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《麦肯锡变革期体制转换战略》发行寄语

这本《麦肯锡变革期体制转换战略》是“麦肯锡经营战略系列丛书”中的第四部。此前，《麦肯锡现代经营战略》《麦肯锡成熟期成长战略》《麦肯锡成熟期差异化战略》三部书已经陆续出版发行。那么，大前研一先生究竟出于什么意图撰写了本系列丛书？到底该从什么样的视点出发才能对本书进行正确解读？针对这些问题，请允许我们在此再说明一次。

另外，本书第一章“解读世界变化的潮流——五次革命的现状”和第四章“企业应该如何应对流通革新——暗黑大陆的黎明”做了重新撰写和编辑。所谓五次革命是指：技术革命、生产革命、业务革命、流通革命和全球化革命，这些对现代企业经营来讲都是十分重要的要素。信息通信技术（Information Communication Technology）与上述的几次革命、革新都有相当大的关联。有鉴于此，针对此次关于经营战略中的ICT之重要性，对大前先生进行了采访。
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大前研一先生特别专访





咨询公司究竟能为客户做哪些工作

在本书最初出版发行的时候，麦肯锡还是一家毫无名气的公司。当时提起麦肯锡甚至有人会问“你所说的‘麦肯锡’是一家服装公司吗”？当用英文写下“McKinsey & Company, Inc.”并给对方看时甚至有人会问“这是一家制作墨水的公司吗”？

虽然“麦肯锡”出现在了本系列丛书的标题当中，但实际上本书中所包含的内容全部都是我后来几经思考才撰写而成的，当初我在麦肯锡公司工作时并不一定拥有了这样的实际知识和技能。在解释“麦肯锡作为一家咨询公司，都在做哪些工作”时，我觉得通过本书把想要回答的内容写出来要简单许多。也正是由于这样的原因，我必须在本书中对一些一般性的分析方法进行解释和说明。

总之，当客户说“搞不清楚高端的咨询公司究竟能为我做些什么”时，少许提到一些具体的工作内容比较有利于我进行说明。我也希望把工作中接触到的各种各样的案例及其分析方法和结果等进行一些介绍。本书中涉及的很多客户及各种各样的案例，我特意隐去了客户公司的名称并对案例进行了抽象化处理。经过这样的处理，即使是行业内部人士也无法猜出具体是哪一家公司。进一步而言，作为深入思考经营战略的切入点，“在有必要进行分析的情况下进行适当的分析较为妥当”，同时对于当时的时代背景也一并进行了说明。

当时，我们每隔一两年就邀请全国的企业经营者代表来参加研讨会。作为主办研讨会的公司，我们首次开始撰写《麦肯锡现代经营战略》《麦肯锡成熟期成长战略》《麦肯锡成熟期差异化战略》及《麦肯锡变革期体制转换战略》系列丛书。每隔一两年就会有人说“目前的思考方法所指的就是这样的内容”或者“我们在这两年当中积累了这样的经验，学习到了这样的方法”之类的话，这也就是本系列丛书共包含四册的理由。在那个时代，在介绍当时所经历过的事例时，我就曾经想过和大家分享这些记录的内容。





撰写本书的真正理由

当时的咨询顾问可以分成两种类型。第一类顾问是满头白发，在公司里工作超过40年的人。这类顾问的特点就是经验丰富，能够依据丰富的经验向管理者提供建议。这类咨询顾问在工作时与其说是在提供某种管理的手段，还不如说是提供他们的经验。

另一类顾问，就是外资系的咨询顾问。这类顾问满嘴“经验曲线”“××链”之类的专业术语，说的好像真掌握了什么神乎其神的专业知识或技能一样。这种类型的顾问以为用这样的所谓专业知识，甚至连客户的公司都不去看一眼便能说出像“如果对贵公司进行分析，就会得到这样的结果”之类的话。在那时，确实有不少咨询顾问就是用这样的方法进行工作的。从企业经营者的视角看，经常会产生“连我公司的具体情况都还不了解，就能说出这样的话”之类的想法。企业经营者有了这样的感觉，各种各样其他的问题也就接踵而至了。

烂顾问（不合格的顾问）是那些死抱着只能在特定的案例中使用的方法不放的人。那些只会对客户说“如果采取这样的方法，就会在贵公司产生那样的结果”之类的顾问就是典型的烂顾问。对于咨询顾问而言，如果只是出售分析方法、框架或处理问题的手段，无论如何也称不上是好的咨询顾问。

当时的日本企业基本上不使用咨询服务。原因如前所述，虽然有很多外资系的咨询顾问，但他们在尚不了解公司具体情况时就用所谓专业知识和技能进行分析，而这样的专业知识对管理层说一次也就尽了。对于企业想要咨询的问题，这些人从一开始就已经有了“是”或“否”的答案，而日本的企业基本上无法接受这种模式的服务。

然而当我在为企业提供咨询服务时，首先就要在企业的内部组建一个团队。这个团队的工作就是为企业的经营提供参谋，也就是所谓的“企业参谋”。组建完团队之后，我就让这个团队自己开始对企业的问题进行分析。这样的分析要一直进行到咨询服务的结果最终出炉为止。通过这个方式为企业培养人才，企业内部人员一定会为我提供各种各样的情况，这些信息对企业外部的人来说经常是闻所未闻的。企业的高层听到这些基于企业实际情况提出的建议，也很容易地做出决策：“好！那就这么做吧！”这样一来，决策的过程也变得容易。同时，因为这些建议都出自企业内部员工之口，一般来讲可行性都相当高，可以很快地付诸实行。按照我的工作方法，可以很顺利地深入企业内部，让企业内部的人和我一起进行各种各样的分析，提炼出这些分析结果中有意义的部分构筑企业的战略。其中中的原因，或许是进行咨询服务的同时，促使企业有所改变，并获取市场份额。这当然是有过真实案例的。

当我想到“要把那些专业知识和技能全部公之于众”时，这一套“麦肯锡经营战略系列丛书”也就应运而生了。

事实上，专业知识和技能如果保持在非公开的状态之下，会因为其稀缺性而具有价值。然而如果我在麦肯锡的工作若只是“靠这些专业知识来赚钱”的话，我想我作为咨询顾问的专业技能一定会退化，基于这样的考虑才一定要公开一部分。所以即使是对于麦肯锡的人来说，也别想再“仅靠着掌握了单一的分析手法而赚钱”了。我想要说的是：“你们使用相同的分析手法，看到相同的分析结果，但究竟如何才能做出正确的判断呢？这些判断是否正确呢？什么才是真正的企业经营呢？”我也希望通过这套书的撰写把麦肯锡内部的咨询顾问经验尽可能广泛地推广开来。

当时，也不乏有人说“如此大方地把专业知识公开出来的家伙一定是个傻瓜吧”？或者“这些东西全部公开出来之后麦肯锡就再也别想接到工作了”。但事实上，我收到的工作委托却一如平常。无论是客户方面的人还是自己公司内部其他顾问，在研究了本书之后都对我说“能和大前先生一起工作真是太好了”之类的话。

接到的工作委托并未因为本套丛书的出版而减少，其原因，说到底还是公司在经营中面对的各种问题也在持续不断地变化中。客户对顾问说的都是“接下来请解决组织的问题”或者“请解决向海外扩张的问题”，再比如“企业目前的状况实在令人头疼，进退维谷，无论怎么做好像都不合适。关于处理的方法，还是请咨询顾问公司来协助吧”之类的话。新的工作委托自然也就连续不断地涌来了。

到现在为止，我从事咨询顾问工作已经有40年了，实话说，在真实的企业环境中遇到的各种各样的课题层出不穷，数不胜数。所以对各种各样的案例和专业知识也要连续不断地公开才好。我想对那些只是有了一定的专业知识就想为企业解决实际问题的咨询顾问说“很多的专业知识其实早在40年前就已经成形了”，现在再去回顾又有什么意义呢？只靠着专业知识来解决问题的顾问实在是懒惰不肯动脑子啊，所以我对那样的人总是毫不客气地批评道：“这样懒惰的人是当不了企业的经营管理者的，甚至连当企业经营管理者的顾问都不够格！”这也正是本书撰写的原因之一。





向客户介绍解决方案的文稿也是自己做吗？

我采取的方法是：在为某一个客户提供咨询服务时，我从最开始就把基本的分析、数据的收集、制作图表等一些方法全都教给客户，并由客户方面的人来完成具体工作。所以我虽然在为企业提供咨询，却不必亲自拿着铅笔进行这些基本的文案工作。我经常对企业内部人员组成的团队说：“以后就要拜托各位来完成这些文案工作了。”

我也不会亲自向客户介绍解决方案。每当咨询工作临近结束时，我会理所当然地对企业内部的人说：“就拜托各位向社长汇报解决方案吧！”每当我这样做的时候总会听到“还是请大前先生您来汇报吧”之类的话。企业内部的员工在公司的最高管理者面前汇报一定会很紧张，但这样的经历对于这些企业内部的人来说也是一次非常好的学习机会。由企业内部的员工直接去向最高管理者汇报能让这些员工肩负更大的责任感。

如上所述，我所采取的方法就是在工作的过程中,不断回顾所取得的进展并提供下一步工作的指导意见。像这样例行的进度回顾和展望,每两个月或每三个月进行一次。但企业毕竟是向我支付了报酬来做这份工作，所以一些特别困难的问题我一定要亲自动手解决。总的来讲，一半以上的工作都是企业内部的人自己来完成并向企业的最高管理者汇报的。按照这样的方法开展工作，很多企业的最高管理者都产生出这样的想法：“公司内部的人提出的这些意见和我原来所想的完全不同啊！这样看来我一定要再仔细地考虑一下了。”这样的情况并不罕见。

然而也有一些企业最高管理者根本听不进内部员工提出的建议。遇到这种情况时我会直接对管理者说：“贵公司内部的员工已经具备完成这些工作的能力了！类似问题再次出现或者又有新课题需要解决时请一定要让内部的员工来解决。”至此我已经没有必要再继续为这样的公司提供服务了。原因就在于我在工作的过程中侧重于对企业内部的人才的培养，当然也包括在麦肯锡内部对其他同事的培养。

即使是这样，企业还是会面对“现在一定要开拓海外市场了”“现在到了必须要考虑金融问题的时候”诸如此类前所未有的情况。然而，我依然还是对企业的管理者们说：“贵公司内部人员已经具备解决此类问题的能力了。”一般情况下，我在企业内部所组建的团队通常都是4～5个人。规模最大的团队也曾经达到过30名成员。通过培养使这些客户公司内的员工具备了自己解决相当程度问题的能力。我的咨询服务结束后，这些团队成员大都在企业内部取得了良好的发展，最终成为企业最高管理者的人也不在少数。这些当然都应当归功于对人才培养的重视和专注。





用自己的头脑去深入地思考

我在本书中披露的分析是在完成了大约2 000次各类分析之后完成的，我也会在本书中将这些分析的结果介绍给读者。我每次在对实际案例进行分析时都会不断地思考使用的分析方法。通过这样的思考和在实践中的应用，新的分析方法不断出现，到今天都没有停止。究其原因，企业在运营中遇到的问题总是五花八门、千变万化，每个公司所处的状况也总是各有不同，行业的状况更是瞬息万变，所以面对的问题便如同人的指纹一般总是不一样的。真正重要的问题是：“假如现在对某个具体问题进行分析会得到怎样的结果呢？”所谓的“框架”和放之四海皆准的一般原则其实都是毫无价值的东西。

现在的商学院教给学生的都是“哈佛的案例分析”或各种“框架”一类的东西。学生们在学习了这些东西之后反倒变得不会经营企业了。原因在于学生们会被拘泥于“框架”之中来看待实际经营中遇到的具体问题。事实上，如果不针对具体问题本身进行分析并“量身定制”解决方案的话，肯定是解决不了问题的。一定要去设想假如这样做了的话，客户或者客户的公司将会变成什么样子？处于何种状态之中？那些满口说着“如果用某框架对贵公司进行分析就会得出这样的结论”的顾问就如同给计算机程序中输入垃圾数据，输出的结果毫无疑问也一定是垃圾。不分析客户的具体情况就用框架来得出结论并对客户说“答案就是这样”的顾问所提出的建议简直毫无价值。

很多读者大概会产生这样的错觉：“这些可都是世界顶尖的咨询顾问公司——麦肯锡的顾问所提供的专业知识啊！”事实上却并非如此。每个问题所产生的时代和企业所处的环境都在不断地变化，唯有“每一次面对问题，都要用自己的头脑去深入地思考”才是不变的解决之道。

对于那些想要问“这本书写于过去，今天的读者该从什么样的视角、带着什么样的意识去读才好呢”的读者，我的回答是：“请你千万不要读这本书。”对于读了这本书并认真地理解了其中的思考方法却不能直接以此来解决问题的人，请用自己的头脑去思考。

我把当时特定的情况下，我针对具体的问题所做的思考以及专业知识在本套丛书中倾囊而出。现在的读者无论遇到什么样的具体问题，与当时的情况都必定会有所不同。所以在面对具体问题时请各位读者自己思考。不去思考而是想要通过询问来直接获得答案是应试教育留下的坏习惯。就如同刚一遇到问题就想翻到书的后面去看参考答案一样。不用自己的头脑去思考具体的问题是绝对不行的。





企业的最高管理者要有信息通信技术的意识

哪些能力是现今企业核心管理层必须具备的呢？在我看来，有三种能力是不可或缺的：全球化、企业金融和信息通信技术（Information Communication Technology）。企业的最高管理者必须努力提高这三方面的能力。本系列丛书的第二部——《麦肯锡成熟期成长战略》的开头部分已经论述了“全球化意识”的重要性。对于企业的管理者而言，“信息通信技术”在重要性方面与“全球化意识”不相上下。

对今天的企业高管来讲，不能不知“信息通信技术”为何物。这并不是说企业的管理者必须要亲自从事信息通信技术中具体的编程工作，而是必须知道信息通信技术能够为企业完成哪些工作，给企业带来何种变化，对企业的未来具有何等重要的意义。为此，就必须对当今世界在信息通信技术领域做得最好的十家公司进行调查和了解。举例而言，有一家名为Inditex的公司，可谓是当今世界在信息通信技术方面做得最为出色的公司之一了。

只要看一下Inditex公司的代表性品牌“ZARA”的管理便能领略Inditex公司在信息通信技术方面的强大实力。他们的市场已经扩展到了全世界各个国家。Inditex公司的市场覆盖了从北半球夏日炎炎的国家到南半球正值隆冬的国家；从沙漠之国到热带国家。面对如此复杂的地区性市场，Inditex公司却表现出了在控制库存方面的出色能力。对优衣库这样的公司来说，管理库存的方法是：为了明年秋天将推出某种商品向生产加工厂下单生产3 000万件。但是因为没有类似Inditex公司的信息通信系统对库存进行管理，会导致管理效率的低下。我就和优衣库的柳井正先生说：“最好研究一下ZARA的这一套系统。”

事实上，我曾经访问过Inditex公司位于西班牙西北部拉科鲁尼亚的分支机构。在那里，Inditex公司的工作人员带领我参观了这套系统的运行情况。我的书之前在西班牙也曾经出版过好几本，所以这次参观受到了对方的热情欢迎并获准参观了整套系统的运作过程。正因为有了这套系统的运行，在六本木的ZARA商店里，通过这套Just-in-time系统对某件商品下单之后，在短短24小时之内商品就能送达日本。

如此令人难以置信的事情是如何变为现实的呢？带着这样的疑问我参观了整套系统运行过程。这套系统给我留下了极其深刻的印象，确实是一套非常厉害的系统。一言以蔽之就是完美地结合了“丰田流”的Just-in-time“生产管理系统”和同联邦快递公司的“物流管理系统”。

我在参观时由衷地感慨：“简直是把丰田公司的生产管理系统用在了服装生产上啊！”对方回答说这是因为Inditex公司请来了丰田公司的专家来协助开发这套系统。真可谓伯乐识马，卞和识玉。从这套系统的实际运行过程中可见Inditex公司的确学到了丰田公司Just-in-time“生产管理系统”的精髓，并在此基础上结合了从联邦快递公司学习到的“物流管理系统”。虽然Inditex公司实际上通过DHL公司的货运服务，但是物流管理系统确实是从联邦快递公司借鉴并开发来的。

假如在日本东京“斜下摆的裙子”非常时髦，一周之内这个款式的裙子就能在日本其他地方上市。我还获准参观了负责设计这套系统的事务所，我亲眼所见的各种各样新奇的东西给我留下了非常深刻的印象！依我看，在日本没有一家软件公司具备了设计开发这样一套优秀的库存、物流管理系统的能力。究其原因，这套系统是Inditex公司根据本企业的实际需要下了很大功夫才量身定做出来的。

就我所看到的情况，Inditex公司对“信息通信技术”的应用程度远远领先于日本企业。各位读者一定会好奇日本企业在这方面为什么会落后得如此之远。根本原因在于企业的核心管理者和信息技术部门主管们。事实上，很多企业的信息技术部门主管并不是技术方面的专家，于是只能将实际的工作全盘委托给专门的信息技术承包商完成。结果是信息技术承包商们拿着20年前的陈旧技术对企业的管理者们说：“必须采用这样的技术对物流进行管理。”由于企业的信息技术部门主管不具备技术方面的判断能力，于是只能签订合同让信息技术承包商们按照他们的计划去干。这样开发出来的系统不但技术陈旧而且成本高昂。

比如说，一家公司的最高管理者意识到了开发一套信息管理系统来辅助管理的必要性，于是就叫来了信息技术部门的负责人。最高管理者说了自己的想法之后，信息技术部门的负责人根本弄不懂究竟需要用什么样的技术来实现这个想法，于是把信息管理系统承包商请来。信息管理系统承包商当然希望卖给企业的系统越庞大越好，因为系统越庞大就意味着向企业的收费越高。事实上，这样的信息管理系统承包商在全世界各国都不罕见。于是信息管理系统承包商会巧舌如簧地对企业说些比如“海量数据”等的专业词汇，最后给企业开发出一套无比复杂和庞大的系统。如果这套系统出现了问题，企业也不得不委托信息管理系统承包商来进行后期维护。如此反复，企业也就彻底陷入了信息管理系统造成的地狱一般的恶性循环之中。

说到底，企业管理者需要深刻认识到信息通信技术对于企业未来的发展何等重要。企业应用信息通信技术解决实际问题时有各种各样的操作方法，对于简单的问题可以在salesforce.com之类的网站上直接获得解决方案；或者是组建一支由大约5名年轻工程师组成的团队，让他们建立一个计算机中心专门应对未来企业面对的此类问题，这也不失为一个不错的解决办法；还可以让外部的信息通信技术企业之间相互竞争，从竞争中产生一个最优解决方案。通过这个办法可以把问题的解决“外包”出去，但前提是企业必须具备从技术角度判断解决方案优劣的能力。总之，各种各样的解决方案都可以尝试。

再以雀巢公司为例，雀巢公司每年在全世界的销售额达到10兆日元的水平。公司每周把世界各地分支机构的财务数据和管理数据同步地收集到总部。要想开发出能完成这样复杂工作的信息系统，难度是常人无法想象的。开发如此复杂的信息通信系统是不能简单地委托给专门的系统开发承包商的，因为外部的开发商无论如何也不可能像公司内部的员工一样清楚对系统有哪些具体的要求。而且如果公司的员工不是信息通信方面的专家，即使是勉强开发出了系统，在实际运行的过程中也不具备对出现的问题做出正确判断以及进行后期维护的能力。雀巢公司花费了5年时间，让一个副社长级别的人专门负责此事，最终依靠自身的努力独自开发完成了这样一套系统。

思科系统公司同样对信息通信系统非常重视。思科公司成功开发出了一套无须人工操作就能实现产品销售，同时不需要大量服务人员维护就能正常运行的系统。实际上，这套系统是在思科内部一个叫作艾德·康塞尔的人的领导下开发成功的。艾德·康塞尔之所以能够为思科公司开发出这套系统，公司CEO约翰·钱伯斯在信息通信技术方面所具有的超前意识功不可没。

总之，企业核心管理者要培养信息通信技术方面的意识，就必须亲自参观10套以上全世界最先进的信息管理系统。管理者能否理解信息通信技术决定了一个企业是否能够真正理解它。充分理解信息通信技术的企业和不理解它的企业在成本方面要相差10倍以上。成功地应用信息通信技术也会使企业的运营速度加快，通过减少不必要的库存等方式缩减成本也随之成为可能。总之，在今天的时代信息通信技术对于企业的盈利能力及成长性都具有决定性的影响。其影响力究竟能够达到什么样的程度呢？不亲眼看一下全世界最先进的信息通信系统就无法真正理解。

如果没有时间和钱专程去参观全世界最先进的信息通信系统，读者也可以通过网络进行相当多的调查和研究。大量的信息可以从网络上直接获得。说到底，在网络上研究的过程同样是一种学习。举例来说，日本企业和世界最先进的同类企业在信息通信系统方面的差距究竟有多大呢？作为一个课题，通过在网络上寻找信息来进行研究的话，在一个休闲的周末花上两三天也就能理解其中的差异了。

如果在网络上搜索“ZARA”公司的系统，其实能找到相当多的信息。继续研究思科公司的那套系统的话，同样可以在网络上找到想相当多的有益信息。利用闲暇时间在网络上收集信息、研究信息通信技术对企业管理者提高这方面的意识显然是大有裨益的。我认为有志于成为企业管理者的人都应该在成为企业的总经理之前完成这样的锻炼。等当上了总经理后才开始磨炼自己在信息通信技术方面的意识就有些来不及了。在自己对技术一无所知的情况下，对专业的技术部门发号施令，管理者自己乃至企业的利益最终恐怕都会被牺牲。

现在日本的各个行业所处的发展时期不同，有些行业处于成长期，有些行业则已经进入了成熟期，当然也有一些其他的行业处于变革期。像这样一种各个不同行业处在不同发展阶段的时代，在管理咨询顾问的眼中是充满了趣味的，所有的一切都在同时发生着变化。不同的企业对各自的行业所抱有的热心程度不同，当然思维方法也不尽相同，这就决定了企业能否在未来的成长中看清方向。不同的企业在经营中遇到的问题当然各有不同，再加上各个行业所处的发展阶段不同，每个企业在各自的行业中所处的位置也是千差万别，所有这一切导致企业面临的问题在方方面面上都截然不同。所以我真正想说的是：“这本书中并没有所谓的‘正确答案’。我写作本书的目的是希望读者能从本书中获得一些有意义的启示。在读过本书之后，请一定要用自己的头脑去思考。”各位在通读了本系列丛书之后，如果真的能够得到一些有意义的启示，我就非常高兴了。
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在今天的时代，企业本身的经营体制已经成为一个越来越重要的问题。

在第二次世界大战结束之后日本企业一直处在高速发展阶段，在这个时期一直提倡强化企业的经营体制。不过，最近热议的话题却并非继续强化企业的经营体制，而是“企业体制的转换”问题。

谈到转换，最基本的前提就是日本企业现有的经营体制已经不能满足时代发展的需要了。随着“二战”后日本经济的腾飞，日本企业的经营体制一直有冠绝世界之感，在这样的前提下谈日本企业的经营体制不再适合时代发展的需要，听起来不免有些讽刺的意味。

时常有企业的管理者对我说：“我们公司自从开始建造大厦就开始衰退了。”战后日本企业通过各种各样的经营方法，抱着必死的决心拼命追赶欧美企业。不知何时起，这些企业经营的方法被外国企业家们视为“日本企业成功的关键”，连日本企业家们也逐渐开始产生了“日本企业的经营方式难道不是全世界最好的吗”的错觉。在外国人的甜言蜜语之下，我们自己也开始罗列并分析起日本企业成功的各种秘诀。然而现在迫不得已一定要分析的对象却恰恰是“日本企业的经营体制转换”问题。

这也是无可奈何的事情。西方人贴在日本企业上的各种标签本来就有很多名不副实。

以论资排辈的“年功序列”（又称“资历工资制”，指按照工龄和年龄来决定在岗位上的地位与工资的制度）和“终身雇佣制”为例，这样的制度当然无法获得法律上的保障，在“二战”之前即使是在日本企业当中也并不存在，属于战后才出现的日本企业特有的管理方法。在某些特定的时候，比如经济高速增长的阶段，存在如此令人感到“舒服”的制度客观上是可行的，企业这样做当然也带有明显的安定人心的作用。于是越来越多的日本企业也就无声无息地推行了这类制度。

市场经济的铁律就是如果不能在竞争中获胜，就无法获得利润。从公司的成本方面考虑，肯定无法忽视这些制度（比如终身雇佣制）的推行产生的制约。如果考虑到对于高科技企业来说不断吸收高端人才才是企业取得成功的关键，那么论资排辈的年功序列制度便显得非常不合理，几乎像是硬要把植物当成人一样荒唐。

日本企业的所谓“下情上传”和“书面请示”等在外国的企业管理者和研究者们中间曾经产生很大的影响，原来的优秀日本企业的管理方式都具有强烈的“自上而下”的方向感。只要看看那些在全世界家喻户晓的日本品牌，比如索尼、松下、本田、三洋、京瓷等就会明白，在这些企业当中关乎企业未来的关键决定全都是由少数几个人做出的，这便是典型的日本企业的管理方式。

虽然日本的企业家普遍认为公司全体共同参与品质管理以及唱“公司之歌”之类的经营策略是成功的，但是如果只是通过唱“公司之歌”这样简单的方法就能让公司在经营方面取得成功的话，那赚钱岂不是太容易了吗？在决定了企业的发展方向之后，处在成长期的企业全体参与的品质管理的“程度”才能成为经营成败的关键，也只有在这样的情况下，品质管理之类的东西才能够发挥巨大的作用。

然而，无论是“年功序列”制度也好，还是“终身雇佣制”也好，都只是手段而绝非目的。决定企业经营方向的只有核心管理者而非其他任何人。如果企业的核心管理者放弃了决定企业经营方向的职责而不负责任地任由其他人随意而为的话，这样的企业核心管理者是不称职的。经营体制转换的先决条件恰恰就在这个地方。

所以在谈到日本企业经营体制转换时，首先需要对到目前为止我们认为在日本式的企业经营方法中是“理所当然”的东西全部重新审视一遍。企业经营体制转换还包括对流通、采购、设计、生产、销售及服务等各个环节中早已司空见惯的传统做法从零开始彻底审视并调整。国际化、资金调度、资金使用等也都必须进行重新检讨。

公司的资产即公司的优势——比如说技术方面的优势、品牌影响力、营销方面的能力等，在今天的社会中短短几年就从优势转为劣势，从而变成企业的负债，这样的例子数不胜数。威士忌在日本市场的份额在短短不到一年的时间里就被烧酒彻底占领的案例令人记忆犹新。现在已经是从打字机键盘转变到印制电路板的时代、玻璃取代铜线的时代、激光唱机取代留声机的时代了。

结果就是企业被不断变化的时代逼迫，不得不从零开始重新审视自身所处的环境、客户、竞争对手以及自己公司的各项要素。在这样做的过程中，自然而然地出现的最大问题就是企业自身的经营体制问题。归根到底，企业的管理者必须意识到：如果还坚持用过去看待问题的方式去看待现在的问题，以过去解决问题的方式去解决现在的问题，以旧的方式去评价今天公司自身的状况或推进企业的发展的话，既无法面对新的挑战也无法开展新的事业。构成企业优势的资产——也就是一直以来企业“成功的关键”在面向未来的战略来说，反而可能会变成企业的负债，这样的时代已经来临。

美国的产业界曾令一众日本企业深受其苦。目前他们与政府默契配合，重新出发解决企业的体制转换问题。长久以来，日本人一直坚信日本的“股份有限公司”在经营上取得成功的关键是凭借着日本社会的“官民一体”。然而，政府一直以来都对民众课税并赋予各项义务，民众却没有反抗的权利，长久以来已经是习惯成自然（民众也不由自主地被卷入了政府的意志之中，按照政府的意志行动也成为民众的一种习惯）。这样一来，真正的“官民一体”其实是根本无法实现的。冷静下来一想，对民间企业来说，日本在雇佣、税制、规章等方面还算是相对“容易的国家”，这么说不能算言过其实。

另一方面是现政府以改善政府体制为目的的行政改革“只闻其声”，实际上却是寸步难行；如果企业自身在经营体制转换方面无法真正推行的话，日本企业将陷入非常艰难的境地。

本书是以我在例行的公司核心管理者研讨会上的发言稿为基础整理而成的。本书中关于企业体制转换的必要性、实例及操作方法等各个章节的内容均由每天都在一线实际为企业提供咨询服务的顾问们执笔并由我和千種对全书进行编辑和监修。

我们每天全力以赴地工作，不断地编写并修正本书的目的，就是希望这本书对日本企业的经营体制转换能够起到一些作用。我想本书中依然有很多还不够完善的地方，请各位读者原谅。当然我们每天都在这个行业内工作，今后在这方面积累的新的经验及发现的新的理论，希望能够随时向各位读者报告。


第一章 解读世界变化的潮流——五次革命的现状

本章内容与本次会议的主题相契合。在此将目前世界上正在进行的重要变化进行整理并尝试进行论述。

在此之前先指出企业经营“成功的关键”（KFS）所产生的几个变化。





一、企业经营成功的关键所产生的变化


工程商品




最近，常常听到有人感叹“无论做什么都能赚钱”，同时也有人说“无论做什么都赚不到钱”。简而言之，“能赚到钱”和“赚不到钱”在现今的社会向着两极分化的方向发展，界限非常分明。这样说有没有什么不妥之处呢？

举例来说，不论是金融机构也好，还是制造商也罢，所谓赚不到钱的企业其实就是在和其他的企业做着完全相同事情的企业。如果一家企业只是在生产一些其他企业也能生产出来的东西，不管是汽车还是电视机，这样的企业是绝对赚不到钱的。这一规律无论是在日本、美国，还是在欧洲可谓“放之四海而皆准”。

在现今这个供需之间的鸿沟已经被完全消灭的时代，市场对某一种产品的需求并不会随着这种产品的产量上升而不断提高。也就是说，在今天这样的时代，如果只生产和其他公司完全相同的产品，那产品的价格绝对达不到理想的水平。

所以说，要想在现今的社会中赚到钱，必须具备的条件就是要能够以完全不同于其他竞争对手的方式对产品进行定价。如果做不到这一点，就只能在价格上和竞争对手保持一致，那就必须在成本控制上具有压倒性的优势。

正如各位读者所知道的那样，如果一家企业和竞争对手比拼成本的话，要想在成本上比竞争对手低十来个百分点几乎是不可能做到的。然而就价格而言，以比竞争对手高出十来个百分点的价格销售相同的产品，或者说由于提供了服务而多收取十来个百分点的费用的话，相比之下还比较可行。

举例来说，从对汽车价格的研究中可以看出，畅销车几乎从不降价。比如在美国市场上销售的五十铃Piazza汽车或230马力的Fairlady汽车等都处在加价销售的状态。也就是说，实际销售的价格比制造商对产品的标价还要高。然而在另一方面，普通品牌的汽车或者从后边看根本分不清楚是什么品牌的汽车如果不打八五折甚至是八折就根本卖不出去，两者之间有天壤之别。

这一事实说明产品价格实现“差别化”非常重要。我们把需要高难度的技术才能制造却无法在价格上实现差别化的商品称为“工程商品”(Engineered Commodity)。

以彩色电视机为例：彩电生产的过程需要很多高技术才能完成，可以说非常难以生产。但是如果对这些彩电进行“盲测”，即把不同厂家生产的彩电商标去掉让消费者只看产品本身，大家根本分不出哪台彩电是哪个厂家生产的。这就说明产品本身并没有实现足够的差别化。如果抛开生产过程中的技术困难，单从价格的角度看的话，彩电就变成了“普通”的商品。工程商品中的“商品”所讲的就是这一属性。

类似这样虽然需要高新技术才能生产，但在产品本身的层面乃至价格层面无法实现差别化的商品还包括砂糖、水泥和铁等，这些东西也都变成了“普通”的商品。也就是说，虽然在制造过程中使用了高新技术，但不同厂家生产的此类商品几乎没有区别，工程商品在现实生活中可谓比比皆是。

如你所知，“普通”商品的产品市场价格波动非常大。如果市场情况好，供给量就算直线上升，产品的价格也依然会骤然上升；与此相反，一旦市场情况转差，就算供给量有所下降，产品的市场价格依然会骤然下降。换句话说，在产品本身没有实现差异化的“普通”商品市场，市场状况的好坏更大程度上决定了市场价格，供给量在其中所产生的影响相对比较次要。

然而对于工程商品来说，就算是在价格上涨的时候，上涨的幅度也相当有限。

去年（昭和五十九年，即1984年）的空调市场行情就印证了这一规律。空调厂家很强势，事实上供给量的确小于市场需求量，然而却基本没有听到过有人以比定价更高的价格买空调的消息。

对于工程商品市场来说，本来就没有所谓的“定价”存在。价格时而急剧上升，时而又急剧下降。如果说工程商品市场有什么特点的话，恐怕就是令人难以捉摸的价格剧烈波动吧。

半导体市场也是如此，一旦有什么对市场行情不利的风吹草动，价格马上就会崩盘。如果充分地把这样的情况考虑在内，从一个更长的时间维度上去考量半导体行业，这个行业基本上是赚不到钱的。

在前期考量某一行业以决定是否要进入该行业时，负责考量这一行业的人总是把“能否从这一行业中持续地赚钱”作为前提。然而世界上却没有这么容易的事。在连电视机和汽车行业都已经渐渐沦为工程商品行业的今天，只有能够实现“差别化”的产品才能够赚到钱。假如不能在产品层面上实现“差别化”，那么只剩下两个选择：要么以低于竞争对手的价格销售；要么就是保持与竞争对手同样的价格，却在生产成本上具有压倒性优势。

