长率、获利能力等

方面存在很大差异，致使某些细分市场比其他细分市场更有吸引力；

3.目标市场的竞争对手尚未采用类似战略；

4.企业资源和能力有限，难以在整个产业实现成本领先或差异化，只能选定个别细分市场。

三种基本竞争战略的选择

集中

化战
风险

1.由于企业将全部力量和资源都投入到了一个特定的市场，

当顾客偏好发生变化，技术出现创新或有新的替代品出现时，就会发现这部分市场对产品或



略 服务的需求下降，企业就会受到很大的冲击；

2.由于目标细分市场与其他细分市场的差异过小，企业原来赖以形成集中化战略的基础就消

失了（集中化战略的基础就是市场能够细分，而且不同的细分市场是有差异的）；

3.竞争者可能模仿或新进入者重新细分市场，从而使原来实施集中化战略的企业失去了优势。

基本战略的综合分析——“战略钟”

成本领先战略

低价低值战略（集中成本领先战略）

低价战略（成本领先战略）

差异化战略

高价高值战略（集中差异化战略）

高值战略（差异化战略）

混合战略 同时追求低成本和差异化，在为顾客提供可感知的高附加值的同时保持低价格。


