
第八章 企业面对的主要风险与应对

【例-多选题】WD 是以商业地产为主营业务的大型企业，为实施多元化发展战略，拟通过收购互联网金融企业

进入相关领域。下列各项中，属于影响 WD 公司战略风险的内部因素有（ ）。

A.经济环境

B.人力资源

C.营销能力

D.战略目标

答案：BCD

解析：选项 A 来源于企业外部的战略环境，选项 B、C、D来源于企业内部的战略资源、战略能力和战略定位。

【例-单选题】甲公司曾是一家世界著名的照相机生产企业。近年来，面对各类新型照相设备的兴起，该公司

业务转型迟缓，目前出现巨额亏损，频临破产。甲公司遭遇的风险属于（ ）。

A.研发风险

B.财务风险

C.战略风险

D.法律风险

答案：C

解析：甲公司“面对各类新型照相设备的兴起，该公司业务转型迟缓”说明其面对外部环境的变化，没有迅

速的调整战略，体现了战略风险，选项 C正确。

要求：

（1）简要分析科通公司从初创时期到上市之前公司宗旨的变化；

（2）依据“战略钟”理论，简要分析科通智能手机与科通生态链产品所采用的竞争战略类型；

（3）针对“科通的成功模式成为各行各业观摩学习的范本”，依据核心能力评价理论，简要分析本案例中向

科通公司学习的企业进行基准分析的基准类型；

（4）简要分析科通公司在 2015 年面临的市场风险；

（5）简要分析科通公司 2016 年所采用的收缩战略（撤退战略）的主要方式；

（6）简要分析科通生态链所采用的发展战略的类型及其优点、途径及该途径的动因；

（7）简要分析科通公司的企业能力。

资料一

2010 年 4 月，由 6 名工程师、2 名设计师组成的联合团队创建的科通科技公司正式成立。公司成立之初，公

司 CEO 刘毅与股东们就有一个想法：要做一款设计好、品质高、价格便宜的智能手机。2010 年的手机市场，

还是国际品牌的天下，功能机仍是主体，智能手机的价格至少在 3000～4000 元。虽然也有一些国产品牌手机，

但大多数是低质低价的山寨机。

为了开发物美价廉的智能手机，科通公司首先运用互联网工具，让用户参与到手机硬件的设计、研发之中，

通过用户的反馈意见，了解市场的最新需求。而此前其他公司的研发模式都是封闭的，动辄一两年，开发者

以为做到了最好，但其实未必是用户喜欢的，而且一两年时间过去，市场很可能已经变化。其次，坚持做顶

级配置，真材实料，高性能，高体验，强调超用户预期的最强性价比。第三，以品牌和口碑积累粉丝，靠口

口相传，节省大量广告费用。第四，开创了官网直销预订购买的发售方式，不必通过中间商，产品可以直接

送到消费者手上，省去了实体店铺的各种费用和中间的渠道费用。

2011 年 8 月 16 日，科通公司发布了第一款“为发烧而生”的科通手机。这款号称顶级配置的手机定价只有

1999 元，几乎是同配置手机价格的一半。科通手机 2012 年实现销售量 719 万部。2014 年二季度，科通手机

占据国内智能手机市场的第一名，科通公司在全球也成为第三大手机厂商。

短短 5 年时间，科通公司的估值增长 180 倍，高达 460 亿美元。科通成为国内乃至全球成长最迅猛的企业，

一度是全球估值最高的初创企业。刘毅总结科通公司成功的秘诀是“用互联网思维做消费电子，这是科通在

过去 5 年取得成绩的理论基础”。在刘毅看来，“互联网思维”体现在两个关键点上：一是用户体验，利用互

联网接近用户，了解他们的感受和需求；二是效率，利用互联网技术提高企业的运行效率，使优质的产品以



高性价比的形式出现，做到“感动人心、价格厚道”。

科通的成功模式成为各行各业观摩学习的范本，大量企业开始对标科通，声称要用科通模式颠覆自己所在行