一言以蔽之，就是不得不在通过价格决胜和通过成本决胜之间做出选择。除此之外再无其他选择。

1984年，没有一家钢铁企业靠生产钢铁赚到钱。从技术角度看，钢铁企业的技术门槛非常高。尚未掌握成熟技术的国家就算想要建立自己的钢铁企业也根本做不到。想要建设成一座能生产优质钢铁的炼钢厂更是难上加难。然而日本的钢铁企业在大约昭和五十七年（即1982年），所有的无缝钢管产品处于完全滞销，生产出来的成堆产品根本卖不掉，提高企业的利润自然无从谈起。

发那科公司的年销售额虽然接近1 000亿日元，但从利润的角度来讲，发那科比新日铁实现更高的利润却属于不正常的情况。工程商品生产行业的这一性质令管理者感到可怕。钢铁企业虽然有非常高的技术门槛，但是就连美国和欧洲的钢铁企业也没有一家真正实现了利润，更何况是日本的钢铁企业呢？

在这样的情况下，有必要仔细探究一下到底怎么样做才能真正赚到钱。在考量一个行业以决定是否进入该行业时，如果产品价格看起来比较高，成本较低，又有比较广阔的市场空间的话，就肯定能写出一份出色的商业计划书。然而这一切都是发生在纸面上的，现实世界中竞争对手的状况和客户的反应是两个不容忽视的重要因素，这一点我希望各位还是谨记为好。








客户关系管理


在所发生的变化当中，在重要性方面排第二位的就是“企业与客户之间的关系”。

在企业的成长期——对众多日本企业而言大致是从现在算起的过去10年中，新客户的开发非常重要。当企业进入成熟期之后客户的数量基本上不会再增加，只是同样的客户再次重复购买产品以替原来购买但现在已经用旧了的产品。如果经济状况好当然对销售也会有所刺激，导致市场需求量增加。然而在这个阶段却几乎不会再有完全陌生的新客户出现。

工业产业用品也遵循相同的规律，在这个阶段客户的数量基本上不会再增加。也就是说，企业需要从以开发新客户为重点逐步过渡到以维持现有客户为第一要务。这样的过程里包含着许多重大的变化。

对于像Word一样横空出世的新产品来说，开发新客户当然是重要的；但对于其他的产品来说，大体上都会进入客户购买替代品的阶段。

归根到底就是跟现存的客户持续深入地保持良好关系，以稳固不再扩大的市场。对于正在使用竞争对手的产品的客户，可以设法使其换用自己企业的产品。这样的策略在市场营销方面具有非常重要的意义。

对于耐用消费品市场来说，如果对放任不管的话，需求就完全不会产生，简直可以说是零。举例来说，假如所有生产汽车的厂家今天全部倒闭，在一年内完全停止生产，谁都不会觉得有什么麻烦。由于有备件库存，现有的汽车完全可以修好继续使用，而打算买新车的客户也可以再等一等。那么对于汽车生产厂商来说又该如何开发市场呢？其实就是要设法让客户换掉旧车再购买新车。

然而旧的东西是不是完全不能再使用了呢？其实并不是。耐用消费品和生产资料的使用寿命其实都是用户决定的。用户根据眼下的经济状况，通过把耐用消费品和其他想要买的东西的需求进行比较来做出购买的决定。

还是以汽车为例，行业内一般认为消费者换车的周期是4年。假如所有的消费者都像商量好了一样改为6年换一次的话，那么就有两年的时间基本没有需求。发生这样的事是完全可能的。但是如果消费者决定每3年就换一次车的话，那么就一下子多出来33%的市场需求。

所谓的population（本来是“人口”的意思，此处为统计电视机的“保有台数”），首先就是充分满足现状下的需求。假如坏了的电视机都得到修理，想买新电视机的人都暂且等一等的话，需求量基本上可以降低到零。起码在一段时间之内，谁也不会感到不自在。

也就是说，客户正在发生着非常大的变化。对于进入成熟期的企业，经营者需要在充分理解客户的心理和财务状况的基础上尽可能地促使客户换掉还能使用的旧产品，并在购买新产品时再一次购买自己公司的产品。在购买新产品替换掉旧产品的方面，假如是生产机械，假如不给客户留下好的印象，那么下次购买替换产品时用户就会选择其他公司的产品了。所以还是从客户的方面入手比较容易。

正如以上所说的那样，在市场开发阶段一个一个地把新客户吸引来购买自家的产品，但是由于客户对自家公司的产品质量不满意，于是在购买新产品替换掉旧产品时不再选择自己公司的产品导致失去这些客户的话，对于公司来讲成本是巨大的。与此形成对比的是，如果能够维护好现有的客户，使客户更多地购买自己公司的产品或者使客户在购买替换产品时重复选择自己公司的产品，对公司来讲将是相对低成本的市场运营模式。

仔细考虑前面所说的这些事情，就不难理解为什么在今天的时代客户关系管理（Relationship Management）变得如此重要了吧。由于客户的名单不完善导致无法弄清自己企业究竟有哪些客户，以及自己公司的产品究竟处于什么样的使用状况，销售人员只知道对客户说“请购买我们公司的产品”却并不知晓对方究竟以什么样的方法在使用自己企业生产的产品。这样的企业会变得越来越糟糕。

在非常清楚对方需求的基础上，向对方解释如果购买了这个产品会让生产力有所提升，会带来各种好处等；再向对方询问现在使用的机械是不是有某些方面的问题呢？——如果能够做到这样清楚细致地向对方做出说明，自己公司的产品卖不出去是不可能的吧？

现在日本的金融机构和商社正在广泛地接受麦肯锡的RM（Relationship Management，客户关系管理）概念，并应用到企业经营的实际当中，这一概念对于生产者来说也同样具有重要的意义。

这种说法背后的基本思考就是专注于为目前现有客户提供服务。这一点对于处在成熟期，客户数量不再增加的企业来说具有极其重要的意义。如果仅仅是因为别人在做这样的事情，于是自己单纯地“东施效颦”式地模仿别人进行客户关系管理是肯定不行的。

归根到底，客户关系管理的基础理念就是要以客户的需求作为出发点进行思考的思维模式。

再以城市里的大型银行所施行的客户关系管理为例进行说明。一直以来，银行的存款业务和贷款业务都是按照业务类别分开来的。然而从客户的角度看，可能希望逐渐变成能委托一个银行经理办理各种各样的业务。这种转变对于银行的业务管理方式可以说是根本性的。

对于制造商来说，常用的术语是客户账户管理，即AM（Account Management）。归根结底，就是对客户进行管理的行为。

首先当然要避免自己公司的现有客户的流失，与此同时尽量争取竞争对手的客户也变得越来越重要了。有人用这样的说法来表示保护好现有客户和争取竞争对手的客户之间的关系：“与在树林里寻找青色的小鸟相比，还是好好珍惜手中的青色小鸟吧。”此话也确实不假。这样做当然重要，但最近的潮流可以概括为在此基础上深耕市场、深入挖掘客户潜力，强调客户关系的管理。






全面审视企业综合经营能力的时代


对日本企业的经营状况产生巨大影响的第三项重要内容就是现在已经进入了一个全面审视企业综合经营能力的时代。

过去，有些企业仅在某一个方面具有非常强的能力就能带动整个企业处于良好的经营状况。比如说有的企业在成本控制方面非常有心得；而有的企业在广告宣传方面非常出色。我想在此向各位读者强调，现在已经进入了企业总体经营力全面竞争的时代。没有全面的经营力就无法使企业良性运转。

举例来说，制造业的竞争本质上是生产能力的竞争。然而在“只要有好的广告宣传就可以在竞争中占得先机”的时代，制造能力强的企业却不一定能实现与其他竞争对手的差别化。在现今这个时代，如果制造能力本身不足的话，最后只能沦为用漂亮的广告宣传劣质产品的结果。

再加上在经济总体形势景气时，不直接从事生产的管理人员数量会逐渐地增加，而企业的系统化、机械化进程却可能滞后，从而导致由于组织机构臃肿带来的工资负担。

对于不直接从事生产的管理人员的考核同样变得越来越重要。基本上，如果生产人员的劳动生产率无法提高，企业也无法激发出员工的创造性，企业对金融管控的能力也有限的话，这样的企业是不可能有良好的总体经营能力的。

企业对金融管控能力的重要性也在变得越来越突出。如果现在对企业的经常性收支和非经常性收支进行分析，同一行业中的不同企业在非经常性收支方面的差异往往变得更加显著。这样的差距通常都会导致企业间竞争力的差距。

以汽车行业为例，如果把丰田公司和本田公司进行比较，在产品的制造成本方面两者相差无几。然而在金融管控能力方面的差距却是非常明显的，这种差距最终造成了利润率8%和利润率3%的巨大差异。

对于大量在同一行业中运营的不同企业来说，金融性收支方面的差异都比制造成本方面的差异要大。

再比如，拿松下、日立和东芝进行比较的话，这三家公司之间的差异并不是制造成本之间的差异，除此之外的各项收支造成的差异更为明显。

这里所说的企业财务管控能力并不是与生产活动直接相关的财务管控能力，非经常性收支的增加以及通过持有有价证券、现金等价物来获取收益的能力才是企业财务管控能力乃至金融管控能力的体现。

如果一个企业在以上各个方面的能力都不足的话，企业本身的竞争力自然也无从谈起。这句话的意思是强调如果企业不具备真正的经营力，在今天的时代肯定无法从残酷的竞争中胜出。如果一个企业只善于生产，那么最终只会沦为仅仅负责生产的承包商。如果一个企业只善于营销，最终就会变成只负责销售而不负责生产的商社。

对于真正的企业来讲，一定要在企业运营的各个方面都做到优秀。从采购、生产、设计、物流到销售和售后服务等必须建成一个稳定而高效的体系。同时必须通过管理使人员、资金、技术等企业经营资源的生产率发挥到非常高的水平。如果无法充分利用上述种种企业经营“资源”的话，就会让竞争对手在这一方面处于优势地位，也就无法保证包括非经常性收支在内的收益的优势。由于企业要最终实现的利润才能有再投资的本金，如果不能最终实现利润也就无法最终通过“滚动”实现企业向前发展。企业总体的经营力变得非常之重要，这就是我在此一定要向各位读者做出说明的原因。

可以说，以上三条对于企业实现利润来说缺一不可。然而在某些特定的情况下，比如在没有竞争对手的半年或一年之中可能能赚到钱，这样的事情也经常听到。如果不是以上所说的某些特殊情况的话，归根到底企业的持续经营就会出现某些方面的问题。从这样的观点来看，上述这三点值得我们仔细玩味。





二、技术革命

既然企业经营“成功的关键”正在发生着种种变化，那么首先来仔细探究一下这些变化的前提，即企业环境的变化。

我一有机会就不厌其烦地反复强调仔细分析目前正在进行中的五大革命的重要性。上次会议也就这个问题做过论述，在那之后发生了几件与这五项革命直接相关的事，而这五项革命也再次成为人们关注的焦点，值得在此仔细地进行分析和审视。


否定前人走过的路


这五项革命中的第一项就是“技术革新（命）”。

就像最近的报纸上报道的那样，美国国防部想要获得16种日本产的高技术产品。

报纸、电视上的新闻比较偏重于对电子产品的报道，实际上无论是在生命科学领域还是在遗传基因工学领域都发生非常重要的变化。

同时无论是电子产品行业还是机械加工行业，比如精细加工业中也同样发生着巨变。

在材料生产行业里，以陶瓷、工程塑料为中心的有机材料的兴起同样给整个行业带来了巨大的变化。在无机材料的领域里大量的复合材料涌现了出来。

值得特别注意的一点是，这些新出现的物质从所具有的物理性质的角度看并不处在原有物质的“延长线”上。

对于材料生产行业的公司而言，必须彻底看清这些新出现的物质和材料可以应用的领域以及竞争对手的状况，以及这些新材料的出现给整个行业带来的显著的不同。

举例老说，几乎没有一家制药企业涉足生物化学领域。无论在世界的任何地方，一场技术革命的领导者通常很难成为这场技术的最终幸存者，这被很多人认为是“行业领头羊的厄运”。真正能够在一场革命到来之前就“先知先觉”地投入其中，使企业在革命之后的新的行业中幸存并继续维持往日的辉煌公司少得令人意外。就连在美国，这样的公司也几乎没有。

举例来说，没有一家美国电器公司后来成功转型成电子公司。General Electric、RCA、Westinghouse等公司都被总称为电器公司，但是今天看来这些公司的电子部门都非常弱小。半导体业务的竞争力更是弱不禁风。

原先从事电子行业的多家公司在运营一段时间之后转而进入了电信或消费类电子产品行业。从结果上看，经过这一转变，这些公司在新的行业里变得非常脆弱。其他一些成立比较晚的“新公司”，比如IBM等则比较成功地完成了向新业务方向的转移。事实证明，就算一家企业具备了生产电子元器件的能力，也不意味着它一定能够在从家电行业向其他行业转变过程中一直占据领先的地位。

这一点给我们的启示是，在某一行业里新出现的公司总是在否定原来的行业巨头的方向和策略，从而取得快速的发展并向着新的业务领域快速进军，最终取代原来的行业巨头，成为新一代的行业领军企业。

现在像IBM和AT&T这样的规模巨大的电脑、电信公司真正赚钱的业务是软件业务。这些公司在软件业务方面的能力非常强。而像莲花公司和Digital Research公司这样新出现的高速成长的公司数量屈指可数，而且这些公司在规模上与IBM或者AT&T这样的公司还有相当大的差距。

世界上最赚钱的行业不是一成不变的，新出现的行业总是比原有的行业更容易实现高利润，但是在某一行业里运营了很长时间、曾经在残酷的竞争中胜出的大公司却宁愿抱着旧的高附加值的领域不放而很难完成转型。

无论是哪一个行业，也无论是这一行业现在多么赚钱，最后都会沦为工程材料生产型行业。随着技术被越来越多的企业所掌握从而导致产品的利润空间被压缩，最终变成“虽然有很高的技术门槛，但是各家企业的产品之间其实并没有多少差别”的状态。在这一时刻来临之前就能看透行业演变的规律，并敏锐地发现在未来具有高附加值的行业且成功转型进入新领域的公司真可谓凤毛麟角。能够洞悉这一切变化并指挥企业完成转型的企业家更是百里挑一。

普通的企业经营者大都不愿意向着未来尚不明朗的行业去转型。这样的转型会让他们感到不安，在转型的过程中一旦遇到问题和挑战，他们往往倾向于首先质疑转型的决定而不是去解决问题。一旦转型失败，觉得后悔甚至内疚的企业管理者不在少数。最普遍的现象是，企业核心管理者嘴上虽然说“不转型就没有出路”这样的话，心里想着的却还是先把目前的业务做好再做打算。

在今天的时代，对事业的成败“破”胜于“立”，即打破旧有的才有可能建立新的，固守旧的只能缓慢地死去。

日本制药行业的情况便是典型的例子。这些曾经在制药领域呼风唤雨的药厂核心管理者满嘴都是“生物制药”之类的专业术语，但是真正勇于进入生物制药这一全新领域的企业几乎没有。现在真正从事生物制药的企业其实是那些原来生产制药原料的化学公司。这些公司在原有的业务模式下只有十分微薄的利润，但是却具备了勇于进入新行业的冒险精神，其中的代表就是林原公司。如果留心就会注意到，原来的食品公司、化学公司正在逐渐进入制药行业，通过抢先采用新技术的方式逐渐把原来的行业巨头赶出市场。








“分母”改变之后该如何制订并调整经营计划


随着技术革新的不断深入，原本具有优势的企业其优势地位会被逐渐削弱，这又是什么原因造成的呢？

一般来说，这是因为在某一个方面具备了一定优势的企业的核心管理者描绘未来的能力，即“凭空想象行业未来的能力”非常薄弱。当一个人一直沉浸在自己的事业中时，创造性的想象力会有所下降，极少有企业的领导者能逼真地描绘出本公司所处的行业未来将会变成什么样子。大部分人对于未来的想象都夹杂着 “要是这样就好了”之类一厢情愿的希望及“要是这样可绝对不行”之类对于现状的担忧。极少有企业的领导者能冷静地对未来行业的演变方向有一个明确客观的想法。

技术革新最能让企业管理者感到害怕的“点”在哪里呢？首先就是制订经营计划变成了“不可能完成的任务”。一直以来，日本企业制订经营计划的步骤是：首先对市场的需求进行预测；然后确定本公司将要面向的细分市场；之后再基于这样的细分市场来确定本公司将要采取的战略，即所谓的“经营计划”。企业的管理者们对这种制经营计划的方式笃信不疑。一旦完成了经营计划，接下来便是按部就班地开始执行经营计划。对于这些企业领导者来说，可悲的是在今天的时代几乎没有哪个行业还能够按照这样的步骤从容不迫地依照“经营计划”而行了。

这又是为什么呢？原因在于原来制订经营计划的方法是以需求的预测作为起点。然而今天，市场状况瞬息万变，没有哪家企业能够准确地对未来市场的状况进行预测，换句话说就是企业对市场需求的预测很多时候与后来的现实南辕北辙。更何况如果是在错误的细分市场里对市场进行了预测，结果一定是失之毫厘，谬以千里。

因此，现在制订经营计划时首先需要考虑企业目前所处的行业将来会演变成什么样子，再考虑在这样的背景下本企业具有哪些方面的优势，适合在哪一部分的细分市场中运营，这样才能搞清楚针对哪一部分的细分市场进行需求预测才最好。

我曾于1984年10月在美国出版的《商业周刊》上撰文，题为“经营计划的制订有什么样的变化”，有兴趣的读者不妨找来读一读。在这篇文章中我所强调的是无论是美国企业还是日本企业，在制订经营计划的问题上都犯了基本的错误。

通常认为，日本企业大多不善于制订经营计划但对计划的执行却颇有心得；而美国企业则恰恰相反，善于制订经营计划但是在执行的过程中却往往力不从心。

我的看法是：美、日两国企业对于制订经营计划的前提都缺乏充分的认识。随着技术革新的兴起，综合考虑前述的其他几项革命，假如不能对经营计划制订的前提有明确的认识，想要制订出一份好的经营计划实在有些为难。

在此以计算机行业为例进行分析。在预测计算机行业未来的需求时，各位读者打算从什么阶段开始展开预测呢？看起来好像毫无头绪，想要准确预测计算机行业未来的需求，其困难程度超乎想象。

具体来说，最初计算机是从“文字处理机”或者“智能终端”之类的产品演变而来的，同时具备了两者的特点。然而从产品属性乃至市场的角度，如何对其进行划分却并不明确。预测是以文字处理机市场的规律还是以智能终端市场的规律为基础进行才更好呢？如果预测的基础不同，那么无论对商家销售的方式，还是用户使用的方式，甚至对产品本身，意义都会完全不同。

在制订经营计划的过程中需要把大量复杂的因素纳入考量，比如：微型计算机和计算机芯片的工作方式等，毫无疑问，把这些因素纳入考量会使经营计划的制订过程变得异常复杂和烦琐。

最后往往是企业无法通盘考虑到所有这些复杂的因素，只能退而求其次地把经营计划书简化成本公司的产品未来在整个市场中能够占据多少市场份额的计划书。分母当然就是整个市场的容量，分子则是本公司产品的销售量。说到底，经营计划从本质上变成了本公司产品在该市场中究竟能保住多少市场份额。把整个市场作为分母，而把本公司所销售的产品作为分子，这一公式简单明了却明显有悖于制订经营计划的初衷。

我希望大家思考的问题是：到底应该把什么样的数字带入到分母里去呢？原来分子、分母的数字都是非常清楚的。比如对于推土机的市场而言，就是以推土机市场的全部销售数量作为分母，以本公司销售的推土机数量作为分子即可。然而在今天的市场现状中几乎没有哪家企业有能力清楚、准确地确定这一分母。

为了说明企业面临的这一困境，再以电视机的市场为例。有的人把电视机连接到电脑上，把电视机当成显示器来用；也有人买电视机是在唱卡拉OK的时候用，于是电视机又变成了卡拉OK机或者立体声音响的一部分。随着市场的边界变得越来越模糊，目标市场到底应该确定在什么范围？正是这一困境导致了企业即使把经营计划简化成一个简单的公式也依然难以确定分母。关键是分母的不同将导致整个公司的计算结果即经营计划完全不同。

在银行业也存在着类似的问题。今天的银行业务范围已经和传统的银行有了很大的区别。今天的银行业务已经不能再简单地概括为“存款”和“贷款”这两项业务了。今天的银行业务已经开始包括在世界各个主要金融市场上的金融交易，比如在欧洲主要金融市场的债券包销发行业务以及项目融资业务等，这些业务都应该成为“分母”的一部分。

也就是说，现今制订经营计划时所面对的局面是：选择什么样的分母关系到选择什么样的市场或者说哪一个战场。当市场整体处在不断地扩张的过程中时，原有的市场有的不断扩张，有的快速萎缩，有的则是边界变得越来越模糊。在这样的前提下，本公司究竟要在哪一部分市场中参与竞争，这部分市场对于本公司来讲就是正确的“分母”。要想做出这样的决定，只有那些能够总览市场全局的企业经营者才能做到。绝不能委托无法总览市场全局的人去决定自己公司未来应该参与哪一部分细分市场的竞争。

以缝纫机企业为例，如果在编制经营计划时只是简单地说“目标市场就是缝纫机市场，主要的客户群体是女性消费者”的话，这样编制出来的经营计划无论怎么看都是没有价值的。现代的日本女性已经逐渐停止使用缝纫机了。

在这种情况下就需要对分母扩展开来进行解释。可以把缝纫机划分为“机械电子”产品，也可以视为“分期付款销售产品”。归根结底，这家缝纫机生产企业需要仔细研究和探讨究竟运营在哪个细分行业中。如果选错了细分行业的方向，那么无论什么样细致的讨论都无异于缘木求鱼。

然而最近出现了很多荒唐的经营计划书，这些经营计划书荒谬的程度不亚于要更换早已沉没了的“泰坦尼克号”上的椅子。刚才说的以日本女性为对象销售缝纫机的经营计划当然就属于这类荒唐的经营计划。其他的诸如鼓吹“不去西式裁剪学校也能掌握裁剪技能”之类的经营计划也属于此类。按照这样的经营计划去执行的企业不会有回头客，这一点已非常明确了。








超级多面手的必要性


随着技术革新愈演愈烈，对于企业内部制订经营计划的人来说，对“分母”进行必要的修正已经变得越来越重要。换句话说就是，在市场状况产生巨变，原有的市场分界线变得越来越模糊的前提下，企业在制订经营计划时需要对未来究竟运行在哪一个细分行业当中有明确的思考。

不可否认的是，有些人总能为自己所在的公司清楚地找出合适的“分母”（即未来企业运营的细分市场），对于企业来说，能遇到这样的核心管理者真是很幸运。

下面再以宗教为例进行说明：如果只是想着“这个人从前是严格的天主教徒”或者“这个人原来只信奉禅宗”，则这样的宗教很难在这个社会上聚集起信徒。哪怕是影响深远的宗教，比如佛教，也需要慢慢地扩大对于教义的解释，不拘泥于“过去”而是着眼于“现在”和“未来”才能逐渐地增加信徒的数量，并最终成为一个影响深远的宗教。

企业的核心管理者一定要意识到随着“分母”的变化，经营的理念会在不知不觉中逐渐地有所改变。日积月累的结果可能导致经营理念彻底性的变革。所以企业应采取的各项战略也必须随时进行调整。也希望各位一定要经常思考企业经营的理念。

那么究竟为什么企业的核心管理者自身的视野总是容易受到局限，或者说不能主动地对“分母”进行调整呢？思考这一问题有着非常重要的意义。原因是当身在其中时所看到的世界与旁人眼中看到的世界有所不同。比如周围人、公司上上下下的人、不同部门的人、同行业的人，每一个人都有不同的视角。人为什么会对很多非常熟悉的事情“熟视无睹”呢？我想答案就是这些企业核心管理者总是在和自己身边的人交流而无法真正跳出这个环境从全新的视角对自己的企业进行审视。

另外一个不容忽视的原因是，日本企业对于某一行业专家的“迷信”。现今大型日本公司的一般做法是在一名员工进入公司以后，用10年甚至20年的时间逐渐地将其培养成某一个领域的专家。“二战”结束后百废待兴的混乱时期，这样的做法简直不可想象。那时候企业中的员工一个人经常需要做多种完全不同的工作，其结果是把一名员工锤炼成了对企业全部经营过程都有所了解的“多面手”。然而今天，日本企业里的员工则是在刚一进入公司就确定了日后的发展方向到底是管理方向，还是生产方向，在一些大企业当中按部就班的年轻人甚至可以一眼看到自己未来10年、20年甚至全部职业生涯的发展方向。一旦未来职业发展方向确定之后，就算是一直干到公司的董事大概也不会有什么节外生枝的事情发生。形成这样的氛围之后，一个人当然很容易随着在公司服务年限的增长逐渐地变成某一个领域里的专家。

然而培养这样的“专家”的代价却是高昂的。通过这样的模式培养出来的专家们向公司其他的部门、行业内其他竞争对手，乃至其他相关行业学习的机会自然是凤毛麟角。专家们的思维方式一旦固定，就只能按照这样固定的思维方式去思考，一旦遇到原来没有见过的新问题或者是需要对其他部门、竞争对手、相关行业等有所了解才能解决问题，原有的思维方式就无法正常工作，脑子也就完全不转了。从心理学角度讲，人类不善于积极地探究看不见的地方，去冒险，去探求，去求取真谛。

在进行咨询服务或培养后辈的时候，我常常为大家讲一个故事：有个人的东西掉在了地上，在夜路上拼命地寻找。路过的人都觉得他很可怜想要帮助他，但是丢了的东西是一下子找不到的。这时听到帮忙的人问：“是在这边掉的吗？”丢东西的人回答说：“不是掉在这边的。”帮忙的人奇怪地问：“那还为什么要在这边找呢？”丢东西的人回答：“因为这里有电灯，在这里找比较容易。”

这个故事的启示是：人都倾向于在自己最擅长的领域拼命地干。企业在寻找问题的解决方案时就如同这个找东西的人。企业的管理者倾向于通过发挥自身企业的特长去解决问题，而很多时候并没有解决问题而只是暂时掩盖了问题。无法切中要害找到问题并有针对性地解决，最终的结果很可能如故事里的那个人一样，事倍功半。在考虑企业的方向时或者在制订经营计划时也是如此。当企业遇到问题时，如果核心管理者能有意识地向着企业不擅长的方向去寻找答案的话，或许更容易发现解决方案。如果把这个问题交给某一个领域的专家，这位专家大概会说：“向着比较容易找的方向去找”。然而过去几十年日本企业里培养出来的恰恰是这样的专家。

当下企业若想有意识地向着原先从未涉足过的领域进军，企业中就必须有“超级多面手”一样的人物。在原有的“分母”（即目标细分市场）逐渐缩小的时代，企业中首先必须有能够毫无畏惧地提出疑问的人，否则就无法扩大分母。东北大学金属材料研究所从事冶金研究的人员就是所谓的某一领域的“专家”。就算告诉这样的研究人员“现在铜材质的电线正在逐渐被社会淘汰，仅仅在冶金领域研究下去是没有出路的，现在开始必将进入光纤时代”，“专家”们还是会回答：“可是我的整个学术生涯直到今天都一直在研究金属晶体点阵的缺陷啊。”对于这样的“专家”来说，铜材质的电线一旦被淘汰，以后又能怎么办呢？对铜材质的电线进行改进的空间非常有限，它根本无法和光纤抗衡，这一点尽人皆知。所以这些“专家”再怎样呕心沥血地付出艰苦的努力也无济于事。这才是问题的症结所在。更换掉“泰坦尼克”号上的椅子与这里所说的“改进努力”本质上如出一辙。

把这样的努力应用在运营方面当然有必要的。但是对于企业的核心领导者而言同样有必要让自己去看不同的风景，带领企业进入不同的领域。从前那些金科玉律般固定不变的概念在今天的时代已经不适用，本质上的原因就是技术革命的兴起。





三、生产革命


界面上的问题


第二点就是“生产革命”的风起云涌。在现今的时代兴起的生产革命与以前曾经出现过的自动化革命相比，一个显著的特点就在于灵活性得到了极大的增强，并且，原来只能大量生产少数几个品种的商品现在已转变为，能够以中等产量生产中等数量品种的产品。

如果只是单纯地不断重复生产某一产品是永远无法以更小的批量生产出相对更为复杂的产品的。其中的矛盾点就在于，原先以大的生产“量”来降低生产成本，追求规模效益。而在现在的时代大批量生产出来的产品已经不能满足消费者个性化的需要，这就必然要求企业以更小的生产量去生产相对更为复杂的产品。对于企业而言，其中的痛点就在成本问题上。

以日本的制造业企业的现状为例进行说明。现今大量日本制造业企业的最终产品所实现的附加价值当中的六成到七成是由外购的零部件带来的，事实上本企业仅仅是将外购来的零部件进行“组装”而已，这一过程并不需要非常复杂的专业技能，真正能够带给企业的附加值也非常有限。再加上大量制造业企业并不具备进行营销活动和产品设计方面的专业知识和能力，于是这些活动也都通过委托外部的专业机构来完成。在日本经济高速发展的时期，大量日本企业都处在高度成长阶段，良好的成长性和不断增长的利润一定程度上掩盖了问题，但是当总体经济形势转差，消费者不再满足于大批量生产出来的产品，导致市场需求不再增长时，当初没有解决的问题又重新出现。原先的经营模式很难在新的形势下让企业保持盈利状态。如果想要保持生产的灵活性，在上游和下游之间做好衔接就变得非常困难。

当下哪怕是在本公司的工厂里，要想使生产线保持良好的灵活性，随时改变生产的产品，应付各种各样的情况都绝非易事。更何况在原来的模式下，大量零部件都是其他零部件供应商生产的，如果这些协同配合的工厂不具备更高的灵活性，是绝对无法适应经常修改产品设计、生产计划并以较少的产量进行生产同时使公司保持盈利的。这样的情况持续恶化的结果就是原来的制造业企业最终完全沦为负责为其他企业进行产品“组装”的外包工厂。

从行业分析的结果来看，在日本企业当中真正具备了独立完成全部生产过程的非常少。于是企业的管理者虽然满口说着“自动化工厂呀，即FA呀”之类的专业术语，但那些拥有大量资金的企业却在总体经济形势好、赚钱很容易的环境中变得越来越故步自封，导致与外界的衔接变得越来越困难。

虽然很多企业的管理者都说着CAD和CAM之类的名词，事实上产品的设计与生产之间的衔接非常困难。普遍的情况是企业中负责产品设计的人说已经把设计图纸输入了电脑，然而在生产现场实际操作的工人却对此一无所知。在桌面电脑逐渐普及的同时，在设计和生产衔接的过程中“人的因素”所起的决定性作用变得越来越重要。

其次，自动化的潮流正在逐步渗透到产品组装产业。目前的情况是组装工厂需要雇佣大量的工人进行操作，但未来的趋势一定会是通过“自动化工厂”由机器来替代现在只有人才能完成的组装工作。结果必将导致组装工厂不再需要大量的劳动力。这些工人未来的就业问题如何解决是日本社会需要面对的问题。

再次是日本与东南亚各国之间的关系也正在变得越来越复杂。到现在为止，东南亚各国都一直在源源不断地为日本企业提供廉价而优质的劳动力。然而最近出现的趋势却是一些实力雄厚的日本企业纷纷从东南亚国家中撤离。这些企业原有的经营模式是在日本采购来零部件，在东南亚国家的保税区里生产，再将产品运到其他发达国家市场中进行销售。然而最近这样的模式却出现了“失灵”的情况，即通过这个模式生产出来的产品卖掉之后赚不到钱。

由于我曾经担任马来西亚政府的顾问，所以有幸获得了到东南亚各国去进行参观和调研的宝贵机会。由于上述的原因，在这一地区开展业务的日本企业数量正在变得越来越少，即使是那些仍在这些国家坚持开展业务的企业，业务的规模也出现了明显的下降。

在和日本企业一同进入东南亚各国的外国企业中，无论是德国企业，还是其他发达国家的企业，现在也都束手无策的状况，纷纷逃到周边国家当中的马来西亚、印度尼西亚或是斯里兰卡去了。在这样的情况下，其实真正的出路非常明确，只有转而向中国大陆去建厂谋求发展才是长久之计。中国大陆在人口的方面几乎是无限多的，这就导致劳动密集型的组装加工业的成本非常之低，单件产品的组装费用甚至可以低至两到三日元的程度。对此有先见之明的日本企业已经开始了行动。他们甘愿承担在中国大陆投资建厂的风险，并且在中国大陆所建立的都是技术最先进的工厂。然而如果要在中国大陆建厂，就需要对当地政府有无限的信任，否则是绝对不行的。但是在中国大陆建立起规模巨大、技术先进的工厂并使之成为面向全世界的供应基地，也有可能带来企业的灵活性下降等方面的问题。

从这个意义上说，生产革命对企业所产生的影响非常深远。一方面如果合理地利用好机会，可以非常强有力地增强企业的实力；但另一方面也可能反过来使得企业“尾大不掉”，灵活性变得越来越差，企业在面向未来的战略选择上的灵活性也会变得越来越受到局限。

让我们再从日本的角度去考量，日本与东南亚各国之间的关系究竟怎么样呢？日本在应对和解决诸如“南北问题”这样极其复杂、影响深远的国际问题时，究竟能为其他国家做出什么样的贡献呢？事实上，日本能做的事情所剩无几。所做的努力最终仅仅简化成了类似于提供对外援助之类的事情。我觉得如此重大的问题之间还是有许多联系的。

