
三、简答题

4.近年来，乡村旅游因其特有的自然资源、风俗民情和历史脉络而对游客产生了越来越强的吸引力。然而刚

刚起步的乡村旅游大多充斥着廉价的兜售、毫无地方特色的“农家乐”和旅店揽客，忽视了其特有的文化内

涵；对少数成功案例盲目效仿，对周边村落缺乏统一有效的协调和对比借鉴，出现了定位趋同、重复建设的

现象。

Y 地区的“人物山水”完全不同于传统旅游项目，它将震撼的文艺演出现场效果与旅游地实景紧密结合起来；

置身于秀丽山水之中的舞台，让观众在观赏歌舞演出的同时将身心融于自然。山水实景构筑的舞台、如梦似

幻的视觉效果，给观众带来了特殊的感受。因为将歌舞与风景结合在一起，所以同时赢得了观光客和民歌爱

好者的喜爱。“人物山水”在运营上也有独到之处。剧组聘请了几百名演员，他们几乎都是当地的农户，没有

经过系统的训练，以前也从未登台演出过。

对于以体现当地民情民风为主的“人物山水”来说，启用这些乡村百姓，让观众更直观地体验到“人物山水”

是真正从山水和农民中产生的艺术和文化。没有大牌明星的加入，使得剧组成本降低，还给当地人民带来经

济利益，为当地旅游带来巨大的品牌效应。除此之外，大量游客因为观赏“人物山水”而在 Y 地区出入和停

留，使一条原本幽静的山道成为当地政府开发的新景点，让人们看到了一个旅游产业带动周边产业发展的经

济现象。

以文艺演出的形式推出的“人物山水”，用其独有的魅力吸引着一批又一批来到当地旅游的国内外游客。它已

经不仅是一场文艺演出，而且更是当地旅游的经典品牌。

要求：

（1）依据红海战略和蓝海战略的关键性差异，简要分析“人物山水”怎样体现了蓝海战略的特征；

（2）依据蓝海战略重建市场边界的基本法则（开创蓝海战略的路径），简要分析“人物山水”如何在竞争激

烈的文化旅游领域，开创了新的生存与发展空间。

答案：

（1）①规避竞争，拓展非竞争性市场空间。“刚刚起步的乡村旅游……出现了定位趋同、重复建设的现象”

“‘人物山水’完全不同于传统旅游项目……在运营上也有独到之处”“以文艺演出的形式推出的‘人物山水’，

用其独有的魅力吸引着一批又一批来到当地旅游的国内外游客。它已经不仅是一场文艺演出，而且更是当地

旅游的经典品牌”。

②创造并攫取新需求。“让观众在观赏歌舞演出的同时将身心融于自然。山水实景构筑的舞台、如梦似幻的视

觉效果，给观众带来了特殊的感受”“大量游客因为观赏‘人物山水’而在 Y 地区出入和停留，使一条原本幽

静的山道成为当地政府开发的新景点，让人们看到了一个旅游产业带动周边产业发展的经济现象”。

③打破价值与成本互替定律，同时追求差异化和低成本，把企业行为整合为一个体系。“启用这些乡村百姓，

让观众更直观地体验到‘人物山水’是真正从山水和农民中产生的艺术和文化。没有大牌明星的加入，使得

剧组成本降低，还给当地人民带来经济利益，为当地旅游带来巨大的品牌效应”。

（2）①审视他择产业或跨越产业内不同的战略群组。“将歌舞与风景结合在一起，所以同时赢得了观光客和

民歌爱好者的喜爱”“以文艺演出的形式推出的‘人物山水’，用其独有的魅力吸引着一批又一批来到当地旅

游的国内外游客。它已经不仅是一场文艺演出，而且更是当地旅游的经典品牌”。

②放眼互补性产品或服务。“将歌舞与风景结合在一起”