业。“做 XX 行业的科通”，成为众多企业的口号。

资料二

然而，在 2015 年，迅猛增长的科通遇到了前所未有的危机。一方面，销量越来越大就意味着要与数百个零部

件供应商建立良好高效的合作协同关系，不能有丝毫闪失。而科通的供货不足、发货缓慢被指为“饥饿营销”，

开始颇受质疑。另一方面，竞争对手越来越多、越来越强大。H 公司推出的互联网手机品牌 R 手机成为科通手

机强劲的对手，O公司和 V公司也借助强大的线下渠道开始崛起。

芯片供应商 G公司的一脚急刹车成为导火线。在经历了 5 年的超高速增长后，2015 年下半年，科通公司放缓

了飞速前进的脚步。由于市场日趋饱和，整个智能手机行业的增速下滑，虽然科通手机 2015 年 7000 万部的

销量依然是国内出货量最高的手机，但刘毅在年初喊出的 8000 万部销量的目标没能实现。

科通手机销量下滑的趋势并没有止住。2016 年，科通手机首次跌出全球出货量前五；在国内市场，科通手机

也从第一跌到了第五，季度出货量跌幅一度超过 40%，全年出货量暴跌 36%。而这一年，以线下渠道为主的 O

公司和 V公司成为手机行业的新星，其手机出货量不仅增幅超过 100%，而且双双超过科通公司进入全球前五、

国内前三。

因为增速放缓，一直被顶礼膜拜的科通模式在这一年开始遭遇前所未有的质疑。科通公司似乎自己也乱了节

奏，在渠道、品牌和产品等方面都出现了不少问题。

科通公司认识到过于迅猛的发展背后还有很多基础没有夯实，亟待主动减速、积极补课。2016 年，科通公司

内部开始进行架构和模式多维调整。

（1）刘毅亲自负责科通手机供应链管理。前供应链负责人转任首席科学家，负责手机前沿技术研究。这意味

着科通公司从组织架构上加大对供应链的管理力度。

（2）开启“新零售”战略。所谓新零售就是指通过线上线下互动融合的运营方式，将电商的经验和优势发挥

到实体零售中。让消费者既能享用线下看得见摸得着的良好体验，又能获取电商一样的低价格。截至 2018 年

3 月 10 日，全国范围内已有 330 个实体店“科通之家”，覆盖 186 座城市。

（3）早年一直坚持口碑营销从未请过代言人的科通公司在 2016 年开始改变策略，先后邀请几位明星作为代

言人，赢得不少新老客户。

2017 年科通公司开始重新恢复高速增长。2017 年第二季度，科通手机的出货量环比增长 70%，达 2316 万部，

开创了科通手机季度出货量的新纪录。2017 年第四季度，在其他全球前五名的智能手机厂商出货量全部负增

长的情况下，科通手机出货量增长 96.9%。

资料三

2014 年，刘毅开始意识到“智能硬件”和“万物互联（InternetofThings，IoT）”可能是比智能手机更大的

发展机遇。于是，科通公司开启了科通生态链计划，运用科通公司已经积累的大量资金，准备在 5 年内投资

100 家创业公司，在这些公司复制科通模式。

科通公司抽出 20 名工程师，让他们从产品的角度看待拟投资的创业公司，通过与创业公司团队的沟通，了解

这家公司的未来走向。科通生态链团队不仅做投资，而且是一个孵化器，从 ID、外观、结构、硬件、软件、

云服务、供应链、采购、品牌等诸多方面给予创业公司全方位的支持。这些创业公司有一大半是科通生态链

团队从零开始孵化的。但是，科通公司并没有控股任何一家科通生态链公司，所有的公司都是独立的。这样

有利于在统一的价值观和目标下，生态链企业各自发挥技术创新优势，同时降低科通公司整体内部协调成本，

规避经营风险。

科通生态链的投资主要围绕以下 5 大方向：①手机周边，如手机的耳机、移动电源、蓝牙音箱；②智能可穿

戴设备，如科通手环、智能手表；③传统白电的智能化，如净水器、净化器；④极客酷玩类产品，如平衡车、