在去年（昭和五十九年，即1984年）的秋天我通过美国的麦克米伦出版社出版了一本题为《今后的世界企业将走向何方》的书。我在这本书里围绕着“南北问题”是否能够真正解决阐述了自己的观点。

从表面上看，无论日本对于类似的国际问题表现出何种程度的同情态度，只要中国进入东南亚这一对日本来说重要的劳动力市场，东南亚国家联盟的未来都将变得暗淡。从这个意义上讲无论日本再怎么说“负有责任”之类的谎话，估计到了五年、十年之后问题也未必能得到切实的解决。现在对像纤维行业这样技术门槛很低的加工行业来说，中国相较于东南亚各国在人力资源的成本上拥有压倒性的竞争优势。这是一个不容回避的现实，真正的问题是日本企业如何合理地利用中国大陆劳动力成本低的优势加强自身的竞争力。






从可变费用型的装配产业到固定费用型的装置产业


对日本企业而言存在的另一个问题是：如果推行自动化工厂就需要花费金额巨大的固定费用，也就意味着，从一直以来的可变费用型的装配产业向着固定费用型的装置产业进行转变。

固定费用型的装置产业意味着工厂必须保证一定程度的开工作业。从会计的角度讲，在建立工厂时投入了大量的资金，这些固定资产的成本将在未来生产的过程中被逐渐地摊销到产品的成本中去。如果生产出来的产品不能满足市场的需要，导致产品销路不畅的话，产量越小，固定资产的摊销带来的产品成本就越高，这又会导致产品市场销售价格进一步上升。反过来，又会造成销售状况变得更差，从而进入了恶性循环。

像山崎铁工和发那科等的公司虽然放出豪言壮语，说盈亏平衡点在20%～30%左右，然而说到底企业的管理者当然还是希望能获得更多的市场份额。然而市场份额的扩展却并非一朝一夕能够完成的。产品糟糕的市场表现经常使管理者乱了方寸，越来越倾向于采用提高企业短期利益的战略。但是这样的战略经常是以牺牲企业的长期利益为代价的。最终的结果就是企业的战略变得越来越混乱。归根到底，原来那些低技术门槛的装配产业已经开始逐渐转型成为装置产业，就连现在的半导体产业也已经变成装置产业。

把这些情况都考虑在内，原来可变费用型的产业最终将消失，固定费用型的装置产业将取而代之。但是这样转型的代价是企业逐步丧失灵活性。

在此之后，一系列其他问题就逐渐浮出了水面，比如产品市场价格下降。原因是许多生产企业仅以边际利润为基础制定产品的销售价格，从而导致市场转向以价格竞争为中心的运行模式。

即便是企业顺利完成了像“自动化工厂”之类听起来很厉害的转型，如果企业缺乏经营能力的话，从长远的角度讲，整个行业的发展趋势就会如同我们今天在砂糖行业里所看到的一样。

我相信各位读者已经对生产革命有了非常清楚的了解，我建议各位即使略过本章中的详细解释也依然有必要仔细思考生产革命对于经营的意义。参与生产革命的前提是具备一定程度的经营能力，否则就算早早参与了生产革命，也无法给企业带来彻底的变化，最终依然难逃被整个行业淘汰的厄运。





四、业务革命


企业的行政改革


第三项革命即“业务革命”。也有人把业务革命称为Office Automation (OA)，而业务革命本质上就是业务操作方式的革命。

这项革命覆盖了企业中的很多领域，当今日本人口的一半以上都以各种各样的形式从事着各类“业务”。仅从数量来看，现今在工厂上班的蓝领工人的数量比较少。在具有国际竞争力的行业中就职的蓝领工人的数量大约只占日本总人口的13%。所从事的行业不具备国际竞争力的蓝领工人再加上不直接从事生产活动即通常被称为“白领”的人，约占日本总人口的一半以上。

假如业务革命真的在日本普遍开展，基于对以上数据的分析，可以悲观地预计日本的失业率将会成为全世界第一。

举个例子，如果业务革命发生在流通领域的话，根据我目前的估算，因为业务革命的实行而失业的人数将会达到600万人左右。如果再极端一些的假设，假设有了电话和个人电脑之后企业就不再需要专门从事销售的人员了，那么现在的这些销售人员也就自然而然地失业了。一旦把营业简化到只剩下对新产品进行说明的地步，那么因为业务革命的实行而失业的人口必将进一步增加。

土光先生所倡导的企业行政改革并没有把技术革命和业务革命作为前提。然而企业的行政改革进展相当迟缓。真正的业务革命不能等同于行政改革，而是在推行行政改革的同时实行业务革命。极端一点的说法是：只要作为日本的行政单位的县厅和派出所存在就全能完成政府的全部工作。

在县厅完成申请居住手续，在就近的派出所完成诸如印章登记和居民居住变更等手续，其他所有的业务应该也都可以在这两级的行政管理单位完成。如此一来，市政府办公厅和区政府办公厅也就没有必要再存在下去了。

在企业里也发生着同样的变化。当发挥业务革命的潜力，不断追求技术进步带来的各种可能性时，大量的人无可避免地会失去工作。此时“国家”的存在似乎变成了一件不可思议的事情。然而机械技术飞速发展，在越来越多的方面完全可以取代人工劳动的同时，国家却为了保障人们的就业而强迫企业使用原来的方式工作，最终就会变得像英国的铁路一样可笑。

要问英国的铁路究竟是怎么一回事，就是虽然已经装备了电气机车，但是火车上依然载着原来的旧锅炉。原因说起来令人忍俊不禁，仅仅是因为如果没有了锅炉，那些原来负责往锅炉里加石灰的工人就失业了。英国人为了保留这些人的工作岗位，想出了在电气化机车上保留锅炉的主意。

如果真的要消灭类似这样的工作岗位，那么市政府办公厅和区政府办公厅也就失去了存在的理由。现在市政府办公厅和区政府办公厅所办理的业务其实在县里并非不能办理。再说，如果能在离我们这些民众居住地最近的派出所办理的话，实在是再经济实惠不过了。

像这样的与业务革命相伴相生的行政改革在企业中也同样存在。如果推行技术革命导致企业不再需要人工整理销售额或者管理库存的话，最终人类在企业中还能做些什么工作呢？对于企业来说，为什么还需要这些工人呢？在未来出现诸如此类的问题似乎已经是不可避免的了。

企业中还有一些工作比如说劝说客户购买产品、对新产品的设计等进行考量以及教育后进入公司的晚辈等恐怕无法通过技术革命由机器取代人来完成。

当社会进步到所有客观上能够通过技术手段完成的工作全部通过技术手段完成时，企业的竞争力相较于目前的状态无疑会有天壤之别。毫无疑问，在这样残酷的竞争中落败的企业只能接受倒闭的命运。所以企业的管理者如果只考虑自己公司的问题却忽略了整个行业正在经历的变革，就会变得对整个行业越来越陌生。与此相反，企业的管理者应该尽可能做到对行业里其他企业即竞争对手的情况了如指掌。从企业之间相互竞争的角度看，在固定费用无法减少的前提下，如果不能对其余的成本和费用进行合理控制，就很难在残酷的竞争中生存下去。

在企业内部推行业务革命，企业的实力将会出现两极分化的状况。在整个行业发生剧变的时刻与其还是抱着“最后应该有谁来帮助我吧，行业整体消失的事情绝对不会发生”的想法等待救世主降临，还不如充分利用突飞猛进的技术，尽可能地通过改变企业自身来重塑在未来行业中的地位。






以企业的主体为重


那么到底是什么因素在不断地推动业务革命的进展呢？在此给出一个非常简单的答案：这个推动力必须来自于企业的核心管理者自身而不是来自于企业外部。

现在大量企业推行业务革命的动力来自于办公自动化软件的生产商。这些厂商在报纸上连篇累牍地刊登办公自动化产品广告。然而事实上，大肆宣传办公自动化产品能够给企业带来何等好处和进步的办公自动化软件生产商对于企业究竟如何开展业务却是一无所知的。

办公自动化产品的制造商各有所长，有的对企业开展的业务有比较深的认识，他们告诉企业业务就应该这样做，销售就那样做，如果这些全都实现了的话，只需要现在1/10的员工就足以支撑企业的业务了，这样的话对于企业来说听起来很有吸引力。然而他们所销售的办公自动化系统却并不一定适合客户的具体需求，几乎没有一个企业能够直接购买来一套软件就在企业内部顺利地使用起来，更别说达到之前办公自动化厂商所宣传的效果了。

销售人员什么都卖，传真机、PPC、个人电脑和迷你计算机等，但办公自动化软件却不同于这些高度标准化的办公机械，如果办公自动化厂商没有时间好好地理解客户的具体需求，结果只能是开发出一套高度标准化的系统。在面向客户推销的时候都把自家的产品宣传为最好的产品，由于这些广告都没有真正地站在用户的立场上去考虑，而是简单地认为尽可能地放大宣传就会使宣传变得更可信，于是广告在报纸上所占的版面越来越大。然而办公自动化软件在企业中实际运营的效果和广告在报纸上的版面大小并无关系。

企业自身对于办公自动化产品的无知，再加上办公自动化的开发商根本没有意愿真正地去理解客户的业务，导致企业在选择办公自动化软件时，只看对方资本实力的强弱甚至是在广告页上所占的版面大小。结果可想而知，企业想靠他们去推动业务革命是不可能的。

举例来说，在全日本的石油行业中一共有6万多个加油站，据统计其中两万多个都处于亏损的状态。这其中必定有一些企业希望能够通过推行业务革命来促使、帮助加油站扭亏为盈。

然而那些把各种各样的软件系统和计算机设备卖给加油站的企业却很少思考究竟如何才能使这些加油站扭亏为盈。销售人员只是巧舌如簧地对加油站的人说：“只要安装好这些机器，改革就能够实现了。”他们就是凭着这句话把系统卖出去的。然而我从来都没听说过哪一个加油站是因为安装了软件和计算机系统实现了业务革命并最终扭亏为盈。

企业安装软件系统和计算机系统的目的之一是帮助企业合理地控制费用，事实上软件开发的厂商也的确在系统里做了各种各样的设置，各种程序的数量也在不断地增加。然而在使用中大部分企业最终都只是把计算机系统输出的结果堆放在资料室，并没有专门的人员对计算机输出的结果进行分析，更谈不上利用这些分析的结果辅助管理层做出决策。在这样的情况下，靠办公自动化专业厂商和他们开发出来的软件在企业中推动业务革命是不可能的。

办公自动化软件开发商们肯定是在推动“办公自动化设备”的革命，然而这并不意味着在企业中推动业务革命的前进。推动业务革命，最基础的工作就是仔细分析企业的实际情况，而只有企业的核心管理者最熟悉企业运营的每一个环节上的细节。企业必须具备根据自己的实际业务流程找出能够通过软件系统提高效率、节约成本的关键环节。与此相比，究竟以何种形式引入最先进的技术倒是第二步的问题。企业自身必须具备评价办公自动化软件优劣的能力，这一标准显然不是广告在报纸上占的版面大小。在实际执行的过程中企业也必须充分办公自动化系统、设备及输出结果在帮助企业提高运营效率、节约开支方面的潜力，把计算机输出的结果全部堆放在资料室是没有意义的。

银行和其他金融机构也出现了“第三次上线”的浪潮，其特点和在企业内推行办公自动化并无区别。银行和金融机构所采用的计算机系统规模巨大，在安全性和可靠性等方面的要求远高于一般的商用系统，各家软件制造商和计算机厂家争夺订单的竞争激烈程度不亚于相扑比赛。

日本的情况与美国不同。在日本，没有一个独立的第三方能够和用户一起就业务系统将要达成哪些内容进行仔细商谈。结果就是日本企业在施行业务改革时直接跳过了这一步，没有对系统的具体要求进行讨论立刻把制造商叫来。制造商为了拿到订单，很快就按照自己的想法提出了一整套非常庞大的标准化系统方案。

美国的情况又是怎样的呢？如果经营者想要在企业中推进业务改革，首先叫来在专业从事计算机领域咨询的咨询顾问公司。这样的计算机领域咨询顾问公司严格中立，不会跟某一家软件系统或计算机系统制造商暗中有什么交易从而对其有所偏袒。咨询公司的人首先分析客户的业务，找出目前业务中需要改进的关键点，然后提出系统提案，之后再叫来几家软件系统和计算机系统的制造商，让这些制造商根据咨询公司提出的详细要求提交解决方案，最后选择提出最佳方案的系统制造商完成系统的开发。

美国人这种先分析需求再量身定制的做法不光体现在开发计算机系统的方面，在建筑一幢大厦的方面也是一样。在美国，当一家公司想要建设一幢大楼时，首先是确定设计者，然后再按照选定的设计方案遴选与之配合的建筑承包商。与此形成鲜明对照的是，在日本由于设计者和建筑承包商之间的职责界线非常的模糊，通常的做法是叫来一个承包商完成整个工程的全部工作，于是承包商提出的方案是包括了设计和施工的整体方案，其中不对设计和施工进行区分。由于日本存在着不利于培养中立专业人士的土壤，这种倾向也逐渐地蔓延到了各个领域，计算机领域当然也无法幸免。

在日本虽说也存在着“专业从事软件领域咨询服务的咨询公司”，但事实上这些公司都隶属于某一家软件开发公司。这样的软件咨询服务公司从最初就和所隶属的软件公司之间有着千丝万缕的联系，根本不可能保持所谓的“中立”，他们给客户提供的咨询服务说来说去就是在推荐本公司背后的软件开发公司的产品，甚至把这些咨询服务公司视为背后那家软件公司的销售部门也不为过。产生这种现象的根源是日本的计算机系统制造商高傲地认为对用户的需求进行分析对于整个系统开发来讲只占很小的一部分，这个在整个工程中被认为没有价值的部分会被“外包”给所属的咨询公司。而这些咨询公司虽然自诩专业从事计算机领域的咨询服务，但说到底还是想从系统制造商那里获得一些回扣，于是整个项目从最开始就被弄得乱七八糟。

很多企业管理者虽然嘴上说着“第三次上线”“业务革命”等名词，然而事实上他们并不能详细地解释清楚这些名词的含义，更谈不上利用这些革命和潮流来推进自己企业的发展了。这样的企业管理者一边看着提案，一边心里想着如果在竞争中落后就会有大麻烦，于是在不明就里的情况下匆忙地签字画押，导致企业在花了大价钱推行这些所谓的革命多年之后却看不到什么实际效果，企业管理者又对此感到很焦虑，如此循环往复。

这种情况可以被认为是日本社会的结构性缺陷。如果在业务革命进行时自己的公司没有足够的自主性，结果肯定不堪设想。目前的日本社会没有能培养出专业、中立的计算机系统领域咨询公司的氛围。

归根到底，在谈到业务革命时，如果自己的公司没有足够的自主性，结果会有怎么样呢？没有足够的能力评价软件系统供应商的好坏，只能让宣传得最卖力的开发商来试做。企业对系统开发商言听计从，结果只能是整个项目乃至整个公司都被搞得七零八落。如此行为与“投资建立一套系统”背道而驰，最终把企业衰败的原因归结于要实现办公自动化实在是荒谬绝伦。





五、流通革命


第三次流通革命渐入尾声


第四项革命则被称为“流通革命”。最近的流通革命看起来好像正在逐渐告一段落。我的观点是：经过这次流通革命，形势可谓又进了一步。

在第二次世界大战后的历史中发生过数次流通革命。简单回顾一下，以家用电器公司、汽车制造商和轮胎制造商等为代表的企业从原来的间接管理销售公司转变到对其进行直接管理，即所谓的“直接管理下的销售公司”被称为“第一次流通革命”。

第二次流通革命中，“超级市场”这一崭新的业态开始出现。超级市场的出现也对大百货商店和“爸爸妈妈渠道”发起了严峻的挑战。

说起以超级市场的出现为标志的第二次流通革命究竟有何意义，我认为重点不是提高了经营的效率，而是超级市场通过大量采购迫使供应商降价，即通过大量采购使自己能够以更便宜的价格采购到商品，从而把价格的压力转嫁给供应商。如果只看经营效率，超级市场构成的销售渠道的经营效率并不一定比传统的经营渠道的经营效率高。

如果要问为什么建立以超级市场为代表的新型销售渠道成本会比较高，主要原因是建设以超级市场为核心的销售渠道需要大量新的投资，而这些投资尚未充分地获得收益。一些公司为了扩展其以超级市场为核心的销售渠道勉强在地价最昂贵的地方购买土地，甚至盖起漂亮的大楼，但是最关键的量贩体制却无法因此而成形。日本的《关于调整大型零售商店零售业务活动的法律》开始实行之后，如果超级市场无法再在此基础上继续增长，说不定第二次流通革命就这样会以完全失败而告终。

传统的销售渠道面临新出现的超级市场的挑战也纷纷采取像7-11等便利店的方式，一方面追求在很小的店面里实现系列化，另一方面希望能发挥出大公司的优势。基本的想法与建立起大量小店面的超级市场相同，就是也希望通过大量采购给供应商施加压力以压低进货的成本。两者的区别仅在于超级市场的经营模式是希望通过大量的小店面把大批量采购来的商品卖给消费者，而传统渠道店面相对比较少但远比超级市场要大，第二次流通革命推行至此，所谓低成本的销售渠道依然没有出现。

此后第三次流通革命正式登场，其标志是友都八喜和新特鲁高尔夫等公司的兴起，所谓的“超级折扣”的销售方式出现了。

第三次流通革命兴起的产品领域是那些单价相对比较高，流通领域的利润率保持和传统渠道相同，采购频度相对比较低，差不多都是5年买一次，甚至是6年买一次的东西。

像家电产品和照相机之类的商品在制造成本之外的利润空间非常大。以照相机为例，售价为10万日元的照相机的制造成本也就是三万日元左右。电视机的情况也差不多，制造成本大概是售价的25%。

眼镜行业的制造成本大概不足最终售价的10%。那么如果要问企业凭什么把最终的售价定到制造成本的10倍，换句话说，企业的主要成本发生在什么地方，顾客花钱所支付的是哪些企业的费用，答案是这些企业的库存费用和广告宣传费比较高。

于是“超级折扣店”就开始进军这些商品领域。友都八喜公司经营照相机产品的方式是通过大批量采购从厂家那里获取折扣。像樱花家和Big Camera之类的店都是以五折到六折之间的价格从制造商那里进行采购的。

现在看来第三次流通革命现在也渐近尾声。第三次流通革命最终的意义是制造商对价格谈判的能力完全丧失，经过整合的流通渠道由于有能力大批量采购而在价格谈判中掌握了主动权。






无限接近于制造成本


第四次流通革命的参考物是美国的四十七大街照相店，在这里日本生产的各种产品应有尽有。然而令人大惑不解的是同样的商品在美国的这家店里的价格比在日本本土商店的价格还要便宜。新商品上市的时间和日本本土上市的时间也几乎同步。

这家公司到底做了什么呢？店面的数量也不是很多，每间店面也不是很宽阔，楼层也不多，电话订货、信用卡支付、商品邮寄这些当代零售业的“标准服务”也是一应俱全。只要拨打一个800电话的号码，商家很快就能把商品邮寄过来。虽然店面不大，销售额却是全美第一。

购买东西的消费者通常会先在附近的超级市场或是百货商店之类的地方看好想要买的东西，离开之前记住商品的代码，然后再给四十七大街照相店打电话下单订货，并通过信用卡支付。

在日本采用分期付款的方式销售虽然可以一定程度上刺激消费者购买的欲望，但是收款风险依然很大。我想直到现在日本消费者大概还无法完全依靠信用卡付款的方式购买心仪的商品。然而在信用制度发达的美国，完全可以实现用信用卡支付。事实上，这家店自身的利润率仅为1%，实在是薄利多销的一个典型代表。

如果行走在友都八喜照相机公司的办公地点，你会看到“批发商请到二楼”的牌子。这个标志牌提醒我们，第四次流通革命已经近在眼前。对于中小批发商来说，去友都八喜公司的二楼进货与直接从厂商那里进货相比，还是从友都八喜公司进货更便宜。

各位读者一定会好奇为什么流通革命还有更进一步的空间，我觉得首先还是商品的价格比较高的缘故。如果制造成本只占到最终销售价格的两成五的话，扣除四成的销售折扣依然还有很大的利润空间。在这样的状态下是不能说流通革命已经结束了的，所以，相对比较大的利润空间的存在才是流通革命会进一步继续下去的根本原因。换句话说，只要利润空间依然存在，那么流通革命就会继续下去。

最后的状态恐怕会是：消费者直接从制造商那里购买产品。比如说，消费者直接到生产电视机的工厂去，在生产线的末尾从成堆的瓦楞纸箱子中间直接搬走要购买的电视机。达到这样的状态并非天方夜谭。脾气更加急躁的人大概会不等电视机装箱就从提货。

这就是我们所说的“第五次革命”，即用户变得能够以无限接近制造成本和服务成本的价格购买到产品和服务。

这样一来，无论是产品还是服务，其利润空间就被压低到极限了。就像本书前面部分所讲的那样，要想逆转这种趋势，唯一的办法就是制造出一种能让顾客无论如何都想要买的产品。这种产品和其他产品相比具有明显的差异化优势。只有这样才能让顾客在价格方面失去发言权而任由商家给产品定价，商家也就由此能够自由地操纵产品的价格给自己留下可观的利润空间了。

如果在产品制造层面上无法实现差异化，那么无论产品的技术门槛多么高，产品最终都会沦为之前所述的“工程商品”，而某一种产品利润空间的消失也就标志着其最终成为流通革命的牺牲品。在读完本章之后，我希望各位读者能用自己的头脑对本章中的内容进行思考。





六、全球化革命


6亿人的日本、美国、欧洲（JUE）市场


最后要讲的是正在进行中的第五项革命，即“全球化革命”。我觉得也可以称之为“企业的全球化”。

为什么会出现这样的革命呢？原因之一就是世界经济合作与发展组织（OECD）、日本、美国、欧洲所形成的三角形的区域中大概居住着6亿人口，特别是高附加值的产品中的85%～90%都在这一区域内生产和消费。

与高技术相关的专利当中，日本、美国、欧洲就占了全世界总数的90%以上，同时日本、美国、欧洲可以相互注册专利。

虽说全世界大概有30亿人口，但是这6亿人口所支配的GNP就占了全世界GNP总值的85%以上。全世界20%的人口形成了85%的市场，同时也成为生产产品的基地。这样的事实的确存在。

如果要问这些人在过去的10年中有哪些变化，我想答案可以简单地概括为：这六亿人越来越变成“同一人种”吧。日本人和美国人在生理上的区别很大，很容易进行区分。但是我想借用《昆虫记》作者Jean-Henri Fabre的理论进行推理，日本人和美国人在购物的模式或者作为消费者的行为模式上几乎没有区别。

只要看看现在在东京的马路上散步的年轻夫妇就可以知道，很多人都穿着耐克的运动鞋、李维斯的牛仔裤，系着登喜路的腰带，穿着Fila的T恤衫，手里还拿着漂亮的大球拍。如果要问去哪里的话，肯定是去麦当劳吃薯条，还要在薯条上面撒上亨氏或者其他牌子的调味番茄酱。10年前可是绝对没有这番景象的。

修地铁的工人在下了夜班之后去哪里呢？他们是要到美仕唐纳滋去。早上的时候一边喝着咖啡，一边吃着甜甜圈。直到稍早以前，修地铁的工人们还是去吉野家吃牛肉盖饭或者亲子盖饭呢。

或许会有人说这是日本人单向地西欧化的结果，那就请到纽约的街头看一看商务人士典型的午饭——吃寿司吧。不但如此，美国人现在吃寿司就连酱油都不缺。上下班开着丰田花冠，下班回家看松下的电视。家里人正在议论音响到底是买建伍还是买Technics好。所以说，如果单纯从消费者的消费行为来看，根本分不清到底是日本人还是美国人。

如果把美国人和日本人都作为消费者来看待，简直没有分别。基本上对于所消费的产品究竟是在哪个国家制造出来的，根本没有人会在意。这6亿人口在以一种不可思议的方式采取相同的行为模式。这些人无论是从学历的角度来看，还是从可支配收入的角度来看，还是从身处的国家的基础设施水平来看，基本上处于相同的条件、相同的状态之下。

这样自然而然地就会产生一个疑问：以国籍来区分这个人群是否真的有意义？我曾经为日本经济新闻的“经济教师”专栏写稿，在一篇文章中曾经谈到过，发达国家的人现在全部出现了“加利福尼亚人化”的趋势。

你如果和欧洲的年轻人聊天，会发现他们对“加利福尼亚”的憧憬是如此强烈。他们听的音乐都是西海岸的音乐，如果在加利福尼亚开始流行滑板鞋的话，很快滑板鞋就会在全世界流行起来。如果T恤和运动鞋样子好看，无论丹麦也好，阿姆斯特丹也好，还是原宿也罢，大家很快都会穿上同样的款式。

如果想要知道现在世界时装的流行趋势，根本不必去米兰，只要去青山大道就够了。去欧洲购物的尽是日本人，另一方面美国和欧洲的时尚界人士也都来到青山大道买东西。然而如果你要问他们是不是把青山大道当成日本了，他们并不认为那是日本。

归根到底，与世界经济合作与发展组织（OECD）的人民和JUE（日本、美国、欧洲）的人民息息相关的市场正在变成同一个市场。同一个市场所指的并不是无论在哪里销售的每样东西都完全相同，比如一件商品出现在德国市场上的时候，就会变得稍微小一点，当这件商品出现在美国市场上的时候就会变得比需要的尺寸稍微大一些，这样的变化是必要的，但基本概念是每样商品在不同的市场上出现的时候都大体相同。

对于企业来说，输出比率究竟是百分之多少才比较合适呢？海外业务占总体业务的比例为百分之多少才比较健康呢？深入考虑之后会得到什么样的结果呢？

如果是40%的话，大概会被认为是太高了吧？日本的人口大约为1.2亿，如果国内业务占到全部业务的20%，应该说正好处在一个平衡的状态。如果把世界经济合作与发展组织（OECD）中的人口、日本、美国和欧洲（JUE）的人口都作为本公司的目标消费者的话，可以看到他们的需求基本上是相同的。按照这个思路，认为日本国内的业务占总业务的20%，美国占30%，而欧洲占50%的想法也就一点都不奇怪了。要一直把6亿人口这个消费群体的总人口数作为思考的基础。

然而要把基本上相同的产品同时在不同的区域市场中推出，这一点极为重要。因为这些人所获得的信息在同一时间内基本相同。所有人在同一时间一起收看洛杉矶奥林匹克运动会。今天的纽约市场的股票收盘价是多少，大家也都可以同时看到。信息基本上都是完全相同的，大韩航空的飞机在被击落的时候所有人在同一瞬间暴怒。

这样的时代现在就已经到来了。这样的事实对于企业家来说，除了在地区市场的选择上要影响到“分母”之外，更重要的是要加上在地理上的扩展，这才是我想要强调的部分。

正如我刚才所说的，因为南北问题的意义极为深刻，发展中国家基本上无法加入到这个圈子里来。然而，如果大约85%的市场都有相同的需求，如何应对这一点对于企业来讲在计划未来的时候不可不考虑。这就是所谓“全球化”对于企业而言最为重要的一点。






相同点比不同点更重要


上述内容可不仅限于消费品市场，对于生产资料市场来说也同样适用。看看现在全世界占有重要市场份额的日本生产资料供应商，比如京瓷、NGK、NC工程机械等等，在他们的工作现场就可以感受到正在进行中的全球化、均一化。

德国的工程机械生产商在市场中的处境为什么会越来越艰难呢？其实理由非常清楚。

德国工程机械生产商认为他们对于本国消费者需求了如指掌。

有一次，德国工程机械协会的人对我说：“有什么好办法能阻止日本产的工程机械打进德国市场呢？”当我反问道：“你们想要生产什么样的工程机械呢？”对方回答说：“德国产的工程机械经久耐用而日本产的工程机械只能使用五5年。这样的工程机械如果进入德国市场的话可就麻烦了。”

我回答道：“抱有你这样的想法才真正麻烦了。为什么这么说呢？把一台工程机械使用30年的企业现在已经不存在了。如果哪个企业还在使用30年前的古董机械，用不了30年的时间就已经倒闭了。如果不能购买到最先进的工程机械以提高企业的竞争力的话，这样的企业在今天这个时代根本无法生存下去。再说，完全不知道30年前的生产形态到今天会进化到什么程度，就意味着至今还在按照30年前的方式经营着企业。正因为如此，德国的工程机械生产商才在市场上逐渐失去了他们的优势。以这样的方式是无法在今天的市场竞争中生存下来的，所以日本产的工程机械才十分畅销。”

所以说，“只能用5年的工程机械是绝对不能买的！”这就是30年前的企业经营理念。

并不是说，工程机械用5年就一定要坏掉，但是如果要让一台机器使用30年就意味着成本和价格成倍增长，这不正说明德国的工程机械生产商对市场需求的把握出现了问题吗？听了我的话，对方显现出非常吃惊的样子。

在这个案例中还要理解的是，无论是在日本也好，德国也好，还是在美国也好，生产商对于需求的把握都非常相似。同时到底如何才能提高自己企业的生产效率，大家都面对着非常相似的局面。

举例来说，ORI生产的搬运机器人非常好，无论是在美国还是在德国都广受赞誉；发那科生产的机械非常好，同样是无论在美国还是在德国都深受市场的好评。现在的状况就是如此。

像这样6亿人口的需求逐渐趋同的现象无论是在消费品市场还是在生产资料市场都一样。所以，与其强调各个区域市场之间的区别，还不如强调区域市场之间的共同点对企业更有意义。强调共同点可以把各个区域市场组合起来，视为一个规模更大的市场，这样业务量就会得以扩大，少说也是日本本土业务量的5倍左右。像以前那样先在国内市场销售，然后再考虑是否要出口到国际市场的慢吞吞节奏已经不适合于目前的时代了。

如果没有能够在瞬间就渗透整个6亿人的市场的能力，就必须和其他的某个厂商组合起来，必须建立起能够在瞬间就让6亿人从自己的研究结果中获益的体制。我看这就是全球化带来的最为深刻的含义。

所以最近出现了很多收购、合并之类的案例，也就一点都不令人感到奇怪了。






从安克雷奇出发的想法


在汽车制造领域里，所谓的“日美汽车战争”完全是子虚乌有的。美国政府为了对底特律的汽车行业进行救济而对日本的汽车制造业发起挑战，这样设计的脚本为美国政府的行为赢得了美国国内舆论的支持。日本政府的态度则是：“啊！是吗？那么就把出口到美国的汽车数量控制在每年160万台吧。”但实际上“美国即日本”。福特产的汽车极大地依赖东洋工业所生产的零部件；通用汽车则和丰田、铃木、五十铃公司都有着千丝万缕的联系；克莱斯勒卖的其实就是三菱产的汽车。美国所提出的“日本车的问题”其实大半是给底特律演的一出戏而已。

当日美汽车战争的言论甚嚣尘上的时候，对于在美国底特律的汽车制造商来说，如果真的把日本的汽车制造商制裁得体无完肤的话，其实无异于对自己公司在日本的关联企业和分、子公司宣战。一旦出现这种同室操戈的场景，就要有劳美国贸易代表和日本通产省的官员从中交涉协调了。实际上，无论是任何一方最终利益受损，都会给底特律的汽车行业带来伤害。

但是因为日本限制了出口到美国的汽车总量，所以可以杜绝廉价销售给美国汽车市场带来的混乱。然而结果是，美国对日本发表了一通没有道理的牢骚，日本对美国却敢怒不敢言。美国和日本汽车行业事实上是一个整体。

在计算机行业和机器人行业的情况也是如此，日本、美国和欧洲这三方的关系正在变得越来越复杂。日、美、欧这三方不但在金融界存在问题，在其他几乎所有的行业里也都一样存在问题。

如果要问到底为什么会造成这种状况，正如前文所述，日、美、欧三方在市场需求方面基本一致，只要三方相互之间能够融洽地合作并保持良好的关系，即使在国内市场上受到竞争对手的压力，也能够和远离国内市场的敌人（或同伴？）联手，相互输送炮弹打败竞争对手。

在日本最不像话的一点是，企业只要其产品在日本国内市场份额领先，即使在国际市场上的市场份额落后也不会受到什么严厉的批评。这就意味着真正令人感到可怕的竞争对手其实是在国内竞争的对手。从另一方面说，既然全世界对产品的需求已经开始出现同质化的趋势，在自身的力量不足以在竞争中占得先机时可以采取借助实力强大的同伴的力量参与市场竞争的战略。

我在自己的思想不断完善的基础上，渐渐觉得安克雷奇具有一个独特的优势。安克雷奇所在的位置能够在7小时到达东京，7小时到达杜塞尔多夫，7小时内到达纽约中间的任何位置。如果按照这个想法，就可以在基本相同的距离之内覆盖整个6亿人口及市场。这个想法真,不错，不是吗？

在现在这个时代，真正能够注意到全球化的趋势并且依照这样的趋势来重新设计构架的企业凤毛麟角。

然而像这样覆盖全世界的革命却在现实中实实在在地发生着。如果只是看报纸，无论什么时候都会看到有贸易战争爆发的消息，然而事实并非如此。如果不能认清企业真正发展的机会在哪里，不明白究竟应该与谁结成同盟、与谁进行竞争的话是绝对不行的。

