
第一节  企业外部环境分析 

考点 3 产业五种竞争力★★★ 

波特认为，在每一个产业中都存在五种基本竞争力量，即潜在进入者、替代品、购买者、供应者与现有竞争

者间的抗衡。 

 

1.五种竞争力分析 

（1）潜在进入者的进入威胁。利润是对投资者的一个信号，并能够经常导致潜在进入者的进入。 

潜在进入者将在两个方面减少现有厂商的利润： 

第一，进入者会瓜分原有的市场份额获得一些业务； 

第二，进入者减少了市场集中，从而激发现有企业间的竞争，减少价格一成本差。 

对于一个产业来说，进入威胁的大小取决于： 

结构性障碍：呈现的进入障碍 

行为性障碍：可能遇到的现有在位者的反击 

进入障碍是指那些允许现有企业赚取正的经济利润，却使产业的新进入者无利可图的因素。 

决定进入壁垒

高度的主要因

素 

结构性

障碍 

波特的观点 规模经济、产品差异、资金需求、转换成本、分销渠道、其他

优势及政府政策。 

贝恩的观点 规模经济——成本 

现有企业对关键资源的控制（表现为对资金、专利或专有技

术、原材料供应、分销渠道、学习曲线等资源及资源使用方法

的积累与控制） 

现有企业的市场优势 品牌优势：主要表现为产品的差异化 

政府政策 

行为性障碍（或战略性

障碍） 

限制进入定价（降低价格） 

进入对方领域 

【规模经济】 

规模经济是指在一定时期内，企业所生产的产品或劳务的绝对量增加时，其单位成本趋于下降。当产业规模

经济很显著时，处于最小有效规模或者超过最小有效规模经营的老企业对于较小的新进入者就有成本优势，

从而构成进入障碍。 

【学习曲线（经验曲线）】 

是指当某一产品累积生产量增加时，由于经验和专有技术的积累所带来的单位产品成本的下降。它与规模经

济往往交叉地影响产品成本的下降水平。 

 

【例-单选题】龙苑公司是一家制作泥塑工艺品的家族企业。该公司成立 100 多年来，经过世代相传积累了

丰富的泥塑工艺品制作经验和精湛技艺，产品远销国内外。目前一些企业试图进入泥塑工艺品制作领域。根

据上述信息，龙苑公司给潜在进入者设置的进入障碍是（  ）。 

A.资金需求 

B.学习曲线 

C.行为性障碍 

D.分销渠道 



答案：B 

解析：“该公司成立 100 多年来，经过世代相传积累了丰富的泥塑工艺品制作经验和精湛技艺”体现的是学

习曲线，选项 B正确。 

 

【例-多选题】惠丰公司是一家柴油机生产企业。最近，该公司拟把业务延伸到农机生产领域。下列各项

中，属于惠丰公司进入新产业所面临的结构性障碍有（  ）。 

A.现有农机企业采取限制进入定价行为 

B.现有农机企业的品牌优势 

C.政府颁布的农机产业进入政策 

D.现有农机企业对销售渠道的控制 

答案：BCD 

解析：贝恩将结构性障碍分为 3类，分别为规模经济、现有企业对关键资源的控制、现有企业的市场优势

（品牌优势、政府政策）。选项 A属于行为性障碍；选项 B、C、D 属于结构性障碍。 

 

【例-单选题】下列各项中，对规模经济和学习经济之间的关系作出正确表述的是（  ）。 

A.两者总是同方向变动 

B.在劳动密集型产业中，学习经济很小，规模经济却很大 

C.在资本密集型产业中，规模经济很小，学习经济却很大 

D.两者交叉地影响产品成本的下降水平 

答案：D 

解析：“学习曲线”（又称“经验曲线”），是指当某一产品累计生产量增加时，由于经验和专有技术的积累所

带来的产品单位成本的下降。它与规模经济往往交叉地影响产品成本的下降水平。规模经济使得当经济活动

处于一个比较大的规模时，能够以较低的单位成本进行生产；学习经济是由于积累经验而导致的单位成本的

减少。 

 