3D 打印机；⑤生活方式类，如科通插线板。2016 年，科通生态链宣布使用全新的麦家品牌，除了手机、电视、

路由器等继续使用科通品牌，科通生态链的其他产品都将成为“麦家”成员。

2016 年，科通生态链企业的总营业收入超过了 150 亿元。至 2018 年 5 月，科通已经投资了 90 多家生态链企

业，涉足上百个行业。在移动电源、空气净化器、可穿戴设备、平衡车等许多新兴产品领域，麦家的多个产

品已经做到全球数量第一。科通生态链公司也出现多个独角兽（指那些估值达到 10 亿美元以上的初创企业）。



由于科通品牌给人们高性价比的印象已经根深蒂固，不少人认为科通生态链企业的产品无法盈利。但实际上，

科通生态链企业已经有多家实现盈利。这是因为科通公司利用其规模经济带来的全球资源优势帮助这些生态

链企业提高效率。科通公司运用其全球供应链优势能够让生态链上的小公司瞬间拥有几百亿供应链提供的能

力。

科通公司还建成了全球最大消费类 IoT 平台，连接超过 1 亿台智能设备。通过这种独特的战略联盟模式，科

通公司投资和带动了更多志同道合的创业者，围绕手机业务构建起手机配件、智能硬件、生活消费产品三层

产品矩阵；科通公司也从一家手机公司过渡到一个涵盖众多消费电子产品、软硬件和内容全覆盖的互联网企

业。

2018 年 4 月，科通公司成功上市。

答案：（1）公司宗旨旨在阐述公司长期的战略意向，其具体内容主要说明公司目前和未来所从事的经营业务

范围。科通公司初创时期的业务定位是做手机业务，“要做一款设计好、品质高、价格便宜的智能手机”；而

历经 8 年的发展，到 2018 年科通公司上市之前，科通公司的业务定位是“围绕手机业务构建起手机配件、智

能硬件、生活消费产品三层产品矩阵；科通公司也从一家手机公司过渡到一个涵盖众多消费电子产品、软硬

件和内容全覆盖的互联网企业”。

（2）依据“战略钟”理论，科通智能手机与科通生态链产品所采用的竞争战略类型是混合战略，即在为顾客

提供更高的认可价值的同时，获得成本优势。亦即差异化与成本领先兼顾的战略。“坚持做顶级配置，真材实

料，高性能，高体验，强调超用户预期的最强性价比”“这款号称顶级配置的手机定价只有 1999 元，几乎是

同配置手机价格的一半”“感动人心、价格厚道”“由于科通品牌给人们高性价比的印象已经根深蒂固，不少

人认为科通生态链企业的产品无法盈利。但实际上，科通生态链企业已经有多家实现盈利”。

（3）“科通的成功模式成为各行各业观摩学习的范本”，依据核心能力评价理论，向科通公司学习的企业基准

分析的基准类型是过程或活动基准，即以具有类似核心经营的企业为基准进行比较，但是二者之间的产品和

服务不存在直接竞争的关系。这类基准分析的目的在于找出企业做得最突出的方面。“大量企业开始对标科通，

声称要用科通模式颠覆自己所在行业。‘做 XX 行业的科通’”说明不是同一行业，当然也不存在直接竞争关系。

（4）科通公司在 2015 年所面临的市场风险主要表现在两个方面：

①能源、原材料、配件等物资供应的充足性、稳定性和价格的变化带来的风险。“销量越来越大就意味着要与

数百个零部件供应商建立良好高效的合作协同关系，不能有丝毫闪失。而科通的供货不足、发货缓慢被指为

‘饥饿营销’，开始颇受质疑”“芯片供应商 G公司的一脚急刹车成为导火线”。

②潜在进入者、竞争者、与替代品的竞争带来的风险。“竞争对手越来越多、越来越强大。H 公司推出的互联

网手机品牌 R手机成为科通手机强劲的对手，O 公司和 V 公司也借助强大的线下渠道开始崛起”“以线下渠道

为主的 O公司和 V公司成为手机行业的新星，其手机出货量不仅增幅超过 100%，而且双双超过科通公司进入