就算是有着完全相同利益的双方也可能存在着竞争，同时在另外一个领域里齐心协力合作。如果企业经营的战略不能具有这样的灵活性，是不能在全球化的浪潮中占得先机的。

以上就是以五项革命的形式论述的覆盖全世界的规模巨大的发展潮流。我希望各位读者对我所讲述的内容能有同感。

各位读者请在设计企业未来事业发展战略的时候，本着“从零开始重新来过”的态度，并参考，我所说的内容，再对战略和计划进行适当调整。假如各位能够以专家的态度探究以前遗漏的要点，我讲这些内容的目的就已经达到了。


第二章 应对五次革命的方向——日本企业直接面对的问题

前一章论述了企业所生存的环境中正在发生的五次革命——技术革命、生产革命、流通革命、业务革命和全球化革命。

这些变化的剧烈程度已经到了只能用“革命”来形容的程度。那么这些革命对企业的影响程度之大也就不言而喻了。

对于日本企业来说，已经有多次直接面对变革的经验了。特别是两次石油危机对于企业产生的根本性的巨大影响更甚于政治、经济方面的变革对企业所产生的影响。

当然，并不是只有日本企业受到了石油危机的影响，发达工业国家的企业都或多或少地受到了石油危机的拖累。由于应对不当，大部分受到影响的国家全都深受石油危机后遗症之苦。日本企业在那个时候采取措施缩减了营业规模，由于应对得当顺利地渡过了难关。这些年来，日本企业蓬勃发展，在全世界范围内不断扩展业务，日本的经济也比较景气。

既然取得了这些实际的成绩，那现在又为什么必须认真地思考如何应对正在进行的五次革命呢？在本章中，我将对这样的疑问做出回答，通过具体企业的事例，找出并分析这五次革命的共同点，同时也是对下一章及其后面所阐述的应对之策的提示。





一、变革的不连续性


嵌入钻石式手表的消失


今天，日本企业必须直接面对的问题是目前正经历的各项革命与企业在此前曾经历过的历次革命都有本质上的不同。换句话说，今天所发生的这些革命并不在过去曾经发生的革命的“延长线”上，它们具有明显的不连续性。

一个非常好的例子就是制表业。以前的手表可谓是荟萃了精密机械工业的精华才生产出来的。为了提高手表走时的准确性，不断挑战机械加工精密度的极限。同时，为了提高精密度，必须设法减少机械运转过程中的摩擦，还必须保证手表经久耐用，在手表中的某些关键轴上使用了钻石。于是在手表里使用了多少颗钻石就成了表示其精密度的一个指标。笔者的父亲有收藏手表的爱好，我至今都能回想起当他说某块手表里有多少颗钻石时的满足和喜悦的表情。

然而随着电子技术的进步，石英表在市场上逐渐崭露头角。石英表由于原理上的不同，其机械加工的精度和宝石的数量与手表走时的准确性之间毫无关系。因此，一直依靠机械加工而对生产石英表、电子表不感兴趣的瑞士制表业几乎遭受了灭顶之灾。

随着后来数字显示式手表的出现，手表无论是在设计、生产方法还是在成本方面与原来的模拟式手表相此都有了变化。结果是新出现的卡西欧在原来一直被精工和西铁城所牢牢占据的手表市场中确立了自己的地位。

后来这个趋势发展到了香港。到现在为止，在中国大陆生产经由香港出口到全世界的手表产品当中，日本企业可谓独占鳌头。溃不成军的瑞士手表则出现了两极分化的趋势，一方面向超高级的机械表方向发展，另一部分则活跃在价格低廉的低端表市场。发生如此天翻地覆的转变才用了不到10年的时间。






原来的资产变成今天的负担


以上所说的变革的“不连续性”还体现在原来被企业视为贵重物品的资产，开始变成毫无价值的无用之物。

举例来说，制表工业里的熟练工人和被视为照相机生产企业市场根基的照相机零售商一样，都曾经被视为是对企业具有极大价值的资产。然而在今天，正是这样曾经的资产却变成了阻碍企业变革的负担。

企业的经营者为了不使原有的资产变成毫无用处、多余的东西就尽可能地延续企业旧有体制。原来被视为企业资产的部门负责人往往对于企业的变革持反对意见。然而这样的部门在企业中往往拥有很大的影响力，于是在这样的企业里推行改革变得更加困难。

然而今天所发生的这种不连续的革命性的变革的特征之一就是如果企业应对失误的话，企业的运营状况可能急转直下，在某些情况下，影响的深刻程度甚至可以达到威胁企业生存的程度。这才是我想要强调的。

以最近发生的池贝铁工被并入津上系的案例来分析，我认为这个案例就非常有代表性。池贝铁工在工程机械领域是一家很有名望的企业。但是因为池贝铁工进入数字控制领域较晚，虽然煞费苦心地掌握了生产高精度产品的技术，但是企业的经营也陷入了困境。

进一步来说，这种变革的不连续性与新进入某一行业的竞争者之间有密切的关系。特别是当某一行业中已经存在的制造商对于新出现的技术采取保守的政策，不愿意以积极的态度去接受和采纳新技术的时候，新进入这个行业的竞争者以及行业中原来相对弱小的厂家往往会利用这样的时机，积极地采用新技术扩大生产和市场，规就子产品企业相对于欧美厂商来说，拥有压倒性的竞争优势并最终称霸市场就是一个典型的例子。

以具体企业为例，发那科公司的案例就很有代表性。全世界大量的电器和工程机械生产商都自主开发工程机械中使用的数字控制技术。发那科公司也是其中之一。

到今天发那科公司已经占据了全球50%的市场份额，没有其他有力的竞争者。发那科能够取得这样的成就当然要归功于其产品性能优异、品质精良，然而其卓有成效的销售方式在其中所起的重要作用当然也是不言而喻。纵观其成功的各个因素，其中最为主要的依然是其所采用的自动化的生产方式以及其所带来的低成本优势。

发那科公司实现自动化生产的结果是其人员开支占销售额的总比例在5年间从20%下降到区区5%。发那科在降低产品成本方面能够做到如此登峰造极的地步，令其他的竞争对手望尘莫及也是理所当然的事情了。

然而今天发生的种种变革由于具有很强的不连续性，某一天会突然发生，等到落后的企业认识到这种变革的重要性之后再奋起直追，恐怕事态的发展已经到了无可逆转的地步。然而在应对这种情况的时候，企业往往被原有的限制所困，在很多情况下无法开展战略。

笔者在从事管理咨询工作的过程中遇到过很多案例经常会听到这样的话：“虽然也想采用新技术，但是目前的系统是现有同类系统中顶尖的，对于那些目前尚未完全成熟，但以后有可能带来革命性影响的具有划时代意义的新技术，暂时因为无法做出重大的改变而不能采用。”

随着组织结构的不断僵硬，虽然理解其中道理的企业管理者不在少数，但是真正能够拿出行动来的人屈指可数。必须花大力气，从而下定决心行动起来。





二、变革的同时进行性

上述五次革命的第二个特征就是这些变革并不会单一地发生而是多项变革在同一时间内向同一家企业袭来。

前面所讲述的制表业的例子就很具有代表性。卡西欧通过电子手表的革命在市场中确立了自己的地位，在产品概念、必要的技术、生产方式乃至销售渠道方面全面导入了完全不同的方式。

以类似于生产台式电子计算机的方式大批量地生产手表的结果是，售价不到2000日元的电子手表已经不能再被视为高级的首饰，从而进一步导致销售渠道不必再依赖于以往的高级珠宝销售渠道，而类似台式计算机的文具销售渠道和类似友都八喜照相机的销售渠道似乎更适合于销售电子表。

像这样以技术方面的变革为起点的电子表产业并非仅仅是技术方面带来变革，而是逐步影响生产和流通等各个领域，同时在各个领域中掀起革命。结果是已经在业内存在的手表厂商在应对电子表引发的重新洗牌时，不能单纯地在某一个领域里做出反应而必须对手表及整个行业的未来状况重新进行认识，修正原有的战略。

目前已经存在的手表生产厂商推出了自己的第二个甚至是第三个手表品牌，从而以能够充分利用各种不同的渠道、以各种不同层面的产品面对不同层面的需求这样的方法暂时应对新加入行业竞争者的挑战。然而对于消费者来说，同一个公司生产的不同类型的产品，有的在高级珠宝店销售，有的则通过量贩店式的渠道进行销售，往往由于搞不清楚其中的原因而产生混淆。

企业在应对这样同时发生在各个领域里的变革时，如果仅在某一个领域或某一个局部采取措施应对，其结果往往适得其反而使管理陷入更加混乱的境地，还是有必要回归“零基础”的起点，在设计、生产、销售等各个方面尽可能详细地检讨企业的发展战略。





三、进入全新的领域


被称为“产业之本”的铁被IC所取代


前面是对传统产业中必须主动进行变革的论述。下面是企业进入全新的领域面对完全不同的挑战所做的思考。

无论是技术革命，还是流通革命，其结果都是促成全新的产业的飞速发展。与之相对的另一面是，原来就已经属于稳定成长的产业进入了成熟期，发展基本陷于停滞，这样的例子不在少数。

举例来说，很长时间以来一直流传一句话：“铁是产业之本。”这句话的含义是钢铁行业既支撑起了日本的出口，同时也是日本经济发展的基础。

然而今天钢铁的地位正在逐渐地被IC所取代。如果以现在的数字做比较的话，IC制品的产量还不到钢铁制品产量的1/10。然而如果预测1992年，也就是7年之后的情况，就会发现到那个时候IC的产量将会达到钢铁产量的一半左右。事实上，IC制品对于日本的产业来说其影响力正在逐渐增强（图2-1）。

制造IC产品的公司正在成倍地增加他们对这个产业的投资。根据统计数字，1983年一个公司对IC产业的投资额大约为600亿日元。到了1984年就已经增长到1000亿日元到1200亿日元不等的水平。今年具体能够增长到多少现在还不清楚。

在行业的高度成长期，钢铁厂商对设备的投资可谓一波未平，一波又起。钢铁厂竞相建造起巨大的高炉，凭借高生产率更加确立了日本钢铁业在世界上的领先地位，把更多的钢铁制品销售向全世界并以不断征服世界钢铁业的方式成长。而现在的IC生产商也正在以同样的方式发展。

在另一方面，成熟产业的厂商正在不择手段地要进入全新的产业，力图实现主力产业的转换。虽然从原材料生产行业转而进入IC制造的例子到目前为止还没有先例，但是进入IC产品的组装或者引线框架等周边产业的例子已经屡见不鲜。其他类似的例子还有重工业类的机械产品生产商转而制造机器人、食品生产商转而进入药品生产领域、化学产品生产商转而生产陶瓷制品等等。这都是成熟产业的厂商借着技术革新的浪潮进入快速成长产业的例子。
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图2-1 半导体/IC及粗钢的产量增长对比图（万亿日元）






成长中的市场是充满竞争的市场


企业现在要面对两个相互关联的问题。

第一，什么样的产业才是成长性高的产业这一点，对谁来说都是一目了然，所以很多企业都想进入这样的行业参与竞争。在市场高速成长的同时，新的参与者争先恐后地进入，结果是厂商的数量和市场的规模以同样的速度增长，对于参与其中的企业来说相当于市场的规模并没有扩大。

也就是说，当仔细看高速增长的产业时，很多企业觉得市场情况很好，于是进入了这个新的产业，但事实上自己能够占到的市场份额不会很简单地增加。这是个非常简单的道理，每个企业都有只考虑自己企业而忽略了其他企业的竞争能力的倾向。如果不是这样的话，真的无法理解为什么机器人制造业和计算机生产行业一下会有几百家企业加入竞争。然而在海外市场上，这样的现象远比在日本少。






坚守成功秘诀而成功的企业


第二个必须要面对的问题是，真正参与了竞争的企业又会变成什么样子呢？

现实的情况是，只有屈指可数的少数企业可以保持自己的市场份额而与市场共同成长。剩下的企业能占到的市场份额少得可怜，最终很难避免被淘汰的命运。这是一个很典型的行业发展模式。

这方面最明显的例子应该算是计算机产业了。真正能够在市场上确保高占有率的大概只有NEC和夏普这样少数几个企业，其他的厂商都只能勉勉强强地维持着经营，业务可谓所剩无几。

同样的情况也出现在机器人制造行业，除了松下、发那科、安川等少数几个实力超群的企业之外，也就只有在某一个特定领域里有优势的企业能够在行业的洗牌中幸存下来了。

如果对在竞争中获得成功的企业进行一个调查，就会发现只有忠实地坚守着本行业的“成功的关键”的企业才能在竞争中生存下来。就以机器人制造业为例，这个行业的“成功的关键”与其说是优异的产品质量，还不如说是如何满足各个用户对产品的具体需求更恰当。

于是成功的企业不是闭门造车地在自己的工厂里生产机器人，而是针对客户的需求，或涂装专用的机器人，或印刷专用的机器人也罢，想方设法地满足用户对产品的特别需要。为了生产出贴近充分满足用户需求的产品，企业让大量的工程师专门针对用户的需求进行开发。只有这样的企业才能在竞争中不断扩大销售额和市场份额。

与此相反，有很多厂商生产的机器人能够应用在很多场合，他们生产多种产品，在做经营计划的时候设想能够取得惊人的销售额，但对于客户的应用和销售网络投资又不足。这样的案例屡见不鲜。实际上，最终的结果是想要购买这样的产品的客户并没有出现。

高速成长又具有革命性的产业，往往具有独一无二的特点，如果以原有的模式在新的行业中运行，是无法获得成功的，这样的例子也是很多的。很多企业的经营者却对这样的事实很难理解，遗憾地在成长的机会面前只能吆喝几声而以失败告终。





四、应对变革的需要

前面对于今天的企业必须直接面对的五项变革及在应对这些变革时的困难进行了论述。

相信读者中有不少人都会不由自主地说一句“原来如此啊”。当然也一定会有人对照自己的经历和体验，认为以上所说的内容还有不够深刻的地方。在这部分将以那些曾被普遍认为属于“优良企业”的公司在从进入成熟期开始直到现在所发生的实际情况为基础，尝试着去思考企业究竟应该如何应对变革。


日本企业是否真的需要应对变革


对于日本企业来说，到目前为止已经平安度过了多次重大变革时期。每一次，日本企业都能凭借在经营上的巧妙操作很好地应对挑战，适应新的环境和状况并且乘势成长，直到今天成为世界上第二大经济繁荣的强国，所创造的经济奇迹被全世界讴歌和赞扬。回顾到目前为止日本企业对变革的应对，可以看出日本企业所采取的变革应对策略的端倪。

前人做出的充满勇气的决断曾经连载于《日本经济新闻》的《我的简历》一文，对于有志于把企业经营好的人是了解前辈曾走过的路的一个好机会。

这篇《我的简历》是丰田汽车的会长丰田英二先生所写。在这篇文章中，丰田英二先生披露了最初建立量产乘用车工厂时的波澜曲折。

在当时每个月的销售量只有2000台的情况下，他能够预见到未来而下定决心建立能够月生产5 000台（建筑物能够容纳月生产1万台）的工厂。当时的日本仍然处在汽车大众化黎明前的黑暗之中，从每家每户都有两台汽车的今天回想起来真是恍如隔世，当时那个时代对于汽车工业的发展来说是个千载难逢的良机。

在那个时代，建设一家生产量是目前销售量2.5～5倍的工厂，真是一件非常需要勇气的事情啊。如果没有前人充满勇气和智慧的决断，当然也就不可能有后来日本汽车业的飞跃式的发展。

在那之后各个汽车生产厂商在竞争中各显其能提升产品的性能，不断充实车种的类型并且图谋扩大市场规模。最后的结果是日本的汽车厂商和美国的汽车厂商竞争全球龙头老大的地位，而日本的11家汽车生产企业也形成了共存共荣的局面，这样的局面在全世界的汽车行业可谓前所未见。

在仔细分析日本企业的繁荣时，包围在这些大企业周围对于汽车企业的繁荣起到支持作用的一众关联企业不该被忽视或忘记。

上述的汽车行业就是这方面的一个典型例子。对于汽车制造商来说，各种零部件的生产基本上完全依赖于专门的零部件生产商。事实上，日本汽车企业的销售额与附加价值的比率大约为20%，而这个比例比美国的汽车企业低将近20%。这一点就说明了日本的汽车企业对于外部的零部件生产商等关联企业的高度依存。

另外，在产品销售方面，大量的地区性销售公司都是借助当地资本建立起来的，自己公司建立起来的销售网络主要局限于东京等大都市。这可以被看成是企业在极速增长的阶段中充分利用社会上其他公司的人力、物力和财力，把自己有限的资源集中到新产品的开发和生产上来的一种表现。

类似的情况在电器行业以及机械行业等多个领域如出一辙。在企业高速成长的阶段，企业会通过利用关联企业和代理店的销售网络来弥补自身在企业经营资源方面的不足。

但欧美国家的政府及企业却把这些称为非关税贸易壁垒，这种说法真是非常可笑。然而在今天不得不对“直接销售”和“拜访销售”的价值重新进行评估时，原有的销售渠道中不合理的一面就凸显了出来。现实逼迫着各个企业不得不拿出新的对策。在企业成长的过程中出现这样的事情也不难想象吧。

在那之后，由于石油危机的爆发给日本经济和日本企业的高速发展画上了句号，日本企业集体通过缩减经营规模来渡过难关。

到这里TQC思考方法的重要职责也就完成了。特别是通过全员参与来大幅度地节省能源，或者通过价值工程（Value Engineering）等手段来开发低成本的产品，以及通过生产过程实现自动化来彻底地提高生产效率，日本企业的种种经营手法在全世界范围内赢得了一片赞誉之声。






提高生产率焦点的变动


拥有如此辉煌历史的日本企业该如何通过变革来应对新的挑战呢？分析作者自身的经验或许能够有所启示。

多亏了日本式的企业经营方式在全世界开始流行，我们才能获得大量为欧美企业和团体讲演的机会以及被要求协助欧美企业提高生产率的机会。在这些活动当中，笔者前年曾获得过一次由美国汽车协会主办的针对汽车生产企业的自动化生产线开发以及对美国的汽车生产企业进行参观及指导的机会。我当时发现很多美国企业在研究发展方面的方向和日本企业竟然是完全相反的。

我看了一下研究的课题，大体上都是诸如如何将钻床的转速提高一倍，或者是，在一部机器停止的时候，如何使整条生产线不至于全部停下来而制造自动缓冲栈之类，也就是如何增加机器的运转时间以提高劳动生产率之类的研究。

与此恰恰相反，在日本的汽车制造产业当中，提高生产率的总体思想是减少时间浪费。

要想提高劳动生产率，基本上只有两个办法：一个办法就是提高机器的工作效率，为了生产出更多的产品就必须提高生产的速度；另一个办法就是尽量缩减机器不工作时在时间上的浪费，通过缩短时间的浪费来达到提高生产率的目的。

日本的汽车生产企业在劳动生产率方面与其他国家的企业相比可以称得上出类拔萃，究其原因就在于专注于缩减时间浪费。直到现在，无论是在哪里都被忽略掉的时间浪费恰恰是日本企业提高劳动生产率的着眼点，日本企业在其中下了大力气。这样做的结果——以钻床为例，机器的工作时间与时间浪费之间的关系确实证明日本企业对时间浪费的控制对于提高劳动生产率是有效的。至于提高工作时间内的生产效率，各个企业都已经下了很大的力气去做。大量欧美企业在高精度切削、高速切削等方面都已经有了非常先进成熟的技术。

欧美的先进企业数量很多，在推行了日本企业对于时间浪费管理的做法之后，今后提高劳动生产率的焦点问题就变成了缩短加工的时间和开发新的加工方法。如果真是这样的话，也就意味着日本企业将要面临更为严峻的挑战。

就像刚刚举出的这个例子所说明的一样，今后日本企业需要直面的挑战和所需要进行的变革就来自于一直以来被日本企业所忽视的地方。我们在应对这样的对我们来说“攻其不备”的革命时，如果不能夯实基础是绝不可能巧妙地应对并使企业渡过难关进一步前进的。






在更大的范围内讨论变革的需求


为了充分理解变革的必要性，下面通过发生在企业中的真实例子进行分析。为了强化这个例子的代表性，这个案例是以现实中数个企业为模型拼凑成的一个假想的企业。这样做的目的是通过对这个假想企业的分析来检讨发生在真实企业中的问题。

笼罩在优良企业的阴影之下

下面以A公司来称呼这个假想的研究对象。A公司是一家典型的优良企业，在四五年前的时候还作为超优质企业的典型登上过管理类的杂志，无论是其成长性还是其收益性的表现都非常优异。

A公司的产品线覆盖了从马达、减速器到小型锅炉的一系列产品。年销售额在5 000亿日元左右。

A公司完全采用事业部制，全公司一共分为8个事业部。在过去，在各个不同的领域里和竞争对手进行竞争并一直占据着上风，主要的产品线一直占有30%~40%的市场份额，且不乏占据行业第一位的拳头产品。虽然也有一部分的业务的市场占有率比较低，但企业总体的竞争力非常强。

然而在最近几年中A公司的成长性及收益性中存在的问题却急速地凸显了出来。撇开过去几年中受到石油危机的影响而导致业绩下降之外，在过去两年之中公司的业务发展意外地出现了停滞。

不单是销售额无法继续上升，A公司的纯利率在过去曾一直保持在相当高的水平，但最近这两年却逐渐地出现了下滑。这种情况很可能在今后一段时间内无法被扭转。究其原因，最明显的是销售额不再上升，企业仅靠目前现有的销售规模已经无法再抵消成本的上升，导致了销售额停滞同时利润率下降。

那一直以来资质优良的A公司为什么会陷入这样的困境中呢？下面详细地介绍一下A公司的背景。

错失了进入周边市场的良机

对A公司的特征进行了分析之后发现，最大的问题不是现有的业务无法再继续扩展而是公司内部长时间无法培育出新的部门和新的业务增长点。仔细分析一下目前公司正在参与的各个业务领域就不难发现，这些行业基本处于成熟期，市场的发展顶端，没有再继续扩大的空间了。在这样的行业内只能指望着保持住目前的市场份额，想要在目前的基础上进一步扩大市场份额已经基本上没有可能了。

在另一方面，目前市场的周边陆陆续续地出现了一些其他的新兴市场，在这些新兴市场当中不乏后来渐渐成为容量巨大的大市场。仍以马达的市场为例，所谓的标准马达的市场已经完全成熟。然而在此周边的变频马达和伺服马达，在今天却已经成长为规模巨大的市场。

用在模型中的马达得以发展，小型高性能马达在很多电子器械中得以应用。最初毫不起眼甚至被忽视的产品现在已经成为容量巨大的市场，这样的例子不在少数。市场规模的发展并不均衡，主力产品的地位也在不断地更迭之中。A公司却对这样的市场变化熟视无睹，多次错失了进入新兴产品市场的机会。

短期指向型的弊病

仔细分析为什么会发生这样的情况，最重要的原因恐怕还是公司内部的氛围太强调短期指向。

如果对A公司研究和开发的对象及领域进行一下调查就会发现，研究和开发基本上都集中于现在已有大规模市场的产品上。A公司管理层的苦衷是哪怕现在市场本身已经陷于停滞不再增长，但是如果不进一步地研究和开发的话，产品的竞争力就会下降。A公司的管理层担心在现有的市场上被竞争对手超越。结果就是A公司针对已经成熟的产品在一些吹毛求疵的方向或者非常小的地方把所有研究和开发的力量全都耗尽了，比如稍微调整一下把手的位置或者把马达的效率再提高0.5%。最终导致当市场不再扩大时，A公司基本上没有开发出什么像样的新产品来。

在另一方面，业务人员认为自家公司的现有产品市场份额比较高，利润率也还不错，便把全部的注意力都集中在了向现有客户继续推销已有的产品上。

这也是理所当然的现象了。A公司不断地给销售人员增加各种销售指标，给销售人员提出的都是类似于“请把销售额做到多少多少”，或者是“请把利润率做到多少多少”的要求。然而究竟通过销售哪些产品来达到这样的目标却没有任何限制。于是销售人员只愿意去卖那些容易销售、利润率相对更高的产品（顾客基本上都是老主顾了），所有的销售力量便全部都集中在了这些产品上。结果就是既没有在市场上努力推销新产品，也没有开发出新的客户来。

进一步而言，在公司内部对于各个事业部来说，虽然拼尽全力地使得公司的销售额不断上升，但是所有的利润都被总公司把持。如果要冒险开展新的业务，对于事业部来说很容易就会出现赤字。于是各个事业部也没有推行新的业务方向的动力。

结果就是A公司完全忽视了市场的变化，对在大市场的周边兴起的成长性高的市场完全视而不见，坐等这些新兴市场变成其他小型专业生产商的舞台。这样就形成了大的厂商困守于原有的成熟市场，等到市场完全成熟并进入萎缩阶段时也随市场一起衰退的情况。

图2-2是A公司所参与的市场份额及规模。纵轴是市场份额。横轴则是市场整体的规模。从图中可以看出，在规模大的市场当中，A公司基本上都占有比较大的份额，然而在相对规模比较小的市场中A公司的市场份额则很低。当然也有极少数几个例外的地方。但即使在这几个例外当中，随着市场规模的扩大，A公司的市场占有率也同样急速下降。归根到底，整个公司的发展导向就是使原来开发出的成熟产品在原有的领域里保持最高的市场占有率，然而代价却是对新兴市场的忽视。
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图2-2 A公司的市场份额及市场规模

如果从市场成长率的角度来看，市场的容量占到总体市场20%以下的是发展中市场，最初规模很小也是理所当然的事情。然而在另一方面，这样的市场通常成长性好。大市场则已经发展成熟，没有空间再进一步扩大了，一部分还出现了负增长。综合考虑公司在各个市场的表现才能得到最终的市场增长情况。整体看来，公司还是处于负增长的状态下。

如果要问在规模小但成长性高的市场中是哪些公司在参与竞争，基本上都是所谓愿意承担风险的合资企业和专业化程度高的厂商。从产品的角度来看，专业化程度高的厂商所推出的产品最适合小规模但高成长性市场的需要。

当大型厂商在某一个时刻醒悟过来，恍然大悟地说“啊，那么就进入这个市场吧”的时候，专业化程度高的厂商在这样的市场中的地位已经相当稳固。就算是大厂商也没法轻易地把市场份额从这些专业化程度高的厂商手中夺回来。

A公司是个大公司，但是在研发人员方面与小公司相比却处于劣势。小公司的研发人员可能加起来都不到10个人，但是却敢于将这些人力资源全部投入到适应新兴市场需求的研发当中去。然而对于像A公司这样的大公司来说，新兴市场只是A公司要面对的很多个市场之中的一个。所以虽然A公司有几十人组成的庞大的研发队伍，但是其中只有两个人在开发适合某个新兴的细分市场的产品。结果是单纯从产品方面来讲，A公司这样的大厂商的产品也无法与小厂商的产品相抗衡。

就这样，A公司为了保持当前的销售额，将经营目标变为短期指向，对于经营方针来说，有着深远的影响。从重视事业部收益的政策角度来看这好像是理所当然的事，但是长期来讲也体现了经营方面不同的愿景之间的矛盾。企业也很难培养出具备长期发展视野，能够专注于目前业务量虽然小但是在未来可能会成长为市场空间巨大的业务方向并有这方面成功经验的经理人。






死板僵硬的管理


第二就是无论最高管理层如何命令去进入新的市场领域，在实际的工作现场却很难执行下去。

举例来说，在锅炉业务发展的同时，燃气炉业务悄然出现了。锅炉业务是将最终的产品直接交付给客户，而燃气炉的销售则是面向OEM生产商，这一点差异造成了这两项业务的诸多不同。

各种各样的问题随处可见。比如根据这个公司的管理体制在计算各个部门的利润时，首先要扣掉该部门应该负担的总部费用。然而在OEM的经营体制下，如果需求疲软而导致价格下降的话，在扣除应负担的总部费用之前就已经出现了赤字。

在这样的情况下，工厂的生产能力难以得到充分的利用。为了充分利用工厂的生产能力，只能以边际利润为基础定价获得订单。然而A公司又是以事业部为基础计算部门对公司整体营业利润的贡献，以边际利润获取订单的部门在这样的体制下在公司内部获评很低。最终不仅对全公司有害，而且工厂的生产能力也只能闲置。OEM业务很难得以发展。

从另一方面讲，专业化程度高的中小厂商根本不需要一个庞大的总部，这样固定费用就会很小，负担起来也很容易。这样从竞争的角度讲，同样的一个业务，A公司来做可能就会出现赤字，而专业化程度高的小公司来做却能产生利润。

再有一个问题就是决策机制的不同。

对于像A公司这样的大公司来说，燃气炉这样的业务实在是一块很小的业务。到底要不要认真地进军这块业务呢？真的很难做出决策。与此形成鲜明对照的是那些相对较小的、专业化程度高的厂商则没有这样的烦恼。在这样的厂商中，管理层对于涉及公司未来发展方向的事项拥有非常强的话语权。一旦下定决心进入这块业务马上就会对这块业务进行投资，不会因为暂时的销售额还不大就犹豫不决。投资建立起大规模的工厂，这样成本就会下降。成本下降进一步导致市场份额的上升，于是工厂的工作量排得满满的，便再进一步扩大工厂的规模。

这与A公司的情况恰恰相反。A公司的工厂还固守着原来的旧产品，生产的面向蓬勃发展的新兴市场的产品，不但成本高，在价格方面也没有竞争力。

结果就是新出现的专业化程度高的中小厂商的竞争力得以蓬勃发展，与之完全相反的A公司却还戴着手铐和脚镣，基本无法开展新业务。






通过划分市场分部来对市场进行管理的危害


第三个问题就是随着电气化和自动化的不断推行，优秀部门和进展迟缓的落后部门之间的差异越来越明显。

从公司的整体来看，先进企业和保守落后的企业之间的差距也变得越来越明显了。

在先进的事业部（比如自动化）相关的项目一个接一个地展开，负责人每天都在忙着提高自己部门的效率。无论自己的公司已经先进到了什么程度，都必定有比自己公司更为先进和进步的公司。这样部门的管理者每天忙到很难抽出空来帮助公司内其他的部门。

对于那些行动迟缓的部门来说，如果把先进部门的东西原封不动地搬过来，肯定有些地方跟自己部门不相匹配，当然是自己从零开始干最好。结果是什么都没有干。对于A公司来说，各个事业部之间的资质差距越来越大，研究和开发出现了很多重复的现象，导致研发的效率低下、进展迟缓。在产业界占据领导地位的公司的生产技术研发部门和电子部门（零件、子系统）早已完成了以利润中心为管理单位的“利润中心化”，激发了部门的活力。






综合的、根本性的改革成为一种必然


对以上案例进行分析的结果进行总结，就会得出以下结论。

A公司由于在销售额和利润方面陷于困境，公司内部进行了大量的讨论，也产生了探索新的成长机会的意愿。结果是希望进入以机器人产业为代表的新产业的观点开始占据舆论的上风。

然而事实上，对于A公司来说，抓住发展的机会却并不那么容易。就算是进军现有业务的周边市场并且精耕细作，也无法让业务本身发展到一定的规模。也就是说，成长的关键根本不是“干什么”而是“怎么干”。

进一步而言，如果在讨论“怎么干”的时候只是在公司内部进行讨论，由于大家各自都有所属的部门，最终只能得到诸如“费用太高了”“销售人员不够”之类的结论。每个人在参与讨论时的出发点并非总是单纯的。公司人员自己所处的部门利益决定了他们对于新业务的态度，或者说体制本身的问题才是潜藏于公司内部的深层次问题。

这样的问题可不是把公司划分成一个一个独立的部门，再一个部门一个部门地解决就能处理的，如果不把公司整体当成一个对象一次性地彻底解决，这样的制度上的问题是无法被根除的。所以当公司真的要解决这样的问题时，最高管理层的视野以及他们对时机的把控是一个严峻的考验，或者说这是对领导层领导能力的考验。

以上所说的这些问题其实正是今天大量公司正在面对的问题。也就是说，关于成长和革新的课题是涉及公司发展基础的根本性的大问题。如果不能意识到这个问题的重要意义，当然也就无法正确地做出应对了。再进一步来说，如果不能综合地考虑公司内部的各个要素，改革和革新本身也无法取得理想的效果。在下一章中将要详细地介绍一些这方面的具体内容。

（千種忠昭）


第三章 变革期的产品开发及市场导入方法——如何应对产品生命周期缩短的趋势

本章中，主要针对企业变革的种种需要，特别是技术、生产方面的商业系统该如何变革做了思考。





一、重新审视技术进步这一变革最主要的原因


能否获得新技术是企业面临的最大问题


想必各位读者都有这样的经验，当一个企业或者公司在探讨其存在的理想状态或者是将来的愿景时，动不动就会提到公司所拥有的新技术究竟属于什么种类、与INS相关联的新技术是如何培育的之类的话题。讨论的内容往往很容易就集中到这样的问题上。

实际上，无论是过去还是现在，从公司的成立到公司的变革的原动力都是技术的发展和进步。历史事实已经证明，明治新政府所采取的旨在给日本带来巨大变革而大量雇佣外国人并从西洋引进先进技术的措施的确发挥了巨大的效果。

然而我们都已经认识到获得新技术是企业变革的第一步，但无法获得新技术是否是妨碍企业变革和发展的最大障碍呢？

从我的观察来看，大部分企业对于能否获得新技术都非常关心，甚至管理层花费了大量的时间和精力来解决这个问题。然而如果对那些无论如何也无法推进变革的企业进行调查，或者说对整个产业界进行分析的话，就不难发现欠缺新技术在很多场合下并非阻碍企业变革和发展的最主要的原因，这样的例子不在少数。