“它已经不仅是一场文艺演出，而且更是当地旅游的经典品牌”。

③重设客户的功能性或情感性诉求。“它将震撼的文艺演出现场效果与旅游地实景紧密结合起来；置身于秀丽

山水之中的舞台，让观众在观赏歌舞演出的同时将身心融于自然。山水实景构筑的舞台、如梦似幻的视觉效

果，给观众带来了特殊的感受”。

④跨越时间参与塑造外部潮流。“以文艺演出的形式推出的‘人物山水’，用其独有的魅力吸引着一批又一批

来到当地旅游的国内外游客。它已经不仅是一场文艺演出，而且更是当地旅游的经典品牌”。

四、综合题（本题型共 1 小题，共计 24 分）

资料一

C 国蓝先生在 D 国攻读物理学硕士学位期间，兼职于 D 国一家光伏产业的公司，从事光伏组件的销售业务。



蓝先生熟悉太阳能电极板零部件产品的销售渠道及客户群体，积累了丰富的销售经验及客户资源，善于搜集

客户需求信息，并能够根据客户需求对产品提出改进的建议。

2008 年蓝先生回国创业，与几位具有丰富行业经验的有识之士按不同比例出资成立了蓝天公司。蓝天公司认

为，石油、煤炭等传统能源都是不可再生能源，而且会产生污染。太阳能是传统能源重要的替代品，光伏产

业作为对太阳能的开发利用，已经被社会接受并获得推崇，国内外市场需求不断攀升，市场潜力巨大。各国

政府鼓励光伏产业发展的政策相继出台。光伏产业生产技术已被市场认可，企业生产成本与产品价格不断降

低。蓝天公司因此选择生产太阳能光伏电池板，产品主要出口欧洲市场，供光伏设备装机时使用。蓝天公司

的产品在欧洲市场的交易以美元结算，以预防欧元币值的大幅度变动。

蓝天公司的光伏电池板是基于以往积累的客户需求做出的改良产品，研发成本较低，相对市场上的一般产品

具有一定的优势。蓝天公司根据市场变化，不断对产品进行再创新，比同行业的竞争者获得了更高的利润和

更多的客户。

在 C 国，由于近年来国际市场对光伏产品需求的快速增长和光伏产品的丰厚利润，吸引了大量产业资本蜂拥

而入。一些低端制造企业，也从 2009 年起投资或组建光伏项目，光伏电池板生产企业很多。蓝天公司基于自

身的技术与外销渠道优势，与国内多家光伏电池板生产商达成协议，采用代工模式（OEM），由生产商按照蓝

天公司的订单要求，为其提供符合标准的产品。

蓝天公司的主要客户是欧洲太阳能发电企业。欧洲国家的太阳能发电产业发展迅速，对光伏电池板需求很大，

且不断增长，为公司提供了广阔的发展空间。

基于自身优势及市场状况，蓝天公司将收付款模式设定为，在收到合格产品后，支付生产商一半货款，在收

到客户全部货款后发货，在客户确认产品无误后，支付生产商剩余货款。由此，蓝天公司可以很好地控制资

金周转，也有效防范了一些销售舞弊行为。同时，不必在生产阶段投入资金，仅赚取产品购销差价，以最小

的资金投入获得最大的资金收益。

蓝天公司的光伏电池板业务经营很成功，至 2010 年已实现净利润 1900 万元。

资料二

2010 年年底，蓝天公司召开股东会，研究公司下一步发展方向。蓝先生认为，对于太阳能光伏电池板制造商

而言，进军电池板销售业务领域障碍不大。根据他了解的信息，受利润吸引已经有更多的企业投入到这一行

业中，其中不乏一批大型太阳能光伏电池板生产企业，这些企业产销一体的优势对蓝天公司业务形成威胁，

且对市场的供需状况带来重大影响，2011 年以后的市场不一定乐观。

因此蓝先生认为，公司应该基于自身的研发实力，开发新的太阳能光伏产品，以有效规避光伏电池板行业由

卖方市场转向买方市场的市场风险，同时，可以充分发挥公司自身的优势，将企业做强做大。

根据市场环境的变化，蓝天公司开始研发和生产光伏电池接线盒。接线盒在光伏电池组件中起着非常重要的

作用。蓝天公司凭借自身研发实力很快研制出新型光伏电池接线盒，并开始投放市场。这使得蓝天公司的客

户从原来的光伏发电企业，扩展到光伏电池板的生产企业，使公司原来的供应商变成了公司的客户。

蓝天公司研发的新型光伏电池接线盒供不应求，急需扩大生产规模。传统精密制造企业中山公司提出与其合

作的意愿。中山公司正在寻求新的发展机遇，而与蓝天公司合作生产新型太阳能光伏电池接线盒，正是中山

公司向新兴产业转型的契机。于是蓝天公司与中山公司以合资企业的形式达成上马新型太阳能光伏电池接线

盒生产线的协议，目标是 3 年内实现 1.5 亿元的销售收入。根据协议，总投资为 1000 万元，蓝天公司以研发

成果及 100 万元资金为投入，占 40%的股份，其余资金由中山公司投资，占 60%的股份。该项目于 2011 年年

初投产。

资料三

随着全球太阳能光伏产业的日益成熟，光伏产业技术革新日新月异，各国政府的相关政策也在不断调整，C
国政府已经缩减了对光伏行业的税收优惠政策范围。蓝先生认为，蓝天公司处于太阳能光伏产业的中游，必