全球前五、国内前三”。

（5）科通公司 2016 年所采用的收缩战略（撤退战略）的主要方式：

①紧缩与集中战略中的机制变革，主要做法是调整管理层领导班子。“刘毅亲自负责科通手机供应链管理。前

供应链负责人转任首席科学家，负责手机前沿技术研究。这意味着科通公司从组织架构上加大对供应链的管

理力度”。

②转向战略中的调整营销策略，在价格、广告、渠道等环节推出新的举措。“开启‘新零售’战略。所谓新零

售就是指通过线上线下互动融合的运营方式，将电商的经验和优势发挥到实体零售中。让消费者既能享用线

下看得见摸得着的良好体验，又能获取电商一样的低价格。截至 2018 年 3 月 10 日，全国范围内已有 330 个

实体店‘科通之家’，覆盖 186 座城市”“早年一直坚持口碑营销从未请过代言人的科通公司在 2016 年开始改

变策略，先后邀请几位明星作为代言人，赢得不少新老客户”。

（6）科通生态链所采用的发展战略的类型：属于相关多元化战略（同心多元化战略）。“科通生态链的投资主

要围绕以下 5大方向：①手机周边，如手机的耳机、移动电源、蓝牙音箱；②智能可穿戴设备，如科通手环、



智能手表；③传统白电的智能化,如净水器、净化器；④极客酷玩类产品，如平衡车、3D 打印机；⑤生活方式

类，如科通插线板”“围绕手机业务构建起手机配件、智能硬件、生活消费产品三层产品矩阵”。

科通公司采用这一战略的优点：

①有利于企业利用原有产业的产品知识、制造能力、营销渠道、营销技能等优势来获取融合优势，即两种业

务或两个市场同时经营的盈利能力大于各自经营时的盈利能力之和。“科通生态链团队……从 ID、外观、结构、

硬件、软件、云服务、供应链、采购、品牌等诸多方面给予创业公司全方位的支持”“麦家的多个产品已经做

到全球数量第一。科通生态链公司也出现多个独角兽”“科通生态链企业已经有多家实现盈利。

这是因为科通公司利用其规模经济带来的全球资源优势帮助这些生态链企业提高效率”“科通公司也从一家手

机公司过渡到一个涵盖众多消费电子产品、软硬件和内容全覆盖的互联网企业”。

②利用未被充分利用的资源。“科通公司抽出 20 名工程师，让他们从产品的角度看待拟投资的创业公司，通

过与创业公司团队的沟通，了解这家公司的未来走向”。

③运用盈余资金。“运用科通公司已经积累的大量资金”。

④运用企业在某个产业或某个市场中的形象和声誉来进入另一个产业或市场，而在另一个产业或市场中要取

得成功，企业形象和声誉是至关重要的。“科通生态链团队……品牌等诸多方面给予创业公司全方位的支持”。

科通生态链所采用的发展战略的途径：是战略联盟。“科通生态链团队不仅做投资，而且是一个孵化器……但

是，科通公司并没有控股任何一家科通生态链公司，所有的公司都是独立的”“通过这种独特的战略联盟模式，

科通公司投资和带动了更多志同道合的创业者，围绕手机业务构建起手机配件、智能硬件、生活消费产品三

层产品矩阵”。

科通公司采用这种方式的动因：

①促进技术创新。“生态链企业各自发挥技术创新优势”“在……许多新兴产品领域，麦家的多个产品已

经做到全球数量第一。科通生态链公司也出现多个独角兽”。

②避免经营风险。“同时降低科通公司整体内部协调成本，规避经营风险”。

③实现资源互补。“从 ID、外观、结构、硬件、软件、云服务、供应链、采购、品牌等诸多方面给予创业公司

全方位的支持”“科通公司利用其规模经济带来的全球资源优势帮助这些生态链企业提高效率。科通公司运用

其全球供应链优势能够让生态链上的小公司瞬间拥有几百亿供应链提供的能力”。

④开拓新的市场。“科通已经投资了 90 多家生态链企业，涉足上百个行业”。