作为本文的作者，我每天在乘坐从横滨到东京的电车上会阅读两类报纸。其中的一种是一般的经济新闻，另一种则是产业和工业新闻。

在这几年中，在电车上的30分钟里无法读完报纸的情况越来越多了。特别是不同产业的企业不断地发布划时代的新产品以及企业之间的相互合作的新闻越来越多。要想全部读完这些内容并且正确地理解这些信息，越来越花费大量的时间。与以往不同的是，现在如果只读一遍的话，很难充分地理解这些报道的内容或者这些划时代产品的巨大的意义，于是时间越来越不够用，经常需要花费额外的时间来完成阅读并充分吸收这些信息。

这样的新业务、新产品以及新技术的扩展，信息量之大是压倒性的，给人的感觉恰似新的产业革命正在如火如荼地进行。在这样的情况下，笔者感到有些焦虑，担心自己跟不上时代的潮流，有如此感觉的人不会只有笔者一个人吧。每当看到其他公司的新产品发布的新闻便暗自感叹自己公司的行动太过于迟缓，管理者有这样的想法说明企业真正的变革还未开始。如果仅限于从表面上对这些新闻进行获取而不能真正理解这些信息的本质的话，企业是无法找到正确的方法应对变革的。





技术是属于人的

到底是哪些新闻让我们感到大吃一惊呢？

举例来说，“A公司完成了1MB电脑内存的样品”“B公司成功地用陶瓷制成了发动机的零部件”“C公司开发完了自动翻译系统”；“D公司和美国的X公司签署了技术合作协议，开始导入生物医学新产品”等，这样的新闻真是数也数不清。

类似这样的新闻中涉及的新产品和新业务等大部分都涉及极端难以理解且范围广泛的新技术。所以在阅读这样的新闻时，我常常会生出如果不努力追赶就会被时代所抛弃的不安。

非常有趣的是，公司的经营者也有着相同的焦虑和不安。我屡屡看到公司的董事或高管把类似的新闻从报纸上剪下来，在上面写上我们公司会怎么样，然后把这样的剪报送给下属。类似的情况我亲看见过好多次。

我的感觉是，在最近的数年中类似这样对新技术的发展非常重视的趋势正在变得越来越明显。直到五六年以前，报纸上对于那些基于一个新的想法而最终开发完成的新产品的故事一直推崇备至。在这个方面，比如三菱电机开发的暖被干燥机一经推出就成为最受欢迎的产品，以至于当时很多担任产品开发的人每天绞尽脑汁想新点子。然而到了今天，比一个好的点子更加重要的已经变成了是否能用技术来把点子变成现实，在这其中技术就显得格外重要。技术的先进性的竞争正在逐渐变成企业间的竞争最本质的问题。

然而前文提到的报纸上的新闻报道，如果只是从表面去解读，大概就是在某一个新的领域里开发出了一款具有划时代意义的新产品。这就很容易让企业的经营者把新技术的开发跟企业的发展直接地联系起来。然而一款新产品开发成功是集很多领域里的新技术之大成，这些技术所涉及的领域非常广泛。

举例来说，如果想要自己动手开发IC产品的话，所需要的技术就涵盖了子电路的设计到半导体的物理性质的控制技术、为了达成这样的目的的各种各样的生产方面的新技术、确保产品质量可靠性所需要的新技术等等。所涉及的技术数量极多而且涵盖的范围非常广泛。如果不能解决所有这些方面的技术问题的话，也就无法凭借自己的力量制造出IC产品。

这些技术非常深奥，绝非一朝一夕的努力能够掌握。我认为要想在这些领域里取得技术方面的突破，非那些在专门领域里长期耕耘、拥有雄厚技术实力的大公司不可。

在日本真正有能力生产IC产品的也就限于NEC、日立等极少数的几个大企业。然而如果看看和这些企业有合作关系的美国企业，就会发现，有一些却是规模极小的厂商。其中有些小企业其实只是集合了很少数的几个技术人员，在一间简陋的小屋子里开始运作的中小企业。其中不乏还没有确立起一定数量的销售额，仅仅依靠出售技术来获取资本的企业。1984年，在销售额达到上百亿日元的美国企业中，还有依靠在爱德华州种植土豆的农家出资获得最初资本的科技型企业。

这样的企业之所以能够参与全新的产业之中，其架构是这样的。

哪怕最先进的技术也是属于人的，这一点毋庸置疑。想要加入新领域的顶级工程师们聚集到一起，涉及周边技术的部分委托给其他企业完成，所需要的器械都从外面采购，就这样通过外包的方式开始生产最先进的产品。

当然刚才所举的IC产品的例子是发生在人员流动相对比较自由的美国。然而今天在日本类似的现象也有发生。

比如说，原来只是轴承生产商的美蓓亚，参与到了IC产品的产业当中，冷不防地生产并且发布了技术难度最高的内存产品。如果从这个例子看技术发展潮流的话，IC厂商中的大企业从董事开始就在行业内聚集大量人才，在技术方面获得了最基本的保障。另外，也可以看出企业打算通过和外国厂商进行技术合作而获得先进的技术从而与IC厂商中的翘楚相抗衡的意愿。

IC产品以外的领域也是一样，比如说三菱矿业公司开始参与水泥行业和陶瓷行业的竞争。其过程也是从其他公司物色顶尖人才组成核心团队开始，进入能够应用这些人的专业技术的市场当中。

在美国也出现了这样的一种趋势，就是从大企业当中独立出来的少数几个人开始重新创办新的高风险创业企业，参与到电子、生物技术、陶瓷等高新技术领域中，并在这些领域中取得了令人瞩目的成就。在这些企业当中也涌现出了像京瓷那样销售额超过1,000亿日元的大企业，这些初创企业虽然成立的时间较短，但是与行业巨头相比在很多方面毫不逊色。





重新审视手中掌握的技术

如果说进入一个新的行业就是变革的第一步，那么掌握先进技术在这个过程里显然是不可或缺的重要因素。然而如果考量一下前述这些公司所处的状态，对于技术本身以及与此相关联的其他技术等没有必要全部自己掌握，对于公司未来发展的方向也没有必要被目前公司所拥有的技术所局限，难道不是吗？也就是说，没有必要局限于必须通过本公司自身的开发来获得新技术，或者是通过和其他企业的技术合作来获得新技术这样固有的观念，但有必要对全新的获取技术的方式进行考量。

对今天的大多数企业来说，都没有获得推进企业变革的新技术的实力，或者说即使有一些新技术也还达不到能够推动企业变革的程度，特别是对那些大规模且长期处于不景气状态的企业来说，更是如此。

然而以笔者自身的经验来看，如果对已经拥有的技术进行重新整理，能够促成结构性调整的新技术其实并不在少数。以钢铁企业为例，有相当多的钢铁企业都拥有大量在炉温控制方面或者是压延厚度控制方面非常出色的系统工程师队伍。如果能和那些重型机械厂商拥有的油压控制等方面的基础技术相结合的话，就有可能将这些技术重新整合并且应用到汽车、电子、能源等成长中的产业当中去而成为非常有价值的应用技术。

通过对这些事实的考量和反思，是否拥有新技术对于企业来说当然是一个非常重要的问题。但是迈出的第一步应该是考量技术能够在多么大的市场中得以应用，以及是否已经有了能够正确理解和看待技术的“眼力”。在这个基础上，对于已经拥有的技术要想在更大的领域里得以应用，需要对现有技术做出哪些补充和发展以便进入什么样的新行业、新领域，才是衡量一个企业的经营者经营思维是否完善的标准。





里卡公司和兄弟公司的发展

最近的一则大新闻就是缝纫机行业界的翘楚里卡公司倒闭了。大量的报纸和经济新闻杂志都对里卡公司的倒闭做了非常详尽的报道和分析。根据这些报道，里卡公司倒闭的主要原因是缝纫机市场已经日渐趋于饱和，而里卡公司却在倒闭前的很长一段时间里都没有能够摆脱对缝纫机业务的依赖。进一步而言就是里卡公司虽然尝试着向包括酒店业等多个行业进行多元化发展，但都发展得不顺利，而公司长时间处于负债经营的状态，最终才导致了像里卡公司这样的行业巨头轰然倒地的结果。

与里卡公司形成鲜明对照的是，曾经与里卡公司同列为缝纫机行业前三甲的兄弟公司在今年（昭和六十年，即1985年）无论是销售额还是利润都取得了非常好的业绩上升。究其原因就是兄弟公司以打字机为核心的办公机械业务部得到了长足的发展，即使是去掉传统的缝纫机业务，兄弟公司今年依然取得了令人瞩目的成就。

这两家公司原来同为缝纫机行业界的巨头，然而今天其中一家公司的发展可谓春风得意，而另一家公司却已日渐衰落。究竟是什么原因导致了这样的结果呢？

对于这样的对比，业界已经有了从各种不同的视角进行的多种多样的分析。大概以下两个版本的故事非常具有代表性。

缝纫机制造业基本上属于小型精密加工机器行业和机械加工行业相互交叉重合的行业。随着电子技术的发展，电子控制等先进技术开始渗透到缝纫机制造业当中。这也是典型的机械行业发展路径。

兄弟公司最开始也同样是进入了低价格的便携式打字机行业并借此逐步扩大了自身的业务，再后来随着缝纫机的电子化，兄弟公司也开始把电子技术应用到打字机领域当中去，之后又开始逐步向着办公机械领域发展，通过逐步扩大自身在办公机械领域里的市场同时逐渐淡化缝纫机业务，而从而实现了主营业务的转换。从缝纫机到办公机械两者之间看似有很大的距离，但从所应用的技术的角度去看，其实差距并不太大。如此说来，如果当初里卡公司也想进入办公机械领域的话，其实也是可能的。但是当初的里卡公司经营者却并没有这样的意愿。

或许和前文的内容有些重复，但是本书作者并没有针对技术无用论进行论述。与此相反，笔者认为技术是企业为了达到实现变革这一目的所必须拥有的第一重要条件。

然而如果从经营者的视角去考虑的话，拥有技术对于企业的变革和革新来说其实不过是最低条件。从产品的研发、生产直到产品的销售，还有许许多多非满足不可的重要条件。

最典型的例子就是机器人、计算机和办公计算机等市场领域。在这些领域里已经有超过300家企业在运营。市场的状况可谓非常拥挤和混乱，因此真正能够在这些领域里把自身的业务扩大的企业凤毛麟角。

图3-1是办公计算机的市场规模和在这个行业中运营的企业数量，以每年为一个点所绘制的点状图。虚线所表示的是平均下来该行业内一个企业的市场规模。从这个图中可以清晰地看出，虽然市场本身看上去是一个高速成长的市场，但是如果看平均每一个企业的市场规模的话，绝对算不上是一个高速成长的市场。更何况在这个市场当中还有诸如三菱、NEC、富士通和东芝等超大型公司，光是这些企业就已经占据了整个市场一半以上的市场份额，所以其他的大量中小企业只能落得瓜分剩余市场份额的境地，如果说仅仅是在勉强维持现状也不为过。
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图3-1 办公计算机的生产及行业内运营企业的演变

事实上，大量的办公计算机以及计算机领域里运营的企业的销售额都在从几亿日元到几十亿日元这样的一个范围内。然而这些企业的管理者却认为企业处在高速发展的成长型市场当中，便为了不断扩大业务而拼命努力。少数寡头型企业独占市场的状态并没有那么容易就会崩溃，如果市场本身保持现状，就很难看到成功的希望。这种市场形势对于企业走向变革并没有什么帮助。

那么这样的情况又是如何发生的呢？

从技术的层面上对办公计算机进行分析。

办公计算机的组成包括负责演算的芯片以及周边的电路、读写装置、打印机、外部记忆装置以及驱动计算机的操作系统，实际运行的应用程序以及编写程序的计算机语言等。

这些组件基本上都是从外部购买的已经做好的产成品，买不到的组件几乎没有。于是办公计算机厂商能够体现技术优势的地方就只剩下如何把这些外购的零部件通过某一个架构组合起来。在这样的市场中已经有超过100家企业在运营，与其说大家是在比拼技术实力，倒不如说决定胜败的是应用程序、销售网络和售后支持的能力更为恰当。

通过以上例子可以看出，在高技术产业中运营的企业仅仅拥有技术不足以成功，还需要很多不可或缺的其他因素，我希望各位读者已经能够充分理解这一观点了。





二、竞争的新机制


全产业界开展业务速度的加快


从现在开始，我将对除了技术之外企业必须满足的一些条件进行详细的介绍。

五次革命特别是技术革命、生产革命触发了一大批新业务的开展。新技术的不断产生以及新技术之间的相互组合、相互作用导致企业进入并展开一项新业务的速度明显加快。

各位读者是否曾经有这样的经验呢，最近这些年大家经常用到的一些电器产品，在买了之后没有多久，随着新的产品的发布就会在性能上变得陈旧和落后？想必每个人都曾经为此感到苦恼吧？

这样的现象并不仅限于电器产品和汽车行业，同时也涵盖了包括日用品、银行、金融甚至配送服务等行业内的我们生活的许多方面。当然不仅限于消费品行业，全产业界都在扩大业务的范围和内容。

如果读者经常去参加在晴海的产业展的话，对这种情况为何发生便会一目了然了。下面以机床为例进行说明。

原来数控机床一直是展会上主要的话题。现在则逐渐变成了以机械为中心，同时机器人计划等也已经出现。几年前将各类机械组合起来的FMS（Flexible Manufacturing System，复合自动化生产线）一直是大家关注的中心，然而最近却发展成了CAD和CAM技术与机床的结合。

这种变化最初发生得很慢，然而最近每年的展会主题都会发生很大的变化。整个业界的变化速度之快给人留下了深刻的印象。

随着这种变化的发生，用户思维方式的转化就变得越来越重要。30年前的机床直到今天一直保持在可以使用的状态之下并不是什么值得骄傲的事情，在导入新产品的方面不落后于同行业的竞争对手才有机会在行业中生存下去。事实上，一部分先进机床生产厂家已经把机床的折旧年限设定在了5年以内，这样的事情已经逐渐地出现了。






新产品的寿命变短的趋势


如果想要理解这种情况出现背后的机制，就必须理解仿佛每天都在新发售的产品和新产品之间的关系，以及涵盖了“一代”新产品的产品世代之间的关系。

第一个必须要理解的要点是只有通过新产品的开发和市场导入这一过程才能实现产品性能的提升和成本的降低。对于现有的产品，无论怎么改良，产品性能的提升和成本的降低的幅度都是有限度的。所以要想实现这些目标，就必须从产品设计的根本上入手才能实现。

所以就发生了新产品的寿命变得极端短暂这样的事情。

举例来说，从20世纪70年代后期到80年代初的短短两到三年的时间里，音响产品的新产品发售间隔便从原来的大约两年缩短到了大约6个月。

为什么说发售的间隔缩短到了只有6个月的时间呢？这是因为最主要的音响产品展会的间隔就是6个月。与此同时，在办公机械领域里，比如说传真机的新品更新周期也从原来的大约两年缩短到了大约6个月。

在这个周期里产品的成本性能以很快的速度改善。依然以刚才的音响产品为例来说明，导入市场的时候的高级品在一到两年之后就会以普及品的形式出现在市场上。特别是最近正在流行的CD播放器，普及品的性能甚至比原来的高级品的性能还要好。






卡西欧风暴


这样的现象对于企业的影响程度之深是不可估量的。

暂且以A公司将远远优于竞争对手的产品导入市场为例进行说明。A公司的竞争对手们紧紧盯着A公司的产品来进行新产品的研发。在很多情况下，在短短几个月之后竞争对手的产品就会上市，而竞争对手开发的新产品通常具有更高的成本性能。结果是A公司的产品在成本性能方面被打败，而产品也就以比预想要快的速度被淘汰。

如果是这样的话，A公司想对产品进行小幅调整追赶竞争对手，就只能通过降低价格的方式来平衡产品在性能上的劣势，增强产品的市场竞争力。但是如果真的对产品降价，在产品的收益方面就会受到沉重打击，所以在下一代的新产品设计上就必须继续保持技术方面的优势，造成新产品应有的效果。如此循环往复，A公司的产品开发战略就会随着不断地推出新产品来保持自身在市场竞争上的优势。

是哪个公司首先采取了这种独特的战略点燃了市场竞争的火焰？毫无疑问在这一点上有各种各样的意见，无法达成一致。当然也有人认为技术革命是自然而然地发生的。不管怎么样，的确有厂商明确地意识到了这种战略的意义并且采用这样的战略。这家公司就是生产厂商：卡西欧。

在过去的15年中，台式电子计算器的价格从每台50万日元逐渐下降到了每台大约3 000日元。在这期间，也就是当的价格保持在每台大约3万日元的时候，卡西欧突然在市场上推出了每台售价仅有1万日元的产品。为了实现这一目标，卡西欧痛下决心彻底地对产品进行了降级，从原来的八位数表示缩减到六位数表示。同时生产规模从原来的每一批次1.5万台一下子提高到10万台左右，才实现了降低成本的目标。

卡西欧在推出这一款新产品时所采用的大胆的战略彻底打破了原有的“常识”。比如说为了减少成本而从八位数表示减少到六位数表示，这样就造成用户在使用时的不便，这样的产品用户能接受吗？更为重要的是，如果不能实现原来销售量的5倍以上的销售，整个产品的战略将会失败，如果真的卖不出去该怎么办呢？然而卡西欧的确克服了许许多多类似这样难以解决的问题。

正因为如此，业界把卡西欧的这一次大胆的战略形容为“卡西欧风暴”。从那以后的产业就开始了新产品不断进入市场的混战之中。新产品的价格出现大幅度的下降。有的新产品开始能够发出声音，有的新产品能够使用太阳能电池，以及轻薄型的出现等，各种各样令人耳目一新的新功能不断地被添加到新产品当中。

图3-2所表示的是在台式电子计算器市场当中，卡西欧和夏普在不同年份里通过类似这样的手段来逐步实现对市场份额垄断的过程。

一时之间诸如松下等大型电器生产商、办公机械厂商和精密仪器制造商等纷纷进入台式电子计算器产品的产业当中。卡西欧成功地点燃了台式电子计算器市场的战火。通过大胆的战略和快速的步伐，卡西欧虽然不是技术实力雄厚的大型厂商，但是依然在市场上稳稳站住了脚跟并且在其后的激烈竞争中和夏普一起幸存了下来。这个案例具有很高的参考价值，是此后我们要讨论的重点话题。






大企业在体制方面的弱点


这种以超前的速度将新产品导入市场的现象是最近才出现的，当然也是人为造成的。然而原来对于这个行业的经验越多就越难以采用这样的战略。特别是那些需要通过繁杂的组织结构才能推动业务进展的大型厂商，几乎不可能采取这样的战略。[image: 5]
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图3-2 台式电子计算器市场

从典型的大厂商的新产品开发体制来看，大概会出现以下的情况：首先是销售人员收集市场信息，然后写成报告书。再由营业企划部整理这些报告书。然后把经过整理的信息呈送总公司的新产品企划部，最后许多类似的报告就堆放在企业领导者的桌子上。

就这样大概过了半年的时间，新产品企划才提交到上司那里。然后上司再对新产品企划进行修改，退回再修改，如此反复又花费了几周的时间。之后才由设计人员设计新的产品，大约又过了半年的时间才通知营业部门新产品企划已经初具雏形。

就这样好不容易才把新产品设计送到董事会，但是又以成本太高或者市场信息不明确等原因被退了回来。之后又花了半年的时间对新产品重新进行检讨。就这样从获取市场信息至此已经花了好几年的时间。然而产品生命周期很短，大概半年就终结了。通过这样的方式最终投放市场的产品在面市的时候就已经落后了，价格也相对比较贵。最后的结局是产品从上市开始就落到必须减价销售的窘境。在这样的循环里反反复复，还指望这项业务能够扭亏为盈吗？最后公司只好退出这项业务，不但以前所有的努力都自费，以后也不会再参与到这个行业的竞争当中了。
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图3-3 新产品寿命与产品业务生命周期之间的关系

产品寿命（业务）生命周期缩短的趋势

新产品的寿命越变越短，产品的成本效率快速提高所带来的另一个结果就是促进了市场的发展。其结果如图3-3所示，多代产品（多种型号）在市场上相互叠加，产品寿命（业务）的更新换代开始加速，产品整体生命周期开始变短。最能直截了当地说明这个现象的就是办公机械市场了。

举例来说，一直以来都是球型气筒式活字型打印机占据中低速打印机主流市场地位。然而在最近的10年中，特别是日本厂商开发出了点阵式紧凑型打印机之后，原来的活字型打印机基本上被驱逐出了市场。与此同时，打印机产品同样出现了低价化的发展趋势，市场逐渐地扩大，最近无论走到哪里都能在办公室里看到好几台打印机。特别是在最近的一两年之中，热敏性点阵式打印机在低端市场大展拳脚。

就像这样借助于新技术的发展，以比以往更低的成本开发出功能更为强大的产品变为了可能。基于新原理开发出来的这些新产品促进了产品的发展和业务的更替，类似这种现象并不仅仅局限于电子产品领域。特别是当新材料开发成功之后，有时会导致整个产品在概念上的变化。

例如在网球拍的产业里，随着新的材料的出现和应用，由新的材料制造而成的大网球拍可以实现原本以木头制作的网球拍所不能达到的功能。

同样的故事也发生在服务行业内，随着技术的进步和政府进一步放宽法规，陆陆续续地出现了划时代的产品。原来一说起有利可图的存款业务马上就会说起定期存款，但随着银行逐渐实现了“在线”化，“综合账户”变为了可能。

更有甚者，随着国债等各种各样的投资对象的逐步扩大，类似于中期国债基金之类的金融产品开始变得越来越流行。最近京都信金所推出的中期国债基金和信用卡支付相挂钩以实现资金的最有效利用被视为是到目前为止具有金融服务一体化意义的下世代金融产品先驱。这一产品的实现不单纯靠一个好的想法，还有银行账户的即时处理服务做后盾。

另外产品的生命周期变得越来越短，不同原理之间的技术以及技术标准和规格等不断地相互替代。

在家庭用的VTR市场当中，现在使用1.2厘米磁带的Betamax和VHS可谓两强并立。这样的产品标准在市场上出现还不到10年。但是随着8毫米 Video的出现，1.2厘米磁带越来越变成了过时的产品标准。这一进步的实现要归功于高密度记录磁带的开发成功、信号处理技术的发展、录制和播放设备的小型化以及低成本化设计等。






整饬销售网络成为当务之急


业务生命周期变短对于企业经营者提出的要求是：对于中长期的经营性判断必须做出改变。

随着新产品连续不断地出现，产品的性能的提高和成本的下降都在以非常快的速度推进。导致的结果就是用户对产品的接纳也在变得更快，这些都促进了市场的成熟化。其结果是用户对产品的期望不再仅限于厂商提供新的产品，同时也包括建立成熟的销售网络和服务网络。

具有这样特征的市场，不单是市场本身高速成熟化，同时也以更快的速度变成了寡头独占市场的状态。以个人计算机为例，个人计算机成为我们每个人每天的必需品可以说就是最近几年中发生的事情。然而今天的个人计算机市场过半的市场份额都被NEC所占据。究其原因，一是大量软件面向目前市场上现存的NEC品牌的计算机而定制开发，二是NEC独占的计算机销售网络——微型计算机商店，在全国全面地铺开。

机器人市场与此有异曲同工之妙，如果仔细分析一下目前在机器人市场中占有一席之地的厂商会发现，全部都是在销售网络上下过一番苦功夫的厂商。比如说：川崎重工通过大型代理商店的形式推动市场；安川电机则依靠自己创立的销售公司和服务公司来直接面向用户，使得中小用户也能方便地买到产品并且获得想要的服务。

在另一方面，大日机工作为一家大型风险合资企业正在逐渐成为机器人产业界的大公司。大日机工快速发展的秘诀则是把注意力转向了海外市场，和海外的多家强有力的厂商及OEM厂家签订了合作合同从而建立了合作关系。

销售网络是否强大决定了厂商在竞争中的地位，猛一看上去这一观点和前面所述的新产品的成本性能决定竞争地位理论相互矛盾。然而仔细分析起来却能发现其具有合理性。由于各个厂家对新产品都倾尽了全力，在新产品开发层面的竞争也变得越来越激烈，甚至形成了你追我赶的势头，一个不可避免的结果就是各个厂家所推出的新产品的“同质化”也会越来越严重。对于这样的产品，我们称其为“工程商品”。在产品之间差别越变越小的背景下，销售网络是否强大变成决定厂家市场占有率的重要因素就不足为奇了。

对于这样的产业界来说，快速地整饬销售网络，快速地确保自身的客户基础是非常重要的。等到市场完全出现并成形之后，再想要进入这样的市场就晚了。

再以个人计算机所使用的软盘驱动器为例进行分析。在软盘驱动器的市场上依次是8英寸、5英寸和3.5英寸的软盘在市场上开始流行。如果分析一下各个市场的厂家和其所占的市场份额，会发现在市场中占有主导地位的少数几个厂商占有70%以上的市场份额。比如说8英寸软盘驱动器的主要生产厂商是松下通工和日立等；5英寸软盘驱动器市场则大部分被TEAC和YE数据等公司所瓜分。

如果对这些在市场上占据主导地位的厂商进行分析的话，它们全部都是在第一年就进入了该市场领域的厂商，而其他数十家公司则只能在剩余的20%多的市场份额中苦苦挣扎，这些厂商中大部分都是在市场成型两年之后才开始进入市场参与竞争的。

非常值得玩味的一点是，最先进入市场的厂商却并不一定占有最高的市场份额。比如说一般认为最先进入5英寸软盘驱动器市场的是松下通工，然而该公司所占的市场份额只有10%。






通过技术的进步实现成本的降低


在先头厂商已经进入市场之后，有些企业同样可以凭借后发优势逐渐夺得市场上的主导地位，这样的例子不胜枚举。造成这一现象的原因有很多，但是其中比较重要的一个原因就是先进入市场的厂商过于迷信技术而缺乏对市场的灵活应对。

这样的厂商典型的发展路径是：最初凭借着新的技术而首先向市场中导入新的产品，之后随着大量厂商进入市场而遭遇非常激烈的竞争，最终逐渐在竞争中被淘汰。这也是企业的体制所决定的。

在最先凭借新的技术开发出新产品、新业务而后来却被其他公司夺去了市场主导地位的厂商当中，最具有代表性的例子就要算日语文字处理器市场中的东芝公司了。

东芝公司最先把日语文字处理器产品导入市场。在此后的两到三年当中，东芝公司凭借领先的技术逐渐实现了对市场的主导。

在那段时间，东芝公司采取了一种“不紧不慢”的步调来向市场导入新的产品，在削减成本方面也基本上没有取得什么实质性的进展。与此同时，富士通则以低于东芝公司同类产品的价格向市场导入了OASIS的商标的产品。之后凭借着5万日元一台的MY OASIS产品一举发力，在市场份额上超越了东芝公司成为市场的领导者。

值得深思的一点是，原来的富士通和东芝在管理风格上曾经高度相似。富士通的主力产品是大型计算机和通信机械。今天我们能在完全不同的产品领域里看到富士通的身影，可见富士通公司在调整产品方向上下了一番苦功。根据笔者听到的一些传闻，富士通的领导者是一个个性非常强同时具备了非凡领导能力的杰出领导者。在新产品线开发的过程中吸引到了大量优秀人才，才使得进入新产品领域的构想最终变成了现实。






始终关注新技术开发


随着产品的性能以非常快的速度改进，基于同一原理的新产品层出不穷。最终的结果是在市场上出现不久的新产品就被下一代的产品所取代。前面所举的打印机的例子已经充分说明了这一点。这就导致了在一代产品处于兴盛期甚至是成长期的时候，厂家就得为开发下一代产品做准备了。

然而这件事虽然说起来毫不费力，做起来可就很难了。这里所指的“难”是指要求开发人员在曾经投入了巨大力量开发的产品正在市场上风行的时候就对其进行否定并开发出新一代的产品。即使真的能够做到这一点，也需要在推动发售新产品的时候不对原有的，正在市场上风行的旧产品造成过大的冲击以避免市场份额的丢失。要达到这个目标，就必须准确地把握好各代不同的产品在市场上推出的节奏。因为新产品推出的节奏掌握得不好而失去市场领导地位的厂商不在少数。

仍然以前述的软盘驱动器的例子来说，开始的时候市场上最主流的产品是8英寸的软盘驱动器，后来随着磁性记录密度的不断提高以及机械精度的提高，5英寸的软盘驱动器开始逐渐成为市场上的主流。而今天在技术层面上更进一步的3.5英寸软盘驱动器正在一步一步成为市场的主流。在这之间有4～5年的间隔期。当第一代产品在市场上流行的时候，市场的霸主是原来那些大型的机电产品生产商；当第二代产品成为市场主流的时候，市场的领导者变成了零部件的生产商；到了第三代产品成为市场主流时，以索尼为代表的家用电器生产商开始成为市场的领头羊。这样的例子在不同的产业界可谓数不胜数。从另一个角度来讲，这种现象对于新进入这个行业参与竞争的公司来说，也可以被看作是一种好的机会。

目前在市场上拥有并且保持了较高市场份额的企业，都是非常善于把握不同产品的代际交替的企业。

发那科公司的社长稻夜清右卫门在他所著的《黄色的机器人》一书中，对于发那科所擅长的数字控制领域里产品代际交替的种种问题和应对措施进行了详细的描述。当时发那科在市场上销售的产品在性能上存在问题，然而公司内部开发进展得并不顺利。于是他自己飞快地直接飞到了美国，与当地的厂商建立起合作关系并将合作开发出来的新产品推向了市场。书中还描写了当时代理商和客户对于新产品的种种抗拒情绪等。

到现在为止，向市场导入不同的数字控制系统，对于使用不同的数字控制系统的厂商来说，从设计的变更到使用手册的重新修订，都会引起相当大的混乱。然而如果不向市场导入新的产品的话，其他的公司就会获得取代发那科的机会。发那科的稻叶社长怀有深深的危机感，他同时他又是一个果敢的领导者，对于市场未来的发展在头脑中有明确的思考。

在产品的代际更替时会遇到困难是理所当然的事情，能够顺利地度过产品代际交替并且保持长盛不衰是非常困难的。特别是当代际更替是由于技术的发展所主导的时候。这种由于新技术的出现所带来的产品代际交替往往出现得比预想早一些。为了顺利地应对这种产品代际的更替，就必须时时刻刻把产品代际更替这件事放在头脑里，在日常公司内部各个部门之间经常进行讨论。磁性记录领域的领导厂商之一是TDK公司，据说TDK公司非常重视在内部日常的新产品研究及开发过程中否定原有产品的设计。TDK公司的这一做法在业界传为美谈，也可以看出TDK公司对于产品代际交替的思想准备非常充分。






市场发展的三个阶段


图3-4是对市场上实际发生的各种真实的现象进行整理绘制而成的。这是发生在计算机部件领域里的真实例子。希望各位读者能够借助这张图理解各种产品（业务）的成熟度以及生命周期的发展过程。图中的横轴所表示的是各种计算机产品每年的出货量。而纵轴所表示的则是业内排名前三的三家企业所占的合计市场份额。

从图中可以看到，在某一种新产品（新业务）出现不久之后就会迅速进入寡头独占市场的局面。通常状态下，这种寡头独占的状态并不是某一家企业独占而是由两家企业占据市场。这个时期是新产品进入市场的“导入期”。
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图3-4 台式计算机的市场占有率VS出货量（1981年）

随着市场变得比前一个阶段更加成熟，少数寡头独占市场的局面也开始土崩瓦解。这是随着市场开始逐渐成长，越来越多的厂商进入这一行业参与竞争所导致的。此时一到两家企业独占市场的状态无法维持下去。就如同前文所述，在这个阶段通常会有上百家甚至数百家企业参与竞争。因此这个阶段也被称为“竞合期”。

上百家甚至是数百家企业在一个拥挤的市场里展开激烈竞争的必然结果就是其中一部分企业被淘汰出局。结果就是少数几家厂商所占有的市场份额不断上升，少数这几家厂商逐渐在竞争中胜出，于是市场逐渐再次进入寡头垄断的状态。这时最终形成的少数几家企业并不一定是最先进入市场的那几家。有些企业能够充分地利用后发优势最终获得胜利，这样的例子并不罕见。随着市场再次进入寡头独占的状态，竞争也逐渐变得不那么激烈。价格不再快速下降，市场进入到相对比较平稳的状态，此时市场上剩余的少数几家厂商就非常容易地开始实现利润。

这种现象并不仅限于图中所示的行业里，在药品行业、食品行业、机械加工行业和建筑材料行业等产业中也可以看到类似的发展状况，然而在设备产业中类似的情况却比较少见。在流通行业之类的服务行业内，某些地域也可以看到类似的倾向。然而在现今与电子产品相关的产业中，能够在最短的时间之内观察到这种动向。比如说台式电子计算器行业已经完全进入了寡头垄断的阶段，然而日语文字处理器行业则处在竞合期，接下来就一定会出现部分厂商被淘汰的情况了吧。






在三个不同的阶段所需具备的竞争条件


作为本书的作者，我希望通过以上的描述，已经把产品竞争必经的三个阶段清楚地向各位读者做了讲解。

导入初期是新产品出现之后马上就会进入的第一个阶段，在这个阶段中参与市场竞争的厂商的数量很少，各个厂商在行业内所积累的经验也相对匮乏。由于这个原因，最先进入到行业内的厂商的优势地位还可以暂时维持一段时间。在这个阶段，市场份额的排序和进入市场的顺序基本一致。