须向产业链的下游拓展，才能最终成为太阳能光伏企业中的重要一员。蓝天公司于 2011 年 5 月将发展方向投

向太阳能光伏产业链的下游，开始从事光伏逆变器的研发工作，并于 2012 年 8 月底投入生产。

在太阳能光伏发电系统中，逆变器效率的高低是决定太阳能电池容量大小的重要因素，与接线盒相比，逆变

器具有更高的科技含量，产品进入门槛更高，也意味着竞争对手相对减少。

对于新研发的光伏逆变器及其生产线，蓝天公司采用了不同于与中山公司合作的方式，以投入自有资金为主，



再吸收部分风险投资资金入股，以有效降低融资成本，并能完全掌控生产线的运作。

2011 年，C 国大型制造企业上天公司提出与蓝天公司共同开拓光伏产品海外市场的意向，蓝天公司与上天公

司签订了营销合作协议，由蓝天公司负责上天公司产品在海外市场的销售。至此，蓝天公司从基于合资形式

的太阳能光伏电池接线盒生产线，到采取控股方式的太阳能光伏逆变器生产线，再到与上天公司合作的太阳

能光伏产品贸易业务，蓝天公司在光伏产业中的产业链不断延伸，其组织结构也从创业期的职能制发展成为

矩阵制。蓝天公司正在一步步地实现“成为国内乃至全球太阳能光伏产业的优秀企业”的目标。

要求：

（1）从宏观环境角度简要分析蓝天公司 2008 年初创时光伏产业所面临的机会与 2010 年年后光伏产业所面临

的威胁；

（2）从产业五种竞争力角度分析蓝天公司从 2008 年开始经营光伏电池板业务时所面临的机会与 2010 年年后

所面临的威胁；

（3）阐述企业战略联盟的主要类型，简要分析蓝天公司与合作伙伴所结成的战略联盟的类型、各方的主要动

因；

（4）简要分析蓝天公司企业能力的主要表现；

（5）简要分析蓝天公司在发展中注重规避的主要市场风险；

（6）依据《企业内部控制应用指引第 9 号——销售业务》，简要分析蓝天公司在采用 OEM 方式经营光伏电池

板业务时注重规避的主要风险，并分析蓝天公司在此项业务中还应当防范哪些风险。

答案：

（1）从 PEST 角度分析蓝天公司 2008 年初创时光伏产业所面临的机会：

①政治和法律因素：“各国政府鼓励光伏产业发展的政策相继出台”。

②经济因素：“国内外市场需求不断攀升，市场潜力巨大”。

③社会和文化因素：“光伏产业作为对太阳能的开发利用，已经被社会接受并获得推崇”。

④技术因素：“光伏产业生产技术已被市场认可，企业生产成本与产品价格不断降低”。

从 PEST 角度分析 2010 年年后光伏产业所面临的威胁：

①政治和法律因素：“各国政府的相关政策也在不断调整，C 国政府已经缩减了对光伏行业的税收优惠政策范

围”。

②技术因素：“光伏产业技术革新日新月异”。

（2）从产业五种竞争力角度分析蓝天公司从 2008 年开始经营光伏电池板业务时所面临的机会：