⑤降低协调成本。“同时降低科通公司整体内部协调成本”。

（7）①研发能力。“科通公司首先运用互联网工具，让用户参与到手机硬件的设计、研发之中，通过用户的

反馈意见，了解市场的最新需求。而此前其他公司的研发模式都是封闭的，动辄一两年，开发者以为做到了

最好，但其实未必是用户喜欢的，而且一两年时间过去，市场很可能已经变化。其次，坚持做顶级配置，真

材实料，高性能，高体验，强调超用户预期的最强性价比”“科通生态链团队不仅做投资，而且是一个孵化器，

从 ID、外观、结构、硬件、软件、云服务、供应链、采购、品牌等诸多方面给予创业公司全方位的支持。

这些创业公司有一大半是科通生态链团队从零开始孵化的”“在移动电源、空气净化器、可穿戴设备、平衡车

等许多新兴产品领域，麦家的多个产品已经做到全球数量第一”。

②生产管理能力。“利用互联网技术提高企业的运行效率，使优质的产品以高性价比的形式出现”“科通公司

运用其全球供应链优势能够让生态链上的小公司瞬间拥有几百亿供应链提供的能力”。

③营销能力。

a.产品竞争能力。“科通手机 2012 年实现销售量 719 万部。2014 年二季度，科通手机占据国内智能手机市场

的第一名，科通公司在全球也成为第三大手机厂商”“2017 年第二季度，科通手机的出货量环比增长 70%，达

2316 万部,开创了科通手机季度出货量的新纪录。2017 年第四季度，在其他全球前五名的智能手机厂商出货

量全部负增长的情况下，科通手机出货量增长 96.9%”“在移动电源、空气净化器、可穿戴设备、平衡车等许

多新兴产品领域，麦家的多个产品已经做到全球数量第一。科通生态链公司也出现多个独角兽”。

b.销售活动能力。“以品牌和口碑积累粉丝，靠口口相传，节省大量广告费用。第四，开创了官网直销预订购

买的发售方式，不必通过中间商，产品可以直接送到消费者手上，省去了实体店铺的各种费用和中间的渠道

费用”“开启‘新零售’战略。所谓新零售就是指通过线上线下互动融合的运营方式，将电商的经验和优势发

挥到实体零售中”“早年一直坚持口碑营销从未请过代言人的科通公司在 2016 年开始改变策略，先后邀请几

位明星作为代言人，赢得不少新老客户”。



c.市场决策能力。“刘毅与股东们就有一个想法：要做一款设计好、品质高、价格便宜的智能手机”“2010 年

的手机市场，还是国际品牌的天下,功能机仍是主体，智能手机的价格至少在 3000～4000 元。虽然也有一些

国产品牌手机，但大多数是低质低价的山寨机”“2014 年，刘毅开始意识到‘智能硬件’和‘万物互联

（InternetofThings，IoT）’可能是比智能手机更大的发展机遇。于是，科通公司开启了科通生态链计划”。

④财务能力。“科通公司开启了科通生态链计划，运用科通公司已经积累的大量资金，准备在 5 年内投资 100

家创业公司，在这些公司复制科通模式”“由于科通品牌给人们高性价比的印象已经根深蒂固，不少人认为科

通生态链企业的产品无法盈利。但实际上，科通生态链企业已经有多家实现盈利”“2018 年 4 月，科通公司成

功上市”。

⑤组织管理能力。“2016 年，科通公司内部开始进行架构和模式多维调整”“刘毅亲自负责科通手机供应链管

理。前供应链负责人转任首席科学家，负责手机前沿技术研究。这意味着科通公司从组织架构上加大对供应

链的管理力度”“科通公司抽出 20 名工程师，让他们从产品的角度看待拟投资的创业公司，通过与创业公司

团队的沟通，了解这家公司的未来走向”“科通公司并没有控股任何一家科通生态链公司，所有的公司都是独

立的。这样有利于在统一的价值观和目标下，生态链企业各自发挥技术创新优势，同时降低科通公司整体内

部协调成本，规避经营风险”。