一旦进入了竞合期，随着大量新的厂商进入这个行业，各个厂商之间在新产品的市场导入方面的混战就变得不可避免。在这个阶段，产品的成本会快速下降，同时，产品性能迅速提升。与此同时随着产品完成度的不断提高，用户的数量也在快速地增加。在此之后，销售和服务网络完善的企业才能实现销量快速增加，通过规模经济效益实现产品生产成本的大幅下降。此时那些没有能力顺应这一潮流实现产品销售量大幅提升的企业会因为无法控制成本及市场整体价格的下降而迅速出现亏损，最终从竞争中被淘汰出局。

在这个阶段，产品价格的下降速度相对于最初的产品价格来说可以达到每年下降20%的水平。从图3-5中可以看到办公用品的价格下降的速度。在新产品被导入市场之后的5年间，产品的价格也下降到了最初产品刚刚进入市场时的大约20%甚至10%的水平。
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图3-5 计算机周边外围设备价格的演变

虽然其他行业到目前为止尚未经历这样大幅快速的产品价格下降，但是对于那些打算在电子部件领域或者材料行业有所建树的企业来说，必须对这样的规律有充分的了解，否则就会遭遇到严重的挫折。

在此以后就会进入寡头独占的阶段，厂商之间出现非胜即败的严重两极分化。在这个阶段，产品成本的下降也将会达到一个临界点，在产品的价格已经无法再下降的时候，产品性能的竞争就开始成为各个厂商之间竞争的重点。于是从这个时候开始，与以往不同的竞争条件就会出现。同时也就是在这个阶段，厂家必须为基于完全不同的原理和技术而生产的下一代产品的出现做准备。在台式电子计算器的产品领域里，记事本功能和打印功能等被逐渐添加到新产品当中，产品的市场价格也会出现不降反升的态势。与此同时，具有一部分个人计算机功能的新产品以及和以往所有的产品相此都采用不同的原理设计和生产的新一代卡式台式电子计算器产品也已经开始进入了准备的阶段。





三、应对变革所需的经营资质

如上所述，先进的企业如果不能采取相应的部署来正确地面对变革，就无法在竞争中生存下去。我认为到目前为止“产品和业务的生命周期变短的趋势”已经比以往更加明显。随着这种趋势的加剧，也就相应地要求企业采取与以往完全不同的应对策略。下面就围绕企业为了应对变革所必须具备的资质这一话题展开讨论。


整体观


以笔者之见，企业要面对变革所必须具备的资质可以概括为整体观和发展速度。“速度”一词相对准确，但是在日语中确实不存在比“整体观”更为准确的表达方法了。具体而言就是，不能只针对企业的一个部分而是要针对包括生产、销售、技术等各个部分的全体机能，根据企业从过去到未来的发展方向，涵盖市场上所有的竞争对手的动向的整体的观念。如果硬要用日语来表达的话，我想大概也就是“整体观”这个词相对比较合适了吧。

今天，需要对企业发展的整体观做出特别强调的原因有两个。

作为企业的经营者来说，通常情况下都是以两年到五年为单位对企业中长期的未来进行判断的。对以往的行业来说，只要在这一期间之内不受类似石油危机这样的不可抗力的影响，业务的发展方向也就不会出现大的变更。处于成长期的业务会按照原来的轨迹继续成长，再进入成熟期等，所以预先确定好的战略都可以毫无阻碍地顺利执行下去。举例而言，对于造船业来说，从接到大型船只的订单到交货需要两年到三年的时间。对于土木工程类的行业，这个周期甚至可能长达10年甚至是20年。连接北海道和本州的青函隧道，随着时间的推移说不定到竣工的时候已经变成了完全没有用的东西也未可知。

像这样的产业，如果以3年或者5年为间隔实施不同的政策的话，恐怕是难以执行的。与此相反，对于那些变化速度非常快的产业，比如前文所述的软盘驱动器产业来说，5年的时间从一个新产品的诞生到在市场上独领风骚，再到被新的产品取而代之的一个周期恐怕都已经走完了。类似这样的例子不在少数。

于是对于这些行业的经营者来说，从一项新的业务崛起开始，就有必要开始考虑这个产品在市场上称霸乃至考虑到这个产品被下一代的产品所取代的整个过程。像这样两种类型的经营，如果说前者是“静态的”，那么就可以“动态的”。也就是说，要有能力纵览整个产品（业务）的全部生命周期。

其次，如前文所述，由于竞争对手之间的激烈竞争才导致了产品价格的急剧下降。同时，正是新用户的不断出现才促使企业不断地完善销售和服务网络。因此，就要求公司有能力在很短的时间之内应对技术、设计、生产和销售等各个要素相互叠加产生的互相影响和突如其来的剧烈变化。

所以，原来采取的那种“一时一事”的经营方式，比如在一段时间之内只专注对于销售网络的建设，把大量的精力都注入销售网络的建立中去的办法在新的时代已经不再能够适应时代发展的要求了。在今后的时代，要求企业的经营者能够总览企业的各个方面要素并且有能力尽早地对企业未来的发展方向做出决断。所以对于生产、销售和技术等不能只限于单纯的表面理解而是要对其中的内涵有深刻的理解和认识，并且有能力通过运用这些理解和认识服务于企业的战略思考。因为以上的两个原因，企业的经营者有必要具备企业发展的“整体观”。






速度


进一步来说，“速度”并不仅仅是指新产品的开发速度快。其内涵还包括新产品的市场导入、上代产品的废止、价格政策、销售渠道的调整及变更以及这些因素相互作用的过程中决策的快速及政策执行的灵活等。

对于那些按照不同功能划分成一个一个“小组”的大型公司来说，“速度”仅仅是其面临的最为苦恼的问题之一。特别是当这个大型组织之内的各个小组之间的关系不好的时候，各个小组之间的政策可能会变得很凌乱，相互之间缺乏协调，于是很难形成整体的观念。而且大凡那些强调在公司内部要形成“共识”的企业，都很难取得成功。像这样的公司在其内部的不同小组之间开会来决定策略的方式使得企业很难赶上竞争对手。

然而一部分企业设立了如“新产品委员会”一类“横断”整个组织的决策机构，成功的例子也是有的。

这个类型的组织能有效地完成企业的各项机能。最重要的一点在于这类委员会内部成员的权限和相互关系以及会议召开的频率。

如果仔细分析一下那些成功的例子，这类委员会内部的成员中包括了实际业务的最高责任人——很多时候都是各个部门的部长。企业也确实授权这样的委员会去做出重要的决策，这个委员会的决定事实上就等同于最终实施的决定。因此，各位委员相当于在一起讨论自己部门的决定，之后再由自己部门去执行。因此在执行上基本上没有什么障碍，而且决策落实的速度很快，一旦做出决策就可以立即执行。在委员会开会的频率就算没有一周召开一次，至少也是一个月召开两次。在今天像电子产品类的高技术产品行业，新的提议差不多每周都会出现，这样的开会频率也就是顺理成章的事情了。

与此相对也有一部分新产品委员会无法正常地完成其职能。根本原因是这样的新产品委员会的成员没有被赋予决策的权限。如果没有决策权限的话，各个部门的部长一级的领导能做的事情也就只能是整理汇总各项决定了。如果这个委员会的委员们在公司里的职位过高，那么他们决策的事情还需要对各个部门进行下达，这个传达决策的过程也是需要时间的。所以一些决策的微妙的地方就会产生变化，而使得决策出现差错并由此给企业带来损失。这样的委员会召开会议的频率从一年两次到最多一个月一次，在变化剧烈的行业之内，这样的会议频率是很难和竞争对手相匹敌的。






与组织相比还是人更加重要


然而相比之下，效率最高的方法还是把所有的权限都集中到一个特定的人的身上。

实际上，现今在各个不同的行业中占据领先地位的企业基本上都是由一个个性特别突出的领导者所带领的。比如说，在前文中多次介绍过的卡西欧公司的最高领导人就是樫尾社长和三个兄弟，堪称这方面的代表。其他的一些公司，比如京瓷公司的稻盛社长和日本电气的小林会长等都是各位读者耳熟能详的人物了。除此之外，在特定的业务中取得成功的企业里，大多是部长一级的人物具有很强的领导力的人。IBM公司在短短的数年之中就在美国的个人计算机市场取得了很高的市场份额。在IBM公司负责个人计算机业务的Don Estridge就主管了产品的研发、生产和销售等各个环节。IBM把如此重要的多项工作完全交由Don Estridge负责，而他也造就了IBM在个人计算机领域的成功，可以说是这个方面的典型例子。

然而对于今天不符合这些条件的企业，该做些什么？该怎么去做呢？

虽然说把权限集中到一个人的身上有时能提高决策的效率，但是也不是集中到谁身上都行的。对于这个人来说，具备的最低必要条件就是必须精通对象行业，对生产、销售、技术等各个领域都有深刻的理解。

同时这个人还必须负责做出各种决断，对于外部环境——包括竞争企业和用户的动向做出及时合理的应对。要做到这一点，不能充分地面向企业外部是不行的。沉默寡言、谨慎思考的类型还不如信念坚定，并能一直遵从自己的信念的类型更为合适。信念坚定且行动迅速，一旦发现错误能够立即修正的类型做这个岗位更加合适。

对于上述内容进行一下小结，在今天能够取得成功的企业当中，要想顺利地经历企业的种种变革，相对于整个企业来说还是某个人所起的作用更为重要。成功的企业是可以一步一步地建立起来，但是如果没有合适的人才的话，企业即使获得成功也是有限度的。

所以说，在应对新业务时首先要找到最合适实现企业发展目标的人才。如果在公司内部找不到合适的人才的话，从公司外部寻找也是可以的。近些年，人才在不同的企业之间流动越来越多，人才流动也不再是那么困难的事。然而很多时候都没有最理想的人才，在这样的情况下可以选择最接近理想人才的人，然后考虑与之相配合的组织管理形式不失为一条良策。比如说可以考虑缩小责任权限。关于这个问题，将在第五章中详细进行说明。





四、具体的应对方法


第一，积极地利用企业的外力


我打算在此针对新产品开发、市场导入及快速在市场上确认自身地位的具体方法进行阐述。

建议企业积极地利用企业外部的力量

随着产品开发速度变得越来越快，工厂必须在市场开始高速发展的同时迅速地扩大产量，同时还必须保证大量的销售和比较高的客户满意度。如果单纯依靠自己公司的力量想要完成这样的目标的话，企业经常会感觉力不从心，同时又会担心如果行动不够迅速就会被竞争对手所赶超。在这种情况下，如何充分地利用其他企业的资源就成为了关键性的问题。

即使是最先进的技术也可以直接买到

如前所述，如果一个企业想要进入高科技行业参与市场竞争，虽然并不一定非要是行业中的领头羊，但是如果在技术开发的层面上落后竞争对手超过一年，就会陷入非常不利的境地。因为这样的话依靠自己公司进行技术开发就实在来不及了。

即使是核心技术依靠其他公司提供，自己公司也有可能在市场上取得比较高的市场份额。比如说，普通纸复印机（PPC）市场上的顶尖厂商之一是理光公司。感光材料技术对于普通纸复印机来说，其重要性不亚于人的心脏。然而理光公司的感光材料技术却是从佳能公司直接导入的，在此基础上结合了自己公司的低成本生产能力和销售网络才成为了行业里的顶尖厂商之一。

激光打印机在现今计算机的高速输出装置中是最先进的。其原理是采用和PPC同样的感光鼓，利用激光对字和图像进行复印。

要想制造这样的设备，除了PPC中应用的技术之外还需要涉及激光、特殊的透镜、被称为“多面镜”的超精密工艺加工成的铝制镜子等极端特殊的技术。

然而这些技术如果分解成各个部件的话，是可以通过购买的形式直接获得的。如果能够充分地利用外部的力量，要想制造激光打印机也不是那么难的事情。真正困难的是，充分地保证产品的可靠性和便于用户使用的设计以及相应的软件等等。

今天日本的办公用品制造商不断地开发出优质的办公机械，并且正在逐渐地成为该领域内的世界领导者。组装制造厂商以及出色的设计当然是日本厂商取得这一成绩的重要保证。然而与此同时，绝不能忘了有数量庞大的优秀的零部件生产商这一群体，他们采取最尖端的技术生产出质量优异的产品，并且以低廉的价格持续不断地销售给组装厂商。

IC产业中也有类似的情况。对于IC产业来说必不可少的单晶硅只有专业的厂商才能生产。要想进行超精细的加工，就需要高度先进的技术以及加工机械再加上多个门类的专业厂商提供最先进的技术才能成功。

真正核心的技术：在考虑到原子层面的物理特性的同时，设计超精细且复杂的LSI构造技术。拥有这项技术的各个公司在这一领域都有自己的技术特征，如果不是由自己公司直接来开发的话，就需要完全依靠其他公司提供这项技术。事实上，在美国就有专门从事LSI设计的公司，如果真的想要依靠外部的力量来获得这项技术的话也是可以的。

像这样最先进的技术，自己公司与其他公司在零部件或者是技术层面的合作客观上是可能的。对于公司来说，真正重要的是要考虑清楚到底什么样的技术需要依靠自身的努力通过开发来获得，什么样的技术可以依靠其他公司的力量来获得。

专门搞技术的人往往习惯于无论什么技术都由自己公司来开发，对于自己公司没有的技术也希望能开发出以追上竞争对手的技术。然而假如某一项技术可以从市场上直接买来，而依靠自己公司的力量开发出来的技术在质量上又不足以超过专业技术提供商的话，这样的技术开发就是无效的，严重的话甚至可能直接造成致命的失败。倒不如把能够依靠其他厂商提供的技术让其他厂商去提供，而把自己公司有限的技术人员投入到能够充分体现自己公司特点的技术领域中去，尽早把从技术角度上看更加优秀的产品投入到市场才是最有效果的解决方案。对于处在激烈变化中的产业来说，这样做也可以有效地减小企业面临的风险。

在这里希望各位读者注意的是，以上讨论的范畴不包括把所有的技术全部拿来自己公司开发这一点。

从化学的角度开发一种全新的材料是专业的化学厂商的工作。然而新开发出来的材料究竟能够应用在电子工业中，还是应用在机械行业中呢，还是应用在体育用品行业中呢？无论应用在什么样的行业里，反复试验和不断地改良都是不可或缺的环节。正因为如此，在开发过程中需要花费大量的精力和时间，所以在原材料行业中占据领先地位的企业是不会被其他公司轻易赶超的。在很多的场合下，材料革命最终导致产品采用的材料更新换代，影响之大可见一斑。从这个意义上讲，在材料行业的日常的竞争当中，对于不同的技术领域加以区别，以长期的眼光来进行基础性的开发是非常有必要的，公司的管理者应该进行考虑。





设计也可以借助于其他公司的力量来完成

随着产品更新换代周期的缩短，相对于技术层面的领先更重要的是新产品的设计的力量。即如何把新产品的设计、样品试做、评价再到新产品的量产及在市场上的推出的过程在更短的时间内有效地完成。这样的能力就被称为公司的工程开发能力，与公司的技术能力之间有所区别。

在这一点上，有效地利用其他公司的能力依然是非常重要的。这个方面最典型的例子当然就要数在技术开发过程中对于同样的零部件制造商和外包商进行选择和利用。

在新产品开发的过程中，零部件的生产商能够对设计者的意图理解到什么样的程度，以及制造出什么样的零部件，对于新产品的开发和制造影响可谓不言而喻。所以，到底有多少优秀的零部件生产商围绕在一家组装厂商的周围是衡量这家组装厂商的工程开发能力的一个重要指标。

从这个意义上讲，在衡量一家厂商的设计人员的数量时，需要把其零部件生产商的工程师人数计算进去才比较妥当。事实上，零部件生产厂商把设计人员派遣到客户即组装商的设计室中去的情况并不在少数。他们在组装商的设计部同样以设计人员的身份出现并从事工作。

除此之外，当然还有更为直接地利用外部设计能力的方法。比如说像名古屋技术中心这样最近取得了急速成长的企业中就聚集了大量在各个领域身怀绝技的工程师。这些工程师担负起了根据客户的要求进行设计的重要任务。特别是像电机产业这样的行业中，一旦成长速度跟不上竞争对手，竞争力就会被严重削弱。在IC行业内，像凸版印刷那样的把IC的图形设计外包出去的案例不在少数。

让用户更多地参与到设计中来

以上所讲的内容主要是把外部的力量当成帮手来加以利用。然而如果想要再进一步提高产品的质量，就不能忽视用户的参与。特别是构建那些非常复杂的系统，以及某些产业中生产特定用户使用的制品时，这一点体现得更为突出。最典型的例子是在计算机行业以及原材料和零部件生产行业等。对于这些行业来说，让用户更多地参与到应用软件的设计中来是一件理所当然的事情。

然而在微型计算机使用的系统领域和新材料的领域里，其他产业的厂商进入的例子也比较多。尽管应用程序开发的重要性不言而喻，但是在开发应用程序的过程中忽视用户的例子也屡见不鲜。

川崎重工为了生产机器人，开始采用原本用于汽车生产中的焊接技术，而川崎重工之所以能够参与到机器人生产的行业当中，主要是因为川崎重工从美国的Unimation公司引进了相关的技术，并且和日产以及丰田联合组成了项目组，进行系统开发。

如果从用户的角度来看，这就是一项典型的应用程序开发的项目，然而对于厂商来说，这次开发和改良产品是更为贴近用户需要的机会。结果是原本各个厂商不具备的机种在技术层面得到了强化。与此同时，重工业大型厂商和综合电机厂商也参与到其中，但却没有做到让客户更多地参与到研发的过程中来，最终产品也没有获得市场的认可。

美国的波音公司则因与用户一起开发产品而闻名。比如说波音747机型就是和全美航空及汉莎航空联手共同进行研制开发而成的。这样的开发机制使波音747在开发的早期就能够充分地迎合用户对产品的需要，大量地减少了浪费，使得开发的周期大幅地缩短。

当然，厂商和用户一起对产品进行开发，也不总是能顺利进行。特别是对于那些开发周期长且非常复杂的系统产品，即使是用户也需要投入大量的资源。在这样的情况下，有一些方法能够使得厂商内部对产品的要求被当作用户的需求来加以重视并体现在最终产品上。如果能够真正做到这一点，对于厂商来说非常有利。在前文所述的机器人产业中，突然跃居首位的松下公司的例子就非常典型。新产品投放市场之前已经充分地满足了公司内部对产品提出的各项要求，才使得松下公司的产品在市场上迅速占据了第一的位置。

就公司内部对产品提出的要求来说，理论上可以以最快的速度，经过最为直接的讨论且在不必担心机密信息泄露的情况下进行开发。事实上，真正能够充分利用公司内部对产品提出需求的厂商屈指可数。在松下公司的例子当中，生产技术部门早早地就坚定地推进了标准化的自动化生产。最初是PC板的部件插入装置被作为一个重要的产品来进行开发。在这之后，从工作台开始到各种各样类型的机器人的组装台都进行了产品标准化的开发。按照这个做法，电子仪器领域就比较容易完成“流水线式”的产品组装。

很多企业都无法像松下公司这样充分地利用企业“内部用户”为产品的开发服务，却又无法真正培养出对产品开发有利的外部用户。企业往往无法同时扮演供应者和用户的双重角色，产品的经济性也往往没有得到应有的重视。于是所开发出来的产品经常是完成度不高的产品，受到市场的冷遇也就不足为奇了。

在松下公司的例子里担任开发的部门是独立核算的，虽然是公司内部的一个部门但也可以以严厉的目光对产品提出种种苛刻的要求。结果是松下公司用活了公司内部的需求，对于产品在外销市场上满足客户的需求起到了至关重要的作用。

生产环节上灵活利用其他公司的力量

接下来考量一下在生产环节上如何有效地灵活利用公司外部的力量。日本企业从来就有通过外部采购获得零部件的制度。然而在产品和业务的生命周期不断缩短的前提下，对于外部资源的利用就具有更为重要的意义了。

以计算机和办公计算机为例进行说明，二者基本上是由大量的外购零部件组装而成的（举例来说，打印机之类的设备就是如此）。有很多的厂商自身基本上不具备生产的能力，主要依靠外购获得零部件来进行组装，甚至连组装都是依靠外部企业来完成的。

形成这样的情况当然有各种各样的原因。原因之一它是由是急速成长的行业本身的特性。这是因为在急速成长的行业中企业确实很难保留住优秀的人才以及积累起必要的经验。

第二个原因是在一项业务的生命周期不断缩短的前提下，很难进行大规模的固定类的投资。一旦市场情况出现变化，很容易出现投资无法完全收回的情况。然而作为零部件生产商，还可以通过寻求其他的客户、生产其他的产品来规避这方面的风险，保证自身的生存。

第三个原因是很多企业不单是生产，甚至连技术都是依靠外部的供应商来提供的。所以如果不能在每一个环节上充分利用所有外部的资源，企业是无法生存下去的。

以上这些全都是必要条件，最后要说的是一个充分条件。就是即使在不直接参与生产的情况下也能够保证企业实现足够的附加价值，这一点对于理解公司采取的策略是非常必要的。

还是以计算机之类的高度系统化的产品为例，如何组装大量的零部件才能使产品在性能和易用性上实现最优化，是否能实现这些要求会导致产品对客户的吸引力有巨大的差别。所以产品设计环节上包含了巨大的附加价值。再加上在软件中包含了大量的附加价值，对于厂商来说不在自己公司生产硬件也没有问题。而且如果选择在自己公司生产硬件的话，由于自身硬件生产能力的限制还有可能导致产品导入市场的延缓。所以还不如把生产外包给专业的生产厂商来得容易。后文将会讲到，在同等的条件下自己公司完成全部的硬件生产相对来说更为有利。这样的案例也是有的。

正如前文中反反复复地举出的例子一样，在这方面的先驱者就是卡西欧公司。

卡西欧采取了“几乎完全依靠外部生产”的策略。当然，最重要的核心部件还是保留在自己公司内部进行生产。特别是在开发新产品的过程中，在新产品刚刚进入生产阶段的时候，主要是依靠公司内部进行生产，这样也可以让公司发现生产中的难点并集中全部的精力加以解决。一旦生产进入了稳定的状态，就把生产的任务移交给外部的协作厂商来完成。通过这个办法，公司自身有限的生产资源就得到了最大限度的利用。更重要的是，在最近开发的LSI产品当中，卡西欧自身只负责产品的设计，全部的生产都交由外部的生产商来完成，双方合作的协议已经发表。这就是一个典型的在技术层面上由自己公司开发并借助其他公司的力量进行生产的例子。

以上所述的各个例子，都是充分利用企业外部的资源，应对企业所面临的变革的方法。上述这些例子中最有意义的一点就是，与现有业务完全不相干的企业参与到一个新的行业当中来，比如说原本是重工业生产商的企业开始参与到电子类产品或新材料的生产和研发当中来，然而在传统的大企业当中，有排斥他人的风气。






第二，自己公司变革的方向


灵活运用CAD/CAE技术

企业变革并不仅仅意味着积极借助其他公司的力量，如果企业自身不能实现变革的话，也就称不上是真正的变革成功。特别是在应对新产品循环速度变快的问题上，有必要下定决心改善其中最需要花费时间、效率最低的环节。

今天已经形成了新产品一波接一波地不断被导入市场的局面，企业从某一款新产品中获得的销售额是有一定限度的。所以如果想要扩大整体的销售额就需要增加新产品的数量才行。由于投入到某一款新产品中的工程师的人数大体上是固定的，所以从这个角度上来讲销售额的多少是由工程师的人数决定的。同时在那些有希望得到空前发展的领域里，专门针对工程师的猎头也不在少数，所以工程师人数就形成为了制约企业发展的瓶颈。在这样的背景下，如何充分挖掘工程师的潜力，提高工程师的工作效率，就成为一个具有深远意义的问题。所以CAD即计算机辅助设计(Computer Aided Design)和CAE即计算机辅助工程(Computer Aided Engineering)这两项技术就显得尤为重要。

CAD和CAE这两项技术在过去的一到两年中以非常快的速度普及开来。以笔者所见过的大企业来看，可以说现在基本都已经导入或正在导入这两项技术。日本企业虽然在工厂自动化方面走在了世界的前列，但是在采用CAD和CAE这两项技术方面却远远落后于美国企业。

造成这种情况的原因有很多。第一，美国在军事、航空等领域里首先开发了CAD和CAE技术。由于日本没有相应的工业背景，所以在应用这两项技术的方面当然就落在了后面。第二就是日本企业从来在优化工厂，实现工厂合理化的方面不惜重金进行投资，相比之下对于白领工人的工作合理化方面的投资就显得没那么大方了。所以在这两项技术方面的应用就形成了远远落后于美国企业的现状。

那么如何才能弥补日本企业在这方面的落后造成的竞争劣势呢？一般认为还是要通过勤奋的工作来完成。在被视为先进技术领域的电子行业里，休息日上班甚至整夜加班，在一定程度上已经成为这些企业的常态。

更有甚者，在IC行业的公司里，中坚管理人员一个接一个地因过劳而死的事情大家也有所耳闻。在今天的行业界内，员工对于公司的使命感已经驱使员工努力到了惊人的程度。领导者的身体是否强壮对于企业来说就显得更为重要，他们应该成为企业员工在这个方面的楷模。就算在工作上取得再出色的成绩，如果没有强壮的身体，一切都会变得没有意义。冷静地审视企业现实的状况，要想进一步地提高企业的生产力，就有必要进行再投资。

业务的标准化

为了向企业中导入CAD和CAE这两项技术，首先需要使非常规业务的设计和开发实现标准化。这和工厂实现自动化的初衷是完全一样的。然而，很少有企业能够对设计、开发业务进行充分的业务分析。

只要是工厂就一定有具备一定技术的生产者，那么也一定有相当丰富的全面质量管理（IQC）和工业工程（IE）之类的管理手段。同时还有类似日科技连这样的教育相关机构。然而即使是那些具备了零部件标准化方面专家并且在这方面努力的企业中，也只听说过一家IC行业的企业在设计和开发业务方面实现了标准化。

在这个例子当中，所谓标准的形成就是在设计和开发的过程中把获得的经验通过记录的形式呈现出来，再由专家对这些记录进行检查、整理和提炼。此外，严格执行标准也是不容忽视的。

只有像这样的企业在开展业务时开始贯彻标准化，CAD和CAE这两项技术才能逐渐开始发挥作用。对CAD和CAE技术的使用者进行采访，在回答对这两项技术“最不满意”之处时，得到最多的回答是：这两项技术和自己公司的实际业务不能够完全吻合。当然，在原有的操作工序保持不变的基础上，仅仅导入了数控工作台和机器人等技术，能够顺利在企业中推广的案例肯定也是存在的。最近中部某个电气部件厂商获得了CAD应用的大奖。这家公司从十多年前开始使用这项技术，从产品系列的改良开始一直到操作工序为止，在很多方面改正不完善的部分，花了大量的时间，从容不迫、不慌不忙地在企业中推行这项技术。

设计和开发都需要花费相当多的时间和精力的工作。假如竞争对手已经导入了这两项技术，而自己企业也急急忙忙地开始导入这两项技术，想要在短时间之内就顺利地完成技术导入是不可能的，这一点希望各位读者能够充分地理解。

加速决定开发的意向

除了增加人手之外，在开发的过程中需要花费大量的时间的环节也同样需要根本性的变革。

其中最重要的就是由企业最高管理层所直接决定的新产品开发意向的问题。特别是在开发的初期阶段，开发的方向尚未完全确定的情况下，需要由企业的最高管理层提出明确的开发方向，协调开发过程中需要的各项资源，把所有的能量都集中到开发项目中来。然而在实际当中却是企业的管理者很难明确地提出开发的方向，在开发的过程中又忽左忽右犹豫不决，导致大量时间被白白地浪费。就算是产品的雏形已经初步成型，最高管理层对于产品雏形总会提出很多诸如成本过高等小的问题和修改意见。最高管理层的人数虽然不多，但是每每都能提出很多修改意见，往往导致浪费了大量的时间做出很小的修改。这样的结果就是产品开发进度延迟，产品不能够如期上市，上市之后也无法按照预想的价格进行销售，只能被迫降价出售而企业的利润也被蚕食。出现这种情况后，最高管理层往往要求今后再开发新产品时必须降低成本，结果只能开发出一些毫无吸引力的产品。企业一旦进入了这样一个恶性循环，就找不到到底为什么自己公司的产品在市场上根本卖不出去的根本原因，于是就这样浑浑噩噩、糊里糊涂地拖延时间。

当然不是说发布一款尚未完全开发完毕的产品就是对的。在技术方面不够完善的产品是绝对不能发售的这一点不言自明。但是在某一商品推向市场之后依然要在此后推出的产品中不断对其进行完善，企业的管理者应该有这样的思想准备。

加速产品的确立

最后是企业的生产部门必须提高生产速度。在实现生产合理化的同时，最重要的一点就是新产品生产速度的加快和成本的控制。到目前为止，在产品生产领域中，在合理的前提下稳定生产是最重要的课题。这个问题在今后也一定会非常重要，但在今后有必要更加注意新产品的确立。

在组装产业，金属模具的制造是确立新产品的过程中花费时间最多的一个环节。这也正是在今天大量的企业积极地向金属模具的制造环节中导入并应用CAD和CAE技术的原因。

到目前为止，大量的企业在金属模具制作环节上都是通过向其他厂商订货来完成的。虽然在这个方面有很多成功的案例，但是通过外包的方式来完成金属模具的制作在很多情况下进展并不顺利。接受外包订单的工厂如果向金属模具的制作方面投入巨大的资金，就无法完全避免投资的风险。

就像东京三洋这样，在企业自身导入CAD技术，从产品的设计开始一直到金属模具的制作为止，完全在自己企业内部自动化完成的案例，具有很高的研究价值。在达到这样的状态之前，对于生产金属模具的外包工厂的选择，以及如何与外包工厂紧密地一体化合作，是公司需要考虑的问题。最近笔者在参观工厂时尽可能地要求参观金属模具的制作。只要看了一个工厂在金属模具制作环节上的能力，就可以对这个工厂的生产速度有所了解。

除此之外，随着现在产品的型号及规格变化越来越频繁，生产中所用到的生产机床的更替、工序的调整以及装置替换等都变得越来越重要。目前很多企业对这一点越来越有共识。然而在这些方面的投资可不是个小数目。从这个角度讲，采用机器人参与生产的意义不仅仅是减低了对人工的需求这么简单。

比如说在汽车生产行业中使用的自动焊接机床，原来的自动焊接机床都是针对某一个特定型号的产品开发的。如果想要对这样的生产线进行升级和调整，哪怕只是对其中的一个部分进行调整，也需要花费数亿日元的资金并且耗费大量的时间。但是如果采用机器人进行生产的话，大概只需要几个小时就可以完成调整。与此同时还有工人达到熟练程度所需要花费时间的问题、成本问题以及产品良品率等诸多不可忽视的问题。如果把所有这些因素综合考虑，那么使用机器人进行生产的必要性就更加显而易见了。

以上围绕应对技术开发、生产系统等在现今技术变革中需要应对的问题的解决方案进行了论述，并对其中具有代表性的问题进行了整理。通过这些例子的讲解，各位读者如果能够对变革期产品开发及新技术的导入等有所理解，我将感到非常高兴。


第四章 企业该如何应对流通革新——暗黑大陆的黎明

目前无论是在哪一个行业，流通革新都在如火如荼地进行之中。毫无疑问，这一点对于企业来说具有重要的意义。与此同时，如何应对这场流通革新也是一个非常困难的课题。流通革新到底是怎么样的一场革新？在应对流通革新时，各个企业想要完成的目标是什么？以下针对这些问题提出我们的思考。

流通革新正在一点一滴地渗透到目前所有的行业当中。这场革新兴起的方式虽然并不引人注目，然却给企业带来了巨大且深远的影响。如果忽视流通革新的重要意义就难免会在未来遭受巨大的损失。然而如果想要顺利地应对这场革新，在这场革新中占得先机，就必须把这场革新当作新的机会并充分利用这个机会展开企业未来的发展。无论如何，流通革新对于任何企业来说都是一个不能忽视的课题。首先，我们必须对流通革新有一个全面的认识。

虽然流通革新具有重要的意义，但是如果仔细考量现实社会中应对流通革新的企业，成功的例子并不多。这就说明应对流通革新并不是一件简单的事情。要想成功地应对流通革新，首先就需要具有深刻的远见，同时还要具备长期规划事物发展方向的能力。

同时，由于流通不仅限于本公司内部的人员，也无可避免地涉及公司外部的人员，所以要想成功地应对流通革新，就必须有强大的执行能力。





一、流通革新为什么会兴起

流通革新兴起的背景中，最为重要的原因是用户的需求。在消费者的需求当中，最重要的两点就是对高品质服务的需求以及低价格的需求。这两点同时向极端化发展。下面将围绕这两点进行论述。

本来流通部门存在的意义就是满足消费者的需求。为了完成这一目标需要具备完善的机能，然而到目前为止我国的流通部门在满足消费者需求方面效率非常低，改进的空间非常大。为了促进流通部门的改进，流通部门内部也开始采用新的技术，同时社会上的基础设施也开始得以建立。这些改变本身就可以被视为流通革新的一个部分，所以在今后流通革新势在必行。在这样的形势下，企业将要采取什么样的态度来应对流通革新、采取什么样的策略来应对流通革新就是本章的主题。


流通革新的实际形态及其影响


流通革新进行的形态可以说多种多样。有的时候流通革新的形态是对于原来冗长的流通环节进行必要的改变，在提高效率的同时降低流通的成本；也有的时候流通革新的形态是企业基于战略上的理由开始创造出新的流通机构。首先从最能吸引读者注意的消费品流通行业的流通革新的进展谈起。