（2）替代品的替代威胁 

①直接产品替代。即某一种产品直接取代另一种产品。龙井替代大红袍。 

②间接产品替代。即由能起到相同作用的产品非直接地取代另外一些产品。咖啡替代茶叶、高铁替代汽车。 

“性能一价格比”：价值=功能/成本 

对于老产品来说，当替代品的威胁日益严重时，老产品往往已处于成熟期或衰退期，此时，产品的设计和生

产标准化程度较高，技术已相当成熟。 

因此，老产品提高产品价值的主要途径是降低成本与价格。 

替代品的替代威胁并不一定意味着新产品对老产品最终的取代，几种替代品长期共存也是很常见的情况。 

例如，在运输工具中，汽车、火车、飞机、轮船长期共存；城市交通中，公共汽车、地铁、出租汽车长期共

存等。 

但是，替代品之间的竞争规律是不变的，那就是，价值高的产品获得竞争优势。 

（3）供应者、购买者讨价还价的能力。 

买方（或卖方）的

集中程度或业务量

的大小 

购买者集中度高，业务量大，议价能力强（补充：集中度高低的判断依据包括行业

内企业数量和排名前几位的企业市场份额比重） 

供应者集中度高，议价能力强 

产品差异化程度与

资产专用性程度 

供应者的产品存在着差别化，议价能力强供应者的产品是标准化产品，或者没有差

别（替代品），议价能力弱 

供应者的产品高度专用化，议价能力强 

例如：卷烟生产线生产商（供应者）→烟草公司（购买者） 

纵向一体化程度 购买者实行部分一体化或存在后向一体化的现实威胁，议价能力强例如：汽车企业

（购买者）→钢铁企业（供应者），属于后向一体化 

供应者表现出前向一体化的现实威胁，议价能力强例如：钢铁企业（供应者）→汽

车企业（购买者），属于前向一体化 



信息掌握的程度 购买者充分了解需求、实际市场价格，甚至供应者的成本等方面信息时，购买者将

处于更为有利的位置 

信息掌握的程度 购买者充分了解需求、实际市场价格，甚至供应者的成本等方面信息时，购买者将

处于更为有利的位置 

如果供应者充分地掌握了购买者的有关信息，了解购买者的转换成本（即从一个供

应者转换到另一个供应者的成本），也增加了讨价还价的能力，并在购买者盈利水平

还能承受的情况下，拒绝给予提供更优惠的供货条件 

【注意】 劳动力也是供应者的一部分。他们可能对许多产业施加压力。经验表明，短缺的、

高技能雇员以及紧密团结起来的劳工可以与雇主或劳动力购买者讨价还价从而削减

相当一部分产业利润潜力 

（4）产业内现有企业的竞争 

一个产业内的企业为市场占有率而进行的竞争。 

这种竞争通常是以价格竞争、广告战、产品引进以及增加对消费者的服务等方式表现出来。 

 

产业内现有企业的竞争在下面几种情况下可能是很激烈的： 

产业内有众多的或势均力敌的竞争对手 

产业发展缓慢 

顾客认为所有的商品都是同质的 

产业中存在过剩的生产能力 

产业进入障碍低而退出障碍高 

 

【例-多选题】巨能公司是多家手机制造企业的电池供应商。根据波特的五种竞争力分析理论，下列各项关

于巨能公司与其客户讨价还价能力的说法中，正确的有（  ）。 

A.巨能公司能够进行前向一体化时，其讨价还价能力强 

B.巨能公司提供的电池差异化程度越高，其讨价还价能力越强 

C.巨能公司的客户购买量越大，巨能公司讨价还价能力越强 

D.巨能公司掌握的客户的转换成本信息越多，其讨价还价能力越强 

答案：ABD 

解析：巨能公司的客户购买量越大，巨能公司的讨价还价能力越弱，选项 C错误。 

 

【例-多选题】根据波特的五力模型，下列各项中，可以提高购买商议价能力的原因有（  ）。 

A.购买商主要为零散的个人，但是通过协议方式进行集体大量购买产品 

B.市场上的替代产品多 

C.购买商对于产品的性能、规格、质量以及售价信息很了解 

D.购买商对于产品的供应时间要求迫切 

答案：ABC 

解析：大量购买，可以增加购买商的讨价还价能力；替代品较多，购买商的选择较多，所以讨价还价能力增

强；购买商对于产品的信息很熟悉，也会加大议价能力。 

 

【例-多选题】甲公司是一家有机蔬菜生产供应商，通过分析普通蔬菜生产商对有机蔬菜行业盈利能力的影

响，认为普通蔬菜生产商的影响力主要是波特五力模型中所提及的（  ）。 

A.购买商的议价能力 



B.潜在进入者的威胁 

C.替代产品的威胁 

D.供应商的议价能 

答案：BC 

解析：因为普通蔬菜生产商可能进入有机蔬菜行业，也可能代替有机蔬菜，所以属于潜在进入者的威胁或替

代品的威胁。 

 

2.对付五种竞争力的战略 

首先，公司必须自我定位，通过利用成本优势或差异优势把公司与五种竞争力相隔离，从而能够超过它们的

竞争对手。 

其次，公司必须识别在产业中哪一个细分市场中，五种竞争力的影响更少一点，这就是波特提出的“集中战

略”。 

最后，公司必须努力去改变这五种竞争力。公司可以通过与供应者或购买者建立长期战略联盟，以减少相互

之间的讨价还价；公司还必须寻求进入阻绝战略来减少潜在入者的威胁，等等。 