①供应者：“由于近年来国际市场对光伏产品需求的快速增长和光伏产品的丰厚利润，吸引了大量产业资本蜂

拥而入。一些低端制造企业，也从 2009 年起投资或组建光伏项目，光伏电池板生产企业很多”。

②购买者：“主要客户是欧洲太阳能发电企业。欧洲国家的太阳能发电产业发展迅速，对光伏电池板需求很大，

且不断增长，为公司提供了广阔的发展空间”。

③现有竞争者：“蓝天公司的光伏电池板是基于以往积累的客户需求做出的改良产品，研发成本较低，相对市

场上的一般产品具有一定的优势。蓝天公司根据市场变化，不断对产品进行再创新，比同行业的竞争者获得

了更高的利润和更多的客户”。

④替代品：“太阳能是传统能源重要的替代品”。

从产业五种竞争力角度分析蓝天公司 2010 年年后经营光伏电池板贸易业务面临的威胁：

①潜在进入者：“对于太阳能光伏电池板制造商而言，进军电池板销售业务领域障碍不大”。

②供应商：“这些企业产销一体的优势对蓝天公司业务形成威胁，且对市场的供需状况带来重大影响”。

③购买者：“光伏电池板行业由卖方市场转向买方市场的市场风险”。

④现有竞争者：“这些企业产销一体的优势对蓝天公司业务形成威胁”。

（3）战略联盟的主要类型：合资企业、相互持股投资和功能性协议。

“蓝天公司基于自身的技术与外销渠道优势，与国内多家光伏电池板生产商达成协议，采用代工模式（OEM），

由生产商按照蓝天公司的订单要求，为其提供符合标准的产品”属于功能性协议类型（契约式类型）。

“蓝天公司与中山公司以合资企业的形式达成上马新型太阳能光伏电池接线盒生产线的协议”属于合资企业

类型（股权参与方式）。

“对于新研发的光伏逆变器及其生产线，蓝天公司采用了……以投入自有资金为主，再吸收部分风险投资资

金入股”属于相互持股投资类型（股权参与方式）。



“蓝天公司与上天公司签订了营销合作协议”属于功能性协议类型（契约式类型）。

各方的主要动因：

①促进技术创新。“蓝天公司基于自身的技术与外销渠道优势，与国内多家光伏电池板生产商达成协议”“蓝

天公司研发的新型光伏电池接线盒供不应求，急需扩大生产规模”“对于新研发的光伏逆变器及其生产线，蓝

天公司采用了……以投入自有资金为主，再吸收部分风险投资资金入股”。

②避免经营风险。“可以很好地控制资金周转……同时，不必在生产阶段投入资金，仅赚取产品购销差价，以

最小的资金投入获得最大的资金收益”。

③避免或减少竞争。“采用代工模式（OEM），由生产商按照蓝天公司的订单要求，为其提供符合标准的产品”，

减少了自己生产所要承担的竞争压力。

④实现资源互补。“蓝天公司基于自身的技术与外销渠道优势……生产商按照蓝天公司的订单要求，为其提供

符合标准的产品”“蓝天公司研发的新型光伏电池接线盒供不应求，急需扩大生产规模”。

⑤开拓新的市场。“与蓝天公司合作生产新型太阳能光伏电池接线盒，正是中山公司向新兴产业转型的契机”