消费品流通业界的革新


超级市场出现在我国大约是在昭和三十年的时候。消费品行业的流通革新引起了轩然大波。因为超级市场这一新的业态迎合了消费者对低价的要求，于是以极快的速度流行开来。

在此之后如同雨后春笋一般地出现了各种各样的流通业态，比如说以7-11为代表的便利店。到现在为止，7-11每年的销售额已经达到了2,000亿日元左右的规模。

同时还有专门瞄准消费者对低价的需求而出现的折扣店。这类商店的商品主要是诸如家用电器和照相机等高附加值的产品。

最近开始扩展速度非常快的宅急便也给流通业态带来了巨大的革命。其中的代表要数大和运输公司的“宅急便”上门配送业务。最初大和运输是一家仅有一辆卡车的小型运输公司，到今天已经坐上了运输行业的头把交椅。大和运输是凭借着采用了适合消费者需求的业态形式才做到这一点的。在这个过程中如何克服了大企业病，对于业界来说是一个具有深远意义的案例。针对这一点，关于大和运输面对变革的应对能力，将在后文的“案例——大和运输的宅急便”部分详细说明。

像这样的流通革新在几乎所有的领域里都在发生。不单是消费品行业，连同其周边行业都感受到了流通革新带来的巨大的冲击。

流通革新给予其他行业的影响是多种多样的。以超级市场的出现为例，超级市场的出现代表着一个新的业态的出现，其意义不仅限于超市业态本身，零售店因为超市的出现而出现货物销路变差，因此也遭受了重大的影响。原本那些把本企业的产品卖给零售店，再通过零售店卖给最终消费者的厂商也必须做好面对这场流通革新的准备。

举例来说，超市里对商品的管理很严格，一般会为销路好的产品建立列表，在日后的采购中仅采购列表上所显示的这些畅销商品，这种管理方法通常被称为“基本商品”管理法。当厂商直接面对超市的时候，超市就必须千方百计让自己的产品进入“基本商品”的列表当中。原先厂商面对批发商，通过批发商转卖给零售商的时代真是一去不复返了。

再者就是店面管理。举例来说，超市的货架上陈列在前面的商品和陈列在后面的商品的销售有很大的差距。所以，厂商为了了解自家的产品在超市里被陈列在了什么样的位置，经常不得不直接跑到超市里去看。

为了让自家的产品被陈列在货架的前排，各个厂商可谓绞尽脑汁，甚至不惜悄无声息地自己动手对货架上的陈列顺序进行调整。与此相比，在美国有大量的所谓货架管理（Shelf Management）的专业外包公司。到目前为止，在日本类似的外包公司数量还很少，但是可以预见在未来有增加的趋势。

对于折扣店来说，突出的卖点就是价格低廉。这样就会给周围的小型零售店带来巨大的冲击。原来那些通过批发商转卖给零售店，再通过零售店销售给顾客的厂商，现在不得不直接和拥有庞大折扣店体系的商家谈判并接受比以往低得多的价格。这样一来，对于原本从批发商处进货的零售商来说，要想对价格进行调整已经基本没有空间了。

再举例来说，原本的电器厂商都是通过系列零售店销售产品的，但是随着贩售音响产品、电视和VTR等产品的折扣店的出现，原本的系列零售店遭到了重创。原本为了培养起系列零售店的销售体系就已经花费了大量的时间和气力，现在突然之间又要变成依靠折扣店来完成销售，过程非常麻烦。

家常蔬菜的配送是流通革新产生的种子。最开始是为了满足夫妻双职工和长期卧床的老人每一餐的蔬菜供应问题才开始了这项家常蔬菜上门配送服务。从这一项服务开始，逐渐开拓出了新的业务机会。随着这项业务的不断发展，周边居民区的蔬菜水果店以及粮店等受到了巨大的冲击。

宅急便一类的上门配送服务也是一样，不但对使用这项服务的用户产生了巨大的影响，同时也对邮政系统、日本国有铁道的小件物品运输服务等形成了巨大的冲击。然而宅急便一类的上门配送服务的发展也给比如邮购服务之类的商家带来了巨大的商业机会。随着各种各样的业者的积极参与，有预计称未来20%～30%的零售要通过无店铺式的销售方式来完成。如果真的是这样的话，就像折扣店开始取代了原有的从经销商到零售商的体系一样，目前的零售体系将要经历又一次重大的变革。






厂家的流通革新


以上以消费品的流通为中心，列举了流通革新兴起过程中的几个例子并进行了说明。与此同时，其他领域中的流通革新也在渐渐地兴起。

对于生产资料生产者来说，到目前为止依然是大量生产单一的产品，并通过直接销售的方式卖给客户。然而从现在开始有越来越多的企业意识到经过流通业者来进行销售的重要性。

石油化工行业就是这个方面的很好的例子。到目前为止，石油化工行业的经营依然还停留在采购粗汽油，然后加工生产成塑料，再直接将产品销售给大量消耗塑料制品的商家这样的模式中。然而随着原材料价格的上涨，同时产品销售时面对激烈的竞争而无法提高产品销售的价格，于是利润空间被压缩而不得不通过业务多元化的方式来寻求脱离困境。结果是很多石油化工行业的企业开始进入了工程塑料或精细化工一类的领域中。

对于工程塑料制品来说，顾客在采购商品时会提出各种各样的要求，所以就有必要对客户进行细致入微的管理。同时由于客户分散在全国各个地方，所以由厂家直接把产品出售给客户的做法已经变得无法操作。由于原有的销售方法和销售体系已经无法适应新的要求，厂商如果不能灵活地采用外部代理商进行销售的方式的话，自家产品的销路就会变成一个严峻的问题。

从另一个方面讲，对于那些外部的代理商来说，这正是一个扩大业务的好机会。随着生产工程塑料制品的厂家数量越来越多，代理商和客户在选择厂家的时候便有了更多的选择。于是代理商就要面对如何把附加值最高的产品直接送到客户的手中的问题。

计算机行业同样是一个很好的例子。原来是只生产大型计算机，并把产品直接卖给客户（基本都是大企业）。随着计算机的体积逐渐变小，出现了越来越向个人计算机化发展的趋势。开始有家庭拥有小型的计算机。如果是这样的话，由某一家厂商直接把计算机产品销售给每个家庭显然是不可能的，这就需要通过外部的代理店完成销售。

对于很多计算机和办公用品代理商来说，都希望开辟新的业务领域，参与到不同领域的竞争当中来。

与此相反，原来采用代理商制度进行销售，现在逐渐变成直接销售的案例同样不在少数。比如说对于那些经营环境艰难、利润空间受到严重压迫的企业来说，急需通过压缩渠道来节约成本，扩大利润空间。在类似汽车生产商这样具有超强谈判力的企业里，在供应材料或者零部件的时候会选择停止使用代理店，而使相应部分的产品价格下降，类似这样的例子也很多。一些厂商停止使用自身的产品代理体系，转而在自身集团的内部设立贸易公司一类的部门以获取这部分的利润。

代理店当然不会一声不吭地对厂家唯命是从。既然原来从厂家采购再转手销售给最终客户的业务模式已经不能继续下去，有的转而开发适合最终客户需要的产品，有的转而开始制造产品。其实原来就有大型的食品批发商制造自己品牌的食品的例子（比如明治屋的果汁等），而现在则出现了办公用品代理商、大型商社等开始开发计算机产品的案例。






用户需求的社会背景


这样的流通革新在各行各业都在进行。无论是对原有的流通通路形成冲击也好，还是创造出新的业务拓展机会也好，流通革新都在以不同的形式给各行各业带来巨大的影响。

用户的需求

流通革新兴起的背景是各个企业追求在更大程度上满足用户需求。用户需求的两个主要方面是低价格的需求和高质量服务的需求。有必要这两个方面分别进行讨论。

“低价格”对于所有购买者来说是一个共同的需求，这一点无须赘述。当经济增长处于停滞，社会整体趋于成熟时，购买者对商品“低价格”的要求也会变得越来越强烈。对于那些盈利不再增长且能力低下的企业来说，原材料和零部件哪怕只是稍微便宜一点，他们也会为此放弃原来的供应商。而对于一般的家庭来说，无论是从电视上，还是从报纸上都可以轻易地获得商品的信息。消费者在获得了充分的商品信息之后，就能够对商品和商家做出选择。对于完全一样的商品，消费者会愿意到售价更低的店铺去购买，所以很多经营者都拼命对自己的产品进行宣传。

从另一方面来看，消费者在买东西时也不是只图便宜。对某种商品或服务有很强需求的顾客层会愿意为更好的质量和服务而选择较贵的商家。所以通过提供更高质量的服务，就能够挖掘出这样一类消费需求。

对于企业的经营者来说，有必要充分理解消费者对产品低价格和高质量的双重要求。对于究竟要迎合消费者哪一方面的需求不明朗的销售渠道在未来会被市场淘汰。

前文所述的折扣店就是典型的满足消费者对于低价格的需求而产生的销售渠道，直到现在折扣店依然保持着每年大约21%的增长速度。折扣店所卖的东西和其他的零售商卖的东西完全一样，但是因为折扣店的形式能够大幅度地削减流通过程中的成本，所以消费者在购买商品时会选择去折扣店。

便利店则是迎合了消费者对高质量服务的需求应运而生的。营业时间从早上很早就开始一直到深夜。目标客户群是那些相对年轻的双职工夫妇。销售的商品也没有必要特别耐用，一次性的产品足以满足他们的需要，同时也可以以相对比较高的价格进行销售。

实际上，如果把便利店和超级市场的商品价格做一个比较的话，会发现价格的差距相当大。以食品为例，便利店的价格比超级市场的价格高50%的例子不在少数。然而便利店却能够凭借着给客户提供的“高质量服务”而保持持续的增长。处在行业顶端的34家连锁店在过去的3年中销售额几乎增长了一倍，稍稍低于一兆日元的规模。

前文所讲的家常蔬菜配送到户服务同样也是迎合客户对于高质量服务的需求。在昭和五十三年到昭和五十七年的区区四年中，销售额从400亿日元猛增到了2 400亿日元，增大了足足6倍！

那么家常蔬菜配送到户服务又是如何满足消费者的需求的呢？首先就是家庭主妇在做饭时不必再为买菜而烦恼。这对于需要上班的主妇来说非常方便。

第二就是通过使用家常蔬菜配送到户服务可以节省冰箱内的空间。对于小家庭来说，冰箱内的空间本来就已经很狭窄了。如果从超级市场买来完整的蔬菜，做饭的时候又不能完全用掉，就会导致冰箱里的空间更为狭窄。如果使用家常蔬菜配送服务的话，可以提供正好够一顿饭使用量的蔬菜。这对于特定的消费群体来说是非常方便的一项服务。

再有就是无店铺销售。如前文所述，将来无店铺销售将会占到整个零售体系销售额的20%～30%。在昭和五十三年的时候，无店铺的销售方式实现销售额3 900亿日元，而到了昭和五十八年的时候，这一数字已经达到了6 300亿日元。无店铺销售的优点就在于一方面可以节约店铺本身的成本，同时又能非常精准地直接满足消费者的需求。普通的零售业者只能在店铺里等着消费者自己上门来；但是对于无店铺的销售方式来说，直接向家庭寄送产品目录，再直接去拜访有兴趣的家庭，对产品目录上的产品加以说明，在说明的过程中巧妙地诱导客户使他们产生购买产品的欲望。通过此如“无农药蔬菜”的产品，诱导客户购买“生活消费品组合”，把消费者可能购买的产品“一网打尽”。从这个意义上讲，这种无店铺的销售方式也为客户提供了非常高质量的服务。

后文将针对宅急便服务详细介绍。满足消费者对“低价格”和“高品质服务”这两个需求的销售形势同时快速发展，据估算目前已经达到了大约5 000亿日元的规模。

前文所述的石油化工产业和计算机产业从向客户直接销售转而通过代理店向客户进行销售，生产资料生产商则对销售渠道进行削减等都是瞄准了消费者对于“低价格”和“高品质服务”的需求。从直接向客户进行销售转变为通过代理店销售，目的是为客户提供更加多样化、高度专业化的服务；与此相反，削减销售渠道则是为了满足消费者对低价格的需求。

除此之外，流通革新还在许多其他的方面有所体现。比如丰田汽车所提倡的on time delivery（准时送达）以及大幅缩短了建筑时间的装配式住房建设等都是建立在满足消费者需求的基础上的。在另一方面，不能顺应流通革新的潮流而导致业绩下滑的企业也不在少数。






流通部门的低效率性


流通革新的背景就是追求进一步满足消费者对“低价格”和“高质量服务”的需求。然而如果仔细考察一下我国目前流通部门的实际情况就不难发现，到目前为止依然处于效率相当低下的状态，改善的余地非常大。

虽然我做企业的咨询顾问已经有很多年，拥有了相当丰富的经验，但是我依然对我国流通部门的现状感到痛心。有各种各样的例子都能说明流通部门的低效率。现在就我国流通部门的实际效率和国际水平相比较，用图表的形式加以说明（图4-1和图4-2）。

请看制造业以及批发与零售业就业者人均实际GDP按照国别所绘的时序图。在我国从1970年到1980年间，制造业的生产率每年大约提高7%。然而同期的批发与零售业生产率年均提高还不到4%。结果就是到了现在（1980年）批发与零售业的就业者人均实际GDP仅相当于制造业的大约57%。

与美国的数字进行对比就不难发现，1980年制造业的就业者人均实际GDP美国4比日本高11%左右，然而在批发零售业的差距却高达31%。

我国的流通部门不但效率低下而且环节很冗长。请参考图4-3中批发与零售业整体的销售额之比以及其他先进国家的这个数据。可以看出，批发零售比率日本为5.2，而其他先进国家则全部在2.0以下。也就说明，在日本批发行业的销售额是零售业销售额的5倍以上。在日本有多少从业者在批发行业内从业，由此可见一斑。
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图4-1 就业者人均实际GDP（1975年，美元）

[image: 14]




图4-2 批发与零售业人均实际GDP（1980年前，美元）
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图4-3 批发与零售比率（实际销售额之比：20世纪70年代）






技术革新


推动流通革新的用户需求是存在的，从流通部门的实际情况来看改善的空间也确实是巨大的。对促进流通革新起到重大作用的就是各种新技术的开发。以下将围绕以POS（Point Of Sales，销售终端）和VAN（附加价值通信网络）为代表的计算机网络技术在流通革新中扮演的角色进行论述。

POS是通过网络始终连接在现金出纳主机的销售终端机。通过POS系统可以查询到在什么时间，在哪一家门店，销售了什么商品。根据通产省在昭和五十七年所做的调查显示，全日本的零售店当中有18%已经导入了POS系统（其中当然包括7-11）。如果包括有意向导入POS系统的零售店的话，共计占到全部零售店的大约27%。

通过在零售店中导入POS系统，销售额、库存管理、订货管理的管理效率都会有大幅度的提升。销售管理中的信息收集力也会得到很大的提高。所以，导入这套系统对零售店的物流管理和销售管理都有非常大的影响。

有很多零售店是通过上级的批发商实现库存管理的。对于卖不掉的商品或者是在收货时发现已经损坏的商品等，这些零售店会直接退货给上级批发商。在这样的库存管理模式下，批发商扮演起了库存管理“缓冲器”的角色。但是随着POS系统的导入和最大限度地充分利用，批发商在库存管理中所扮演的“缓冲器”角色的重要性将被大幅削弱。规模稍微大一点的零售连锁店都能够越过批发商而直接和厂家交易。

同时随着POS系统的使用，充分地收集市场信息、捕捉到极其细微的市场变化并基于此类的信息对市场进行管理成为可能。当气温超过20℃时哪种商品会更畅销？东京的青山和赤坂两地的畅销商品有何不同？基于POS系统，企业经营者就连如此细微的问题也可以得到正确的答案。随着零售商获取细微市场信息能力的飞跃，批发商以及厂家这些供给侧的机构也有必要开始进行更为细致的应对，以便更有效率地向市场供应畅销商品。毫无疑问，那些无法充分满足消费者要求的供应商将被市场所淘汰。

随着收集更为细微的市场信息变为可能，对于这些市场信息进行分析并为管理提供有效的辅助就成了一个新的管理学研究领域。这种变化反映了企业开始以更快的速度响应消费者需求的变化趋势。

与POS一样具有巨大影响力的是以VAN为代表的计算机网络系统。通过把各个营业场所和关联单位以计算机网络相连接的方式，这些部门和单位之间信息沟通的能力得到飞跃性的提高。信息的交换和管理以及业务处理的效率因此可能得到巨大的提高。

如果能够有效地利用这套系统，以原来无法想象的速度来实现海量信息交换就会变成可能，因为“信息不足”在管理上形成的瓶颈将得到缓解。到目前为止，受制于信息交换能力而无法完成的工作将随着这套系统的应用而变为可能。

以宅急便为例，每天要处理超过10万个包裹。为了把这些包裹快速准确地从寄件人处投递到收件人处，就需要对每一个包裹都进行详细记录，对于所形成的信息必须进行详细的整理。要想完成这样的工作，没有计算机网络的辅助简直不可想象。

无店铺销售业者也开始使用计算机网络辅助管理。以前当有一位客户发出订单时，无店铺销售业者就会向厂家下单，从下单到最后商品送到客户手中需要三周到四周的时间。现在由于有了计算机网络，从接单到发货可以在两天之内完成。

社会的基础设施建设

像这样的新技术的出现极大地加速了流通革新的进程。但是要使这样的技术得到充分的利用，就不能忽视社会基础设施的建设。

无论是VAN还是计算机网络，都是在电话线能够实现中继的基础上出现的。无店铺销售等的接受订货、发货期间的缩短等都需要在各大银行、信用销售公司通过网络相互连接才能实现货款快速回收从而完成整个销售过程。流通革新的实现很大程度上受到道路网、港湾、机场乃至通信网络等各种各样的社会基础设施的完善程度的限制。





二、应对流通革新的必备条件

流通革新兴起的背景是几乎所有的行业都在积极寻求进一步满足用户的需求。现有的流通部门运行效率性极低、新技术的出现以及基础设施的完善成了促进流通革新的三个重要条件。以下将针对这三个条件对流通革新的促进作用加以说明。

将以何种方式应对流通革新的出现将会对企业的业绩产生重大影响，这一点不言自明。然而在实践当中，只有在具备了几个条件的前提下才能顺利地应对流通革新；与其他企业实现差别化，充分利用流通革新带来的机遇，积极开拓新的市场机会，才能在未来的竞争中胜出。






最高管理层的领导能力


如果一个企业想要顺应时代的变化改组流通部门的话，最高管理层就必须具备出色的领导能力以及不屈不挠的执行力和组织能力。

在流通和销售这类领域中，不单涉及企业内部的人员和单位，还与企业外部的利益相关者有密切的关系。从图4-4中可以看出，流通革新所影响到的销售公司、商社、代理店、批发商、零售店等外部的组织及个人。要想顺利地推行流通革新的进展，必须具备高瞻远瞩的远见、很强的说服沟通能力以及冷静坚定的态度。在实行流通革新的过程中涉及企业内部组织的变革和人员的重组，所以企业的领导者还需要具备重新梳理组织形式的能力，能说明这一问题的案例也不在少数。

如前文所述，很多商品原来是通过从经销商到零售商的销售体系进行销售的，然而随着流通革新的兴起已经逐渐演变为通过超级市场及折扣店的方式进行销售。这种转变对企业所提出的要求就是必须掌握店面管理（货架管理）、指定日期配送、促销活动企划等诸多全新的市场营销技巧。

就算是家常蔬菜的日常配送服务也与传统的蔬菜零售店在管理方式上有很大不同。从家庭主妇的角度考虑，既不能过度占用电冰箱内的空间，又要考虑到哪一天，甚至哪一餐饭有几个人用餐等细节，才能掌握好用户对于服务的需求即蔬菜采购的需求量。这样的技巧可不是轻易就能够掌握的。

对于到现在为止还只具备通过贸易公司或者代理店进行销售经验的公司来说，就算突然之间转变想法下定决心想要直接对客户进行销售或通过无店铺的方式进行销售，首先遇到的问题就是自己公司现有的组织形式并不一定适应新的销售方式。第二就是需要掌握详细的销售、客户管理、接受订单以及配送方面的专业技能。[image: 16]
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图4-4 制造业的信息系统

与此相反，前文所述的石油化工和计算机行业等例子当中，原本采用的销售方式是直接面对客户进行销售，从现在开始却有必要转变为依靠代理商体系进行销售的方式。在这样的情况下如何在不和客户直接见面的前提下通过代理商体系有效地和客户进行沟通，如何制定对代理商的政策以刺激代理商积极地销售本公司的产品的能力都是不可或缺的。

由于应对流通变革所必须采取的措施不只涉及企业内部的人员，还与企业外部的人员和机构有着千丝万缕的联系，因而整个过程有相当的难度，最高管理层对其难度想象得过于简单，很容易导致在执行过程中惨败。

如果仔细地观察用户及竞争对手的行为模式和竞争策略，可以发现现在和以前相比有了很大的差别。在这样的情况下公司可能已经感受到了必须采取措施进行变革的必要性，然而具体的变革措施却很难出台。像这样没有明确的变革思路，只能依靠企业内部的企划部门进行提案，再由公司内部的各个部门对提案进行讨论，最终最高领导层只能在经过各方妥协的方案上签字盖章。这样的情况反映了管理层领导能力缺失，最终就算不能说企业的变革完全失败但也没有取得什么明显的改变，事实上这样的例子相当多。像这样反复实行无用的措施只会造成“公司在流通和销售领域里无法取得具有决定性的成果”的过敏体质。像这样的例子多发生在制造业当中。






周到的长期计划


出色的能力包含了高瞻远瞩的远见以及不屈不挠的执行力。然而在推行、应对流通革新的变革中还需要周密的长期计划和遵循计划执行的能力及组织能力。

在流通和销售部门的改组的过程中，原来的批发商等和利益相关者会对变革形成阻碍。在公司内部还需要培养出原来想都没想过的一些专业能力。要想在短时间之内就完成全部这些工作非常困难。有些时候不单需要具备展望超过10年的远见，遵循计划持续不断努力执行的能力其实比什么都重要。





三、案例：大和运输公司的宅急便服务

如第一节所述，流通革新在几乎所有的领域的兴起迫使原有的流通渠道发生改变，给企业开创新的业务方向实现差别化带来了机会。第二节围绕企业成功应对流通革新最高领导层所必须具备的领导能力、周密的计划以及在很长的时间跨度中持续不断地执行变革的能力进行了论述。

正如本文开头所述，在应对流通革新的过程中实现自身企业的差别化，从而真正把流通革新的兴起变成一个机会的企业到现在为止依然很少。在少数这些企业当中因为“黑猫大和宅急便”服务而广为人知的大和运输公司被视为“变革的先驱”。这个公司在应对流通革新的过程中已经具备的条件正符合本文作者认为的成功应对流通革新所必不可少的条件，所以特别作为案例研究来向各位读者进行详细介绍。


日本的送货上门配送市场


在日本最初的送货上门配送服务是在昭和四十九年从青森的“绿色送货上门配送服务”开始的。然而真正在日本全国开展送货上门配送服务是大和运输昭和五十一年开始的（如图4-5）。

当大和运输开始从事送货上门配送服务的时候，在物流行业中真正相信这项业务能够取得成功的专业人士屈指可数。大和运输开始这项业务的背景是公司的第二代社长小仓昌男自从进入公司以来就一直抱有提供“大众配送服务”这一梦想。小仓昌男社长是在昭和二十三年左右进入大和运输成为一名职员的。这样算来小仓昌男社长经过了长达20年以上的酝酿和计划才最终付诸行动，先于市场上其他公司开始在日本全国推出了配送上门服务。

日本民间的送货上门服务市场在昭和五十一年到昭和五十四年的四年中相对平稳，每年大约3 600百万件。然而在此后的四年中保持了每年超过60%的增长率，到昭和五十八年这一市场的规模已经达到每年2.8亿件以上。在这期间，受到大和运输快速崛起的影响，邮政小包裹配送及国铁小件行李配送服务数量出现了急剧的下降（图4-6）。
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图4-5 主要快递公司的加入时期
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图4-6 国内小件物品的运送量

需要特别注意的一点是，大和运输不仅仅蚕食了邮政小包裹配送及国铁小件行李配送服务原来的市场，还开辟出了全新的市场空间。在昭和五十四年每年有两亿件包裹通过邮政小包裹完成配送，然而到了昭和五十八年的时候这一数字已经快速下降到每年1.3亿件。下降的幅度高达7,000件之多。国铁小件行李配送服务在同期业务量也出现了急剧的下降，下降的幅度约为三千万件。两者合计缩小的市场空间约为1亿件，但同期日本的民间配送市场的空间却增长了2.4亿件。其中约有1.4亿件的配送需要是被挖掘出的全新的市场空间。这就意味着一场巨大变革的来临。

大和运输在现在（即昭和五十八年）占有约40%的市场份额。对于物流界来说，为什么大和运输能够在如此短的时间之内取得如此惊人的成就（至少是到目前为止）？以下将依照第一节和第二节的思路进行研究。






满足消费者需求的送货上门服务


与国铁及邮政快递等的送货上门服务相比较，大和运输的送货上门服务最好地满足了消费者的多样化需求。在今天这样的高度信息化社会中，地域之间的差别正在变得越来越小，各个地区之间追求平均化的趋势正在不断地加强。比如说东京营业所里有的资料也必须送到大阪的营业所里去。人们也会希望乡下老家的土特产在味道变差或变得不新鲜之前就能送到都市的友人手中。原来常听到的类似“只有九州才有”或者“不去北海道就买不到”这样的话正在变得越来越没有意义。

虽然说国铁和邮政的送货上门服务也能够在一定程度上满足消费者的这些需求，但大和运输的服务在速度上和准确性上最好地满足了消费者的需求。经过消费者团体的调查可以证明大和运输的送货上门服务在“配送要求的时间”“新鲜度的保持”以及“包裹破损的频度”等方面都优于其他竞争对手。

而且根本用不着去邮局或者车站就可以使用大和运输的服务。只需要打一通电话，快递公司的人就会来上门取件。而且快递服务的从业者还通过电视和杂志等方式把自身公司的形象和动物联系在一起，与国铁和邮政相比在消费者心目中保持了一个更好的形象。

这样的送货上门服务很好地满足了消费者关于高服务质量及低价格的需求。如果消费者以为需要为高质量的服务支付更多的费用的话，那就错了。事实上，从一开始大和运输的快递服务的定价就比国铁和邮政的同类服务定价更低（如图4-7）。

以从东京发往仙台或者名古屋的小件包裹为例计算各家公司的运费。国铁的运费是1 000日元，而宅急便的运费仅有900日元（现在，即昭和五十七年年末的运费）。虽然邮政的运费也是900日元，但是如果加上加急费用以及易碎品的保险费用等，实际费用相对较高。而大和运输的服务则没有这些额外的费用。所以宅急便服务实际上在高质量服务和低价格的双方面同时满足了消费者的需求。
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图4-7 小件货物运输费用比较（1982年，日元）






对未来的远见构筑在全新的想法上


对于消费者来说，这种新服务的出现当然是一件令人高兴的事情，但是对于提供服务的配送公司来说确实需要对到现在为止所有的想法和观念从根本上进行颠覆。仔细分析一下传统的卡车运输业和送货上门服务业就能看出其中的分别。传统的卡车运输业是从特定的货主手中把货物运送到特定的收货人手中，也就是说属于针对“特定客户”的服务。比如说某个大型的电器经销商进行调货，把一批一定数量的货物运往工厂。在这样的情况下对于卡车运输业者来说，为了保住这个长期客户，就需要对这个特定的客户进行个别化的客户管理并且可以基于特定的业务去核算整个业务过程的损益情况，形成个别化的运行管理。

与此相对的是，送货上门服务面对的是无法确定具体数量的个别的客户。就连每天货主会在什么地方出现都是事先无法预测的。这种服务模式相当于完全针对大众消费者。如果把日本全国的家庭全部假想为潜在客户的话，就必须建立起能够覆盖全国的物流配送及服务网络。所以也有必要利用媒体进行广告宣传。在运输业的历史上，还从来没有哪一家公司能够从只拥有一辆卡车的小型运输公司最终发展成为面向全国客户提供送货上门服务的大型运输公司。

再者说，作为企业的管理者，具备对未来社会的需求进行预测的能力不能不说是一项杰出的才能。大和运输的宅急便服务在服务的内容上是前无古人，除了企业管理者高瞻远瞩的预判能力之外，还需要进行巨额投资才有可能将业务开展起来。在这个过程中不但要具备敢于“赌”未来业务方向的魄力，其最根本的基础还是对业务本身具备前所未有的深入思考。

关于这一点，小仓社长是这样说的：

我一直以来都深信“送货上门服务”这项业务的需求对于大众来说是普遍存在的。我自从进入公司以来一直怀抱着无论付出怎样的代价也要去实现这项业务的梦想。当时的确就是这样想的。有的时候会有关键字突然出现在脑海里，如“量”“需求密度”等。通过分析市场调查的结果，在东京每5个人当中就有一个人每年至少要寄送出一个包裹。如果只是一个卡车运输业公司的话，研究到这里就已经足够了。但是如果要开发出一套庞大的系统的话，就需要确保对于需求的“量”的存在……建立在市场调查结果上的“理论”成了开展这项业务的基础。

宅急便服务急速成长的背后是对未来的远见以及由此支撑起来的深入思考。

为了实现新的业务模式，为用户提供前所未有的服务，就必须对公司内部的组织机构进行改革，在这个过程中领导者优秀的组织能力是不可或缺的。






旷日持久的系统开发


大和运输的领导者不单具备了超乎常人的远见卓识，而且还有优异的组织和领导能力。

对于送货上门服务来说，一套完善的计算机信息系统是支撑起这项业务的基础。为大和运输开发出这套计算机信息系统的正是大和运输旗下专门负责系统开发的子公司NEKO系统公司。计算机信息系统行业内的报纸屡次刊登关于这家公司的文章，该公司开发的系统在业内受到广泛认可。大和运输在昭和四十八年就设立了专门的子公司负责开发计算机信息系统，在此后的十多年的时间里一直凭借着对未来的远景的预判，持续不断地努力开发、改善优秀的系统。






下定决心培育企业员工全新的技能


送货上门服务和传统的卡车运输业相比对于司机能力的要求可谓大相径庭。

在传统的卡车运输业当中司机并不需要拜访客户。司机只需要从某一个特定的地点把车安全准时地开到另一个地点就可以了，拜访客户的工作由其他的业务员来完成。如果把运输行业比喻成工厂的话，卡车司机的角色和工厂里的工人是一样的。然而对于全新的送货上门服务来讲，对于司机素质和技能的要求就要高很多了。司机要兼做原来由业务员完成的工作——拜访货主的家，并以亲切的态度收取货物。收到的货物要小心仔细地贴上标签并且准确无误地把相关信息录入计算机信息系统。由于每件货物配送的目的地是不同的，所以司机在送货的时候还得一边不断地查询目的地的具体位置一边完成配送。

对于新的送货上门配送服务的司机来说，掌握全新的技能是必不可少的。大和运输在开展全新的送货上门配送服务的过程中，原有的配送服务在一段时间之内依然占有相当大的比例。这就导致卡车司机习惯了在原来的业务模式下优先为长期大客户提供服务，而对于新技能的学习缺乏积极性。虽然大和运输专门组织了面向司机的培训，但司机们学起来也是马马虎虎。面对这种情况，大和运输采取的办法竟然是停止为原来一些大型客户提供服务。

大和运输和三越百货停止合作，同时从松下电器这样的大公司的业务中撤退，关于这样惊世骇俗的决断已经有很多详细报道介绍过了。大和运输不再为三越百货提供服务，大和运输确实遭受了一定的损失。当时大和运输通过为三越百货提供服务，每年就能实现16亿日元的销售额。大和运输内部专门为三越百货提供服务的专职人员就多达300人，占当时员工总数的5%。大和运输就是通过这种方式摆出了“一定要培育出新的业务模式”的姿态。在这背后是企业的最高领导者对于未来业务发展方向超凡的远见和卓尔不群的领导能力。






全面完善公司内部沟通机制


小仓社长之所以能够成功地推动公司内部的系统开发，培育出全新的业务模式及人员所需的技能，与他超强的忍耐能力密不可分。无论是开始开展送货上门服务，还是停止为大客户提供服务，当时公司内部不可能没有反对的声音。在开始推行送货上门服务之前，小仓社长曾经亲自和工会干部进行交流，努力说服他们，并且一直谋求和公司内部各个层次上的员工进行直接的沟通（如图4-8）。
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图4-8 大和运输公司的内部沟通体系






积极面向公司外部的政策


充分利用公司外部资源

大和运输之所以能够取得如此令人瞩目的成就不能仅仅归功于公司内部组织能力，还与其积极利用外部资源有着密不可分的关系。在这个方面，大和运输同样做出了积极而果敢的行动。

比如说在全国物产丰富的地区，无论是地方名酒还是优质的稻米，大和运输都在很短的时间内和代理商建立了合作关系，使得这一块的业务得到了快速的发展。对于在短时间之内无法通过自己公司网络覆盖的地区，大和运输积极收购同业对手以扩大自身配送网络覆盖的范围。到现在为止，据说全国市场的95%的人口已经被大和运输的服务网络所覆盖。

勇敢挑战业界公认的“常识”作

为业界先驱，为了保证递送包裹的“量”，大和运输积极地“创造”出了对自身服务的需求。

10公千克下的小包裹，比如一公斤或者两公斤的小包裹，按照运输省的规定运费都是一样的。然而大和运输却通过给两公斤以下的小包裹提供更便宜的运费唤起了市场的需求。当时也只有大和运输这一家公司向运输省提出了要求给两公斤以下的小包裹降低运费这一打破业界常规的申请。在运输省看来，业界的惯例比什么都重要，于是对大和运输提出的申请并不热心。面对这种情况，大和运输在昭和五十八年的时候，通过在报纸上刊登大幅广告将这一事件告知于一般消费者。迫于压力，运输省最终才不得不同意了大和运输的请求。