“上天公司提出与蓝天公司共同开拓光伏产品海外市场的意向”“蓝天公司从基于合资形式的太阳能光伏电池

接线盒生产线，到采取控股方式的太阳能光伏逆变器生产线，再到与上天公司合作的太阳能光伏产品贸易业

务，蓝天公司在光伏产业中产业链不断延伸”。

（4）企业能力主要由研发能力、生产管理能力、营销能力、财务能力和组织管理能力等组成。

①研发能力。“蓝天公司的光伏电池板是基于以往积累的客户需求做出的改良产品，研发成本较低，相对市场

上的一般产品具有一定的优势。蓝天公司根据市场变化，不断对产品进行再创新”“蓝天公司研发的新型光伏

电池接线盒供不应求”

“与接线盒相比，逆变器具有更高的科技含量，产品进入门槛更高，也意味着竞争对手相对减少”。

②生产管理能力。“以投入自有资金为主，再吸收部分风险投资资金入股，以有效降低融资成本，并能完全掌

控生产线的运作”。

③营销能力。“蓝先生熟悉太阳能电极板零部件产品的销售渠道及客户群体，积累了丰富的销售经验及客户资

源，善于搜集客户需求信息，并能够根据客户需求对产品提出改进的建议”。

④财务能力。“收付款模式……可以很好地控制资金周转……同时，不必在生产阶段投入资金，仅赚取产品购

销差价，以最小的资金投入获得最大的资金收益”“蓝天公司与中山公司以合资企业的形式达成上马新型太阳

能光伏电池接线盒生产线的协议”“对于新研发的光伏逆变器及其生产线，蓝天公司……以投入自有资金为主，

再吸收部分风险投资资金入股，以有效降低融资成本，并能完全掌控生产线的运作”。

⑤组织管理能力。“蓝天公司在光伏产业中产业链不断延伸，其组织结构也从创业期的职能制发展成为矩阵制”。

（5）蓝天公司在发展中注重规避的主要市场风险：

①产品或服务的价格及供需变化带来的风险。“一批大型太阳能电池生产企业，这些企业产销一体的优势对蓝

天公司业务形成威胁，且对市场的供需状况带来重大影响，2011 年以后的市场不一定乐观”。

②税收政策的变化带来的风险。“各国政府的相关政策也在不断调整，C 国已经缩减了对光伏行业的税收优惠

政策范围”。

③汇率的变化带来的风险。“蓝天公司的产品在欧洲市场的交易以美元结算，以预防欧元币值的大幅度变动”。

④潜在进入者、竞争者与替代品的竞争带来的风险。“对于太阳能光伏电池板制造商而言，进军电池板销售业

务领域障碍不大”“其中不乏一批大型太阳能光伏电池板生产企业，这些企业产销一体的优势对蓝天公司业务

形成威胁”“随着全球太阳能光伏产业的日益成熟，光伏产业技术革新日新月异”。

（6）依据《企业内部控制应用指引第 9 号——销售业务》，与蓝天公司采用 OEM 方式经营光伏电池板业务相

关的主要风险：

①销售政策和策略不当，市场预测不准确，销售渠道管理不当等，可能导致销售不畅、库存积压、经营难以

为继。

②客户信用管理不到位，结算方式选择不当，账款回收不力等，可能导致销售款项不能收回或遭受欺诈。

③销售过程存在舞弊行为，可能导致企业利益受损。

“蓝天公司将收付款模式设定为，在收到合格产品后，支付生产商一半货款，在收到客户全部货款后发货，

在客户确认产品无误后，支付生产商剩余货款。由此，蓝天公司可以很好地控制资金周转，也有效防范了一

些销售舞弊行为”反映蓝天公司很好地规避了上述第二类风险和第三类风险。但是，如果蓝天公司不能根据

市场条件与自身优势的变化增加此项政策执行的灵活性，可能会导致第一类风险的发生。