正是通过类似这样对公司内部和外部同时进行的长期且极端积极的努力，大和运输梦寐以求的物流革命才最终得以变为现实。

像以上所述的大和运输这样，通过有效满足消费者对低价格和高质量服务的要求而实现流通变革并且成功地开发出新的业务机会的企业确实为数不多。

毋庸置疑的是，面向未来的大和运输依然需要面对许多棘手的问题。日本通运通过积极开展鹈鹕快运来追赶大和运输的服务。到昭和五十八年的时候，全国代理店的数量已经赶上了大和运输。

最近随着计算机网络技术取得突飞猛进的发展，原本那些不具备全国物流网络的公司也以此为契机和其他公司缔结合作关系，加速在短时间之内建设全国性物流网络，送货上门服务市场上第三和第四强大的势力便是通过类似的合作而形成的。今后大和运输将要以何种方式面对这个问题呢？今后继续扩大送货上门服务的业务版图的可能性依然存在。

然而到目前为止，大和运输的业务开展的确给了我们这些正在积极准备条件以顺应流通革新的企业以很有价值的启示。今天，在流通变革不断发展深化的同时，有越来越多的企业正在积极准备自身的条件以顺应这场变革。


第五章 建设具备应对变革能力的组织——有必要从零开始重新调整

根据上述内容不难发现，在很多的行业内企业要想生存下来就不能再延续原有的解决办法，如果不从根本上进行“质的改变”是绝对不行的。

然而与此相适应的组织形式又是怎样的呢？本章将围绕这一问题展开讨论。主要的观点有确立更加明确的变革意图，确认业务基础的转变，从零开始重新审视组织运营体制，个人能力的再开发，强调改变企业和外部之间的“界面”以及重视能够完善企业机制的软件这六点。





一、确立更加明确的变革意图


以危机感作为出发点


对于在最近几年曾经中参与过企业体制革新的人来说，经常碰到这样的情况，虽然业务开展环境的变化已经把企业逼入了无法逃避的境地，在员工当中也模模糊糊地弥漫着不安的情绪，然而采取新的行动的激情却始终无法达到沸腾的顶点。也就是说，在企业内部依然盛行着相互转嫁责任（上下级之间相互转嫁责任，包括横向转嫁）的情况，对于问题的讨论也流于形式，很难触及问题的本质。企业轻率盲目地采取措施，因而无法真正努力推行改革。

如果仔细研究一下处于这种状态的公司就不难发现，在多数情况下真正的危机是最高管理者没有真正推动根本性变革的意图，从弥漫在员工中间的模模糊糊的不安感当中并没有迸发出变革的动力，所以有必要把不安感转换成为真正的危机感。






强化员工对企业的归属感


在公司组织内部经常会滋生出危机感，如果仔细分析那些能够敏感地应对外界环境变化的企业，在多数情况下都会发现这类企业的员工当中存在着一种自身与企业融为一体的强烈的归属感。

这种归属感源于两种情况：一是类似丰田家族之于丰田汽车，或松下家族之于松下电器，这样能够维系企业长期发展的绝对力量；二是在类似本田技研或索尼这样的公司里，大量的员工同时也是公司股东的情况。无论在哪一种情况下，员工都会感觉到企业的繁荣和员工自身的发展密不可分。所以员工才会不受自己工作的范围所限，而能够从公司的角度出发深入考虑公司的事业如何才能发展得更好，并且将自身的想法最终转换为企业改善的动力。






危机感是如何激发出来的


从以上两种情况来看，并不一定非要有某一个“家”来作为公司最主要的股东，如果大量的员工同时也是公司的股东，也是一种典型的大企业的组织形式。那么在这样的组织形式之下，如何才能在企业内部唤危机，如何才能强化企业变革的意图就成为问题的关键所在。

随着时代的变化，在变革中获得成功的大企业并不一定都是创业者经营的企业。比如说，在20世纪70年代初期进入台式电子计算器行业却以失败告终并一度出现亏损的佳能公司，在此后却成功地转型进入了照相机行业和办公机械行业，并且在短短3年之内就一跃成为日本第一流的企业，此后的3年之内又跻身世界第一流企业的行列。与此类似的还有住友银行，虽然曾经在住宅问题上遭受了惨痛失败甚至从利润第一的宝座上滑落，却以此为契机一举将企业内部的合议制转变成为权力分散的体制，并基于全新的内部权力体制重新确立起经营的风格，一举在证券及国际业务等领域里与其他竞争对手拉开了差距，重生为一家全新的先进的银行。确实存在一些这样的企业，能够借助在企业内部迸发出来的危机感实现企业的变革。

要想在企业内部唤发出危机意识，有两件事是必须完成的。第一就是企业必须直接面对已经呈现表面化的问题，并且全面系统地分析表面化问题背后的原因并挖掘最根本的原因。只有在明确了深层次的原因之后，才能够从根本上解决问题，达到治标又治本的目的。基于此才能明确企业未来发展的蓝图，并且积蓄起足够的力量来面向未来的充分发展。

如果要做到这一点，就必须将公司内部最优秀的战略制定人员以及各个部门最优秀的员工集中到一起，采取横断组织结构的形式发现企业内部的问题，制定未来战略。在佳能公司的例子当中，就是把企业里的生产、销售和开发等各个职能部门断开来，抽调出最优秀的人才组成系统委员会，对企业存在的根本性问题进行深入讨论才为企业最终的变革奠定了基础。

第二件必须完成的工作就是企业的最高管理层对问题的实质以及解决方案必须达成一致。如果企业的最高管理层不能跳出自己所代表的部门利益，而只为各自所代表的部门利益考虑，并且不能从企业的竞争对手的角度考虑对于企业整体最有利的方案，结果必然以企业变革的失败为代价。企业的最高管理层内部的沟通非常重要。我时常会遇到一些最高管理层之间沟通极少的情况。如果企业的最高管理层之间能够保持一周一次或者两周一次的频率进行深入讨论的话，这样的讨论对企业的变革将具有非常大的价值。

在这样的情况下，就必须在企业内部把真正具有远见且居于要职的人才集中在一起，针对各自职责范围内的问题进行讨论，再把讨论出来的问题上报给最高管理层进行审议，才能使这样的讨论成为全公司关注的焦点，从而自然而然地在企业内部焕发出员工的危机感。如果企业内部的管理者以“每天都太忙了”之类的理由回避这样的讨论的话，企业的变革也就难免落得无疾而终的结果。





二、确认业务基础的转变


利润来源的变化


无论是在哪一个行业，如果用长远的眼光来看，利润的来源即业务本身存在的根本基础都处在变化之中。

以航空业为例，大约10年以前国际航运业经过几番调整使供需关系达到了平衡状态。如果当时航空业的经营者能把航空业视为运输行业的一种形式就已经足够深刻了。此后供需关系平衡被打破，出现了相当混乱的竞争局面。各航空公司竞争的焦点转变为如何争取到更多的客户以及如何满足客户的需求。从本质上讲，航空业从运输业开始向服务业转变。在转变的过程中，嗅觉灵敏的德尔塔航空和新加坡航空等公司由最高领导层亲自上阵指挥，采取得当措施，使得这两家航空公司的业绩在此后保持了良好的势头。然而此后，像People Express这样在成本结构上完全不同的新竞争者开始进入了航空业并最终击败了德尔塔航空。

超市行业也是如此，在短短的数年之间业态就从本质上发生了变化。超级市场行业经历了昭和三十年代高度成长期之后，积累起了大量采购和大量销售的诀窍以及扩大店铺的能力，整个行业借此获得飞跃性的发展。与此形成鲜明对照的是，以昭和五十三年的石油危机为转折点，消费者的意识开始出现了变化。随着消费者的生活条件逐渐变得富足，从原来的单纯只考虑价格而快速转变成更倾向于购买“质量高一些的产品”和“喜欢的产品”的购买模式。

今天的超级市场经营者们并不一定再去使用像“量贩店”这样的词，而是开始使用“专门店”这样的词。专门店的意思更侧重于小型的、更加专业的店铺。关键是超市业的利润来源转变为销售价格稍高但能让消费者接受的产品，并围绕这一核心积累起了相应的诀窍，使得超市业的实质悄然出现了变化。

以上所说的行业利润来源的转变并不仅限于航空业和超市行业，事实上今天类似的变革正在几乎所有的行业内悄然兴起。比如化学品行业从原来的以蓬松毛线为主要产品逐渐转向以精细化工为核心；银行业也从“金融中间人”的角色逐渐向着证券业及面向国际化的客户并提供价值开发、金融资源供应的方向转变。总之就是要意识到业务的本质正在经历巨大的转变。所以，无论什么样的大企业都不能认为自己和变革没有关系。无论是什么企业都要开始“自我变身”。这种变身的动机和业务发展的“多元化”有着明显的不同（图5-1）。
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图5-1 大幅度转变业务的本质

对于新日本制铁公司来说，面对钢铁建材市场的萎靡不振的情况，积极推行以新的材料作为钢铁的替代品，把自身重新定位为主要产品以铁为主的各种高性能材料的研制和开发公司。

家电行业，随着用户需求急速转变，松下电器开始从家电行业的领导者向着工业用电子产品领导者的角色转变。

随着通信技术的飞速发展，新形式的媒体开始出现。正在以报纸、出版业务为基础向着多种媒体形式产业信息提供商的形象转变。

国铁则不再满足于基于铁道运输网开展运输业务，而是以遍布全国的通信网络为武器开始承担起信息提供者的角色。

在今天，业务的本质正在发生着根本性的变化。这正在成为无论规模多么庞大的企业都无法规避的问题。






恶魔循环


然而现实却是能够有组织且井然有序地重新定义业务实质的企业屈指可数。大部分企业都是在面对业绩下滑的局面时反反复复地采取头痛医头脚痛医脚的对策，最后势必导致企业实力的损耗。

当一个企业的核心业务开始失去活力的时候，就会陷入典型的恶性循环，我们称这样的恶性循环为“恶魔循环”。企业一旦陷入恶魔循环之中，几乎不可能有从恶魔循环中跳脱出来。

举例来说，在照相机以及汽车等行业中，最近消费者对产品的需求正在出现多种不同的倾向且变化的速度非常快。也就是说，成功的关键不再是像过去那样凭借大量生产和大量销售产生的规模经济效应，而是转向缩短和消费者之间的距离以及开发出具有个性化的产品的方向。在过去的5到6年中台式电子计算器产业经历了十分残酷的竞争，在这场竞争中最终生存下来的企业包括卡西欧、佳能、夏普等企业。然而一个值得注意的事实是，这些企业并不一定具有很强的销售能力或先进的技术，而是更好地满足了消费者对产品的需求。这一事实也从侧面证明了行业发展的方向。

然而即使了解了行业发展的动向，大部分企业还是倾向于采取“目力所及范围内”的短期的策略。比如A公司面对市场需求疲软的局面采取了最简单的手段确保自身的利益，即采取激进的手段压缩生产成本。这样的策略过度关注企业的短期经济利益，却无可避免地损害了产品的功能性，直接导致了生产产品所使用的零部件价格越来越低（质量越来越差），结果不可避免地导致了市场对于A公司产品的价值认知越来越低。A公司产品维持其现有价格的能力越来越差，市场需求进一步疲软，于是压缩产品成本的压力越来越大，最终完全进入了不可逆转、无法跳脱出来的恶性循环之中（图5-2）。
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图5-2 成本降低与开发的恶魔循环

在不同的情况下，有时不单要应对业务“成功的关键”的快速变化，还要同时面对业务内容的转变。对于缝纫机业务来说，在今天的时代，年轻女性已经不再使用缝纫机自己在家做衣服而是直接去商店购买理想的服装。这样的时代背景的变化强迫行业原来存在的基础发生动摇，换句话说，整个缝纫机行业正在面临被社会淘汰的局面。在这样的情况下若坚持研究如何提高缝纫机的品质或者如何开发出新型号的缝纫机将徒劳无功，从本质上讲就如同在即将撞上冰山的“泰坦尼克号”上重新排列椅子的次序一样毫无益处。

B公司死死抓住缝纫机生产这一“核心业务”不放，投入巨资在产品改良上，结果是企业不得不面对销售持续低迷的局面。企业原本具备的进入新行业的能力也被消耗殆尽。不肯放弃已被社会所淘汰的旧的产业，使B公司一步一步地陷入了无法逃脱的恶性循环。

在另一方面，也有少数企业家以犀利的目光审视着业务本质的变革，基于对业务本质转变的充分认识制定出了应对变革的最佳策略。比如说缝纫机行业中的兄弟公司就没有试图留在缝纫机行业之内。在充分认识到缝纫机行业已经是不折不扣的夕阳产业，未来再也没有空间让公司生存下去之后，兄弟公司充分利用长期积累的机械行业的专业技术积极进军打字机行业并一举获得了成功，结果在短短5年内夺取了世界第一的市场份额，其成长之显著令人瞩目。

光纤行业中的住友电工和古河电工都被认为是成功转变业务方向的典型案例。这两家企业并没有把生产电线作为自己的核心业务，而是把建立起高效的信息传输手段当成自身的使命并围绕这一使命积极开发新产品。基于这样的考虑，这两家公司积极投资于光纤领域，开发生产出了能替代铜介质电线的光纤产品，一举跻身于光纤领域世界最先进企业之列。在海外市场，像康宁公司这样原来专门生产玻璃制品的公司虽然也努力想要进入光纤行业，但步伐却明显地落后于这两家日本电线生产厂商。日本企业对于全新发展路线的选择不单给企业带来了全新的发展空间，更是在全世界范围内获得了一致赞誉。






重新定义“质变”的内容


对于企业的最高管理者来说，首先需要冷静地重新审视现有业务存在的基础，在各个方面各种形式的革新此起彼伏的时代，这一点非常重要。

在企业不断发展的过程中会逐渐产生某种“惯性”，这种看不见摸不着的“惯性”对企业未来的发展起着不可估量的作用，对于那些曾经取得过成功的大企业来说更是如此。不可否认，在过去的一段时间里，企业原来的组织形式和操作模式的确适合行业状况，然而当企业取得了成功之后，过去的组织形式和操作模式已经深深地渗透到了管理者和员工的心中，导致管理者和员工都在无意识中抵抗企业的变革。

“惯性”越强，打破“惯性”所需要的力量也就越强。A公司曾经在零售行业获得过巨大的成功，然而A公司的管理层却没有固守原有的组织形式和操作模式，而是用了整整3年时间强制性地在公司内推行变革。

在第一年中，管理层用通俗的语言不厌其烦地向上上下下的员工宣讲未来业务的内容将要发生什么样的转变。

未来的零售业的侧重点将会从原来一味地追求“量”向着为消费者提供“质量比较好，能令消费者喜欢的商品”的方向转变。要实现这一目标，必须抓住消费者的“心”即消费者对商品的价值取向。为了让公司里的每一个人都能听懂，领导层将这一趋势简单地描述为“未来消费者喜不喜欢我们所卖的商品会变得越来越重要。”公司管理层抓住一切机会，正式或非正式地向每一名员工灌输这样的理念，使整个公司在对未来发展的方向上形成了一致的认识。为了进一步拉近普通员工和管理层之间的距离，公司开始推行“感性革命”，公司不再要求员工在上班时间穿着西装套装，而是可以穿便装上班。所谓no suit day（即“非正装日”）之类的口号开始在公司内部流行起来。

在第二年中，管理层开始推行一系列具体措施尝试改变公司业务的内容及侧重点。比如在店面的角落里单独开辟出一小块空间试验性地陈列“质量比较好，能令消费者喜欢的商品”。这个角落里摆放的商品不再拘泥于旧的销售框架，而是放弃原来对于“低价格”的追求，希望通过比较高的质量更好地满足消费者的需求，同时这些产品的售价也相对稍高，管理层希望通过这种方式研究消费者对新的业务模式的反应。

这样在逐步尝试的过程中积累起了很多成功的例子。比如说，在药店附近的店血压计的销售情况比远离药店的店面要好。现在管理层决定在重视健康的人群经常光顾的健康食品卖场中销售血压计，结果销售业绩翻了好几倍。类似的例子还有“不加甜味的长方形面包”。消费者非常青睐刚刚出炉余温尚在的面包，这些面包虽然价格是普通面包的好几倍，销售额却增长了7倍之多！通过类似的例子员工们逐渐开始理解消费者并不只关心价格，产品只要质量或某一方面的服务能够更好地满足消费者的需要，即使价格稍高也同样能获得消费者的青睐。

在第三年中，管理层果断决定在全部店面内推行原来只在店内一角试验的销售模式。首先根据店面的位置和历史销售数据对每一个店面消费者的价值取向进行分析，改造旧店面同时积极开发新的店面。由于店内的员工都已经经历过消费者心理“试验”，所以这样对店面的全面改造很容易被接受。

不光是公司管理层充分理解了业务内容的转变趋势，还能通过培训加试验的方式把优秀的理念准确地传递给每一位员工。在这个案例中管理层表现出来的勇气和沟通技巧令人钦佩。

在全公司范围内围绕着变革的理念进行推广后，需要采取果断坚决的措施从根本上改变企业原有的运营模式。下一节将围绕这一问题展开详细讨论。





三、从零开始重新审视公司运营体制


关于转变企业运行方向的三个要点


企业如果想要转变运行的大方向必须做好三点。第一，必须明确认识到企业“应该做什么”；第二，企业内从领导层到普通员工具有切实执行未来发展构想的执行能力；第三，具有一旦出现问题能够及时发现并解决问题的能力。企业必须同时具备这三方面的能力。

领导能力并不仅限于“把员工团结在自身周围的能力”。除此之外更重要的是“正确理解业务发展趋势，当企业走向低谷时为企业找到新的业务方向”的战略性的领导力。如前所述，当缝纫机行业开始走下坡路时，兄弟公司最高领导层敏锐地察觉到了行业发展的方向并最终把公司带向了打字机业务。当以铜为介质的电线逐渐开始被市场淘汰时，两家日本企业坚决地全面转向光纤业务并最终成为该领域的世界一流企业。在这两个例子中，企业的领导者都展现了卓尔不群的领导能力。在企业变革此起彼伏、竞争环境危机四伏的情况下，这样的领导能力弥足珍贵。

当最高管理层确定了企业未来发展方向时，部门层面必须有能力切实地加以执行。这就要求部门层面必须具备很强的责任意识、执行管理层决定的动力以及获得新技能的能力。当公司的最高管理层指出了公司未来业务发展方向时，员工往往能够立刻开始着手工作，但如果仔细观察工就不难发现，员工们还在试图用旧的方式做新的业务。如果管理层不能及时发现并解决这一问题，整个公司在新的业务方向上的发展不问可知。这一点再次证明了获得新的知识和技能的重要性。

管理层必须使公司员工具备发现自身问题和解决问题的能力。由于公司转型进入全新的业务方向必然导致面临种种意想不到的挫折和挑战，转型不顺利几乎是不可避免的现象。对于体制和内部规章详细的大公司来说，员工往往缺乏准确描述问题并主动加以解决的能力。原因在于，传统的企业管理模式中具备提出问题并解决问题能力的员工往往被其他员工边缘化。






最高管理层的职责所在


基于以上的思考，企业的管理者必须从根本上重新审视组成企业的各个要素的职责。众所周知，最高管理层的职责之一是发现企业所在的行业已经过了高峰期开始走下坡路时，有能力带领企业进入一个全新的行业，或者是即使依然在原来的行业中却能为企业找到一个全新的切入点。通过这样的转变或者对行业切入点的转变从根本上实现企业方向的变化。这一转变的过程体现了管理层重新定义业务实质的能力。对于企业来说，具有这样的能力的领导者是可遇而不可求的。在某些情况下，仅凭最高管理者一己之力就能带领企业出色地完成这一过程。值得注意的是，在今天各项革命风起云涌、商业环境剧烈变化的大前提下，最高领导者仅凭一己之力就解决企业发展的根本问题的空间变得越来越小。

回顾化工行业发展的历程就不难发现，业内企业在“从石炭向石油的过渡”阶段经历了比较长的转型时期。一旦最高管理层下定了决心变革，企业就能从此走上全新的道路。今天的情况是，像品川制品这样的化工业巨头正在向多个不同业务方向发展。当企业同时进军精细化工业、制药行业以及生物技术等多个领域时，很难再依靠最高管理者一个人的力量带领企业完成转变过程，只能依靠整个管理团队集体的力量才能将这一过程现实。






最高管理层必须把精力完全集中到最重要的问题上


分析企业管理层时间的分配就不难发现，裁决堆积如山的“待处理事件”和应对业内方方面面花费的时间多到令人吃惊。然而在这样的背景下，彻底地从根本上分析和思考业务本身的时间却少得可怜。这样的情况在许多行业里都如出一辙，并不是某一个行业内的个例。进一步分析表明，管理层把时间花在“错误”方面的企业大都没有确立起部门职责自律体系。许多问题原本应该在部门层面得以处理。这些问题没有得到及时处理导致最高管理层为了解决这些“低层次”问题花费了大量时间。在这样的情况下，最高管理层必须考虑对权力适当地下放。然而就算企业内部具备了权力下放的客观条件，管理层的是否真的能把自身的一部分权力下放到部门层面也是未知数。

从我个人长时间从事企业管理咨询积累的经验来看，像这样“过于忙碌”的最高管理层往往没有时间从容地思考企业的理想状态究竟应该是什么样子，也没有建立起对应该下放到部门层面去解决的问题进行委派的机制。我对这样的企业提出的建议是：首先要在部门层面对问题的性质进行基本的判断；确立起能够真正承担一定责任的中层组织机构；再基于这样的中层组织机构对原本被最高管理层所把持的权力进行适度的分配。只有这样做才是解决问题的良策。

如果只是一味地抱怨最高管理层没有足够的时间，其实只看到了问题的表象而忽略了问题的实质。随着技术的飞速进步，市场向着多个不同层面发展，地区性市场之间差异扩大，最高管理层越来越难以理解企业所面临的所有问题，更不必说还要做出正确的决断了。在这样的背景下，最高管理层在公司内部的权力分配、人员配置、部门分工上的协调变得比以往任何时候都更加重要。社长对企业现有支柱性业务的短期和中期目标负责；位置在社长之上的会长则需要对企业未来长期发展的目标以及长期业务发展方向的转变负责；副会长则对技术等各个不同的领域负责。诸如此类细致明确的分工显得非常有必要。






部门的自律化


最高管理层如果想要真正把精力集中到最重要的问题上来，就必须确立如上所述的最高管理层管理结构，同时部门层面实现真正的自律化也是必不可少的。除了新业务的开辟、原有业务的萎缩和最终完全退出等重大的经营课题之外，负责创造利润的部门应该负责制定和协调价格、控制产量并节约成本。通过调节这三个变量来实现企业的利润，最大限度地为股东创造价值。

然而最高管理层仅仅是意识到上述工作的重要性并且采取措施执行依然不够，在此基础上还有必要对组织运营体制进行彻底的重新审视。








实现部门自律化必须具备的四个条件


真正实现部门的自律化必须具备四个条件。首先是在公司内部形成责任单位；其次是与责任单位相配套的管理会计系统；再次是建立业绩评价制度；最后是建设能够培养出可担当重任的人才的培养制度。这四个条件之间还必须有机地相互协调才能发挥最大的效果。

长期以来，日本企业在管理实践中形成的惯例是：当业务向着多个方向发展时，一般通过事业部的形式组织和构建公司。然而在啤酒、汽车和轮胎等单一的业务方向的情况下，必须重新进行考虑。对于业务单一的公司，多数情况下公司内部是按照不同的机能而非业务方向来进行组织划分的。在这样的情况下，商品开发项目经理需要对产品的开发、价格的制定、生产的过程、质量的控制和销售的实现以及成本节约等同时负责。对于向国际化发展的企业来讲，按照不同的地理区域责任进行划分，让每一个分区的“大区经理”对利润实现情况负责的制度便应运而生。

一旦责任单位得以确立，就必须建立起与之相配套的管理体系，这样才能让最高管理者对每个责任单位的管理状况有所把握。值得注意的是，完美的管理体系在任何公司都不可能存在，在什么程度上对管理的权限以及相应的利益进行精确划分也各有利弊。实际操作中难度很大，操作不当还可能引起多方面的问题。最后的结果是，在很多情况下，公司无法完全建立起一套理想的针对每一个责任分区的管理体系。面对这个问题，最合理的解决方式恰恰是承认企业的管理中存在一定程度暧昧不清的部分，解决这一问题只能通过提高对各个分区的总体管理水平，从而使最高管理层能做出重大的战略性判断。

如果能够建立起责任单位，也有必要把责任单位和会计核算系统进行联动以准确把握每一个责任单位所实现的利润。值得注意的是，在原有的会计核算体系之下，100%准确地对利润进行分解在原来是不可能完成的任务。随着各个部门损益的明确以及和部门利益挂钩，随之而来的是与各个部门都有关系的整体管理费用如何在各个部门之间进行分配，以及成本的变动对各个部门利润造成的影响该如何处理等问题。从结果上看，很多企业的会计核算体系无法适应企业管理模式的变革，管理层的构想最终难以施行。

所以到底如何对业绩进行评价就显得尤为重要了。以短期内的预算为基础对实现利润的责任进行衡量并和业绩评价挂钩的情况下，部门很可能严格按照规定去执行最符合利润实现逻辑的做法。随着部门责任的逐步明确，对于业绩的衡量不能只以短期利润实现为目标，还有必要把如人才培养等中期甚至长期目标也纳入部门业绩考核体系中来。只有这样才能让部门的管理者不只限于盯着眼前的短期目标，还能把实现企业的中期甚至长期目标也作为日常工作的任务来完成。

最后也是特别重要的就是对于人才的培养。对机构重新进行整合并利用会计核算结果作为最直观的工具对资产负债表、损益表和现金流量表所反映的部门状况进行把控，同时合理地分配管理权限。实际操作中经常会碰到领导不能合理地行使其权限的情况。造成这一问题很大程度上是由于企业前期没有采取措施开发并培养适应企业未来发展的人才，比如说企业从来没有在不同的部门之间对人才进行轮换。类似这样的情况在企业的管理实践中经常碰到。

当然还有能力之外的其他因素影响经理人的判断和执行能力。比如在承担一定风险的情况下如何克服不安的情绪。日本企业基本上都采用“终身雇佣制”。在这样的制度下，从部长一级的员工开始都可以终身得到公司的雇佣，这样就免除了未来随着年龄的增长而失业的担忧。董事在就任之前其资格被严格审查，在两年的任期之内的职责也被明确地划分，这些做法都使得这些高级管理人员在行使职权的时候非常谨慎甚至是过度谨慎。后文中将会讨论在这样的情况下董事们的经济待遇和他们所承担的风险以及对应的董事责任保险等。






最高管理层的支持系统


像这样随着部门自律化的不断推进，企业最高管理层开始能够把注意力集中到真正对企业重要的课题上来，并向着解决这些问题的方向迈进。为了实现这一目标，有必要建立起一套对最高管理层提供支持的系统，从而加强企业战略规划职能和充实对业绩的把握和管理能力。

要想拥有强大的战略规划职能，就必须有能力挖掘出企业存在的问题并大幅度地提高解决问题的能力。

仔细观察企业中所谓的企划室日常的工作就不难发现，这里每天的工作重点很容易倾向于规定的例行工作。近年来，几乎所有企业都开始制订中期和长期的经营计划。大部分企业在制定中期目标时都是由企划室首先对宏观环境进行分析，把量化的指标划分到各个部门。然后再由各个部门去制订详细计划以实现自己部门的量化指标。或者是先制定一个根本性的课题，各个部门在继续推进现有业务的空隙整理各方意见。然而这样做的结果通常是无法找到真正解决问题的办法，于是每年的计划中都会反复提到完全相同的任务和课题。

一般认为，处在变革期的企业战略规划职能应与例行的业务相分离而独立出来，让企划室把所有的精力集中于制定战略才比较合适。我认为，应该赋予企划室在核心项目上足够的提案权，从各个部门抽调出最优秀的人才集中到一起用几个月的时间专门讨论企业的计划，并把这样的机制形成惯例，才是最好的办法。

进一步而言，必须确立起发掘企业内部问题的流程和机制。如前所述，对于大企业来说，由于组织内部机制复杂，导致很难针对问题本身进行深入的讨论，反而倾向于掩盖问题。

要打破这种倾向，就调查部门而言必须让其担负起发现问题的责任，从最底层开始部署收集问题的“问题箱”而不是“提案箱”。更重要的是，要时刻关注竞争对手的一举一动、客户的变化趋势，并且随时把这些动向报告给最高管理层。对于企业的最高管理层而言，不能再抱着“公司的员工只负责发现问题而不是提出解决方案”的老观念，应该认识到最高管理层必须首先及早发现问题才能在此基础上制订和推行解决方案。






重新确立起业绩把控、评价机制


企业中战略企划部门的职能就是指出企业发展的方向和需要面对的问题。与此相对，究竟是否切实地执行了企业发展战略，衡量部门对于具体目标的完成情况则是业绩把控和评价机制应该完成的职责。当然，企业的管理部门通过预算和决算等手段在一定程度上正在完成这些工作，但从结果来看，管理部门倾向于完成数据的收集和汇总等文案的工作。真正重要的是，为了完成企业的目标，是否在正确的方面以合适的方式投放和使用了企业的资源，以及检视企业发展中的关键前提条件是否已经产生了变化；在不断向企业的最高管理层“进言”的同时，业绩把控和评价机制的作用是报告最高管理层目标的执行情况而非修正企业的发展方向。特别是在企业的经济资源投入方面，很多企业倾向于以自身企业过去为基准对现在的投入情况进行衡量，然而正确的方式却是以竞争对手所投入的资源为基准进行对比才能获得有价值的结论。

绝不能把企业今天的发展看成是企业过去发展的延伸，这一点极为重要。在这样的前提下，企业的业绩把控和评价机制就必须做好心理准备去开创并完成前所未有的新的职能。事实上，很多企业都以“企业内没有这样的人才”等借口，对业绩把控和评价机制的建立半途而废而无法取得应有的效果。






面向经营资源开发的战略部署


随着部门自律化的不断推进，如果能同时不断完善最高管理层，支持系统，那么剩下的问题就是如何面向经营资源的开发而进行战略部署了。在这样的情况下，有两个关键点必须引起足够的注意：一是正确把握为了实现战略目标所需的资源内容及数量：二是企业应该采取什么样的姿态去积极地筹备这些经营资源。

以人力资源为例来说，在很多情况下企业固有的价值观会成为人力资源部门开展工作过程中的一大障碍。很多时候，企业的人力资源部门并不能正确地理解企业的战略发展方向，当然也就无法通过自身的工作让企业人员的配置充分地反映这种发展趋势对人才的需求。很多情况下，人力资源部门都会简单地以一句“公司内部没有符合这方面要求的人才”为理由了事。与真正付出努力寻找并且找到合适的人才以实现企业发展的目标相比，人力资源部门的领导更关心如何去向最高管理层进行汇报。在企业缺乏合适的人才时，从没有听到过哪个企业的人力资源部为此承担过责任。在下一节中将会围绕企业面临的人才问题详细论述。对于企业人力资源部门的思考和行为方式彻底进行重新思考的时代已经来临。

对于企业来说，经营所需的资源绝不仅限于人才这一个方面。在资金和技术之外，最新的发展趋势是把企业形象也同样视为一项重要资源。特别是在电子、生物等大量人才频繁横向流动的行业内，保持对优秀人才的持续吸引力显得尤为重要。在消费品行业，企业本身的形象在一定程度上代表了产品的形象，这样的例子为数不少。





四、个人能力的再开发


人力资源部门有必要进行改革


一个企业的“变身”事实上就是这个企业中的每一个员工在思考和行为方式上的改变。在组织和经营系统方面的改变虽然相对比较容易，但即使组织和经营系统有了改变也不一定代表着企业中的每一个人的思考和行为方式发生了改变。为了实现企业的变革，就必须具备极大的精力和热情、彻底改变想法以及设计出周到的变革计划。

虽然企业的最高管理层不厌其烦地强调企业变革的重要性，但是真正处在企业变革核心地位的人力资源部门却始终无动于衷，在思考方式和行为方式方面没有做出任何改变。在实际工作中这样的例子屡见不鲜。如果一个企业想要开展真正意义上的变革，就必须从人力资源部门入手开展变革。

第一就是必须从根本上重新认识人力资源部门所承担的责任。对于人力资源部门来说，与战略或客户等“外界”的距离是整个企业当中最为遥远的。为了维护人力资源管理中的公平性，人力资源制度一旦建立，在相当长的时间内就要维持稳定而不做出调整。为了维持表面上的平等，在企业内部尝试采用新的人力资源策略的意愿也在逐步退化。结果是整个人力资源部门的工作基本上就是围绕着员工福利、根据部门对人员的需求对人员进行调整以及招聘和新员工入职培训等，不过是在不断持续维持旧的体系而已。

如果要想真正实现企业的变革，就有必要赋予企业的人力资源管理部门以“对人力资源调整和开发”的责任并直接对企业的最高管理层负责。当然也有必要在这个目标实现情况的基础上评价人力资源部门部长的业绩。为了实现真正的企业“变身”，管理层就必须对新的思考和行为模式、大量的制度和企划中的“试错”有充足的心理准备。

第二点是如何才能让人力资源部门真正接受上述这种精神准备。基本上最重要的是，培养人力资源部门围绕公司实际工作的需要来开展工作，最大限度地避免人力资源部闭门造车式的开展工作。野村证券在保持企业的活力方面堪称典范。在野村证券。一般来讲都由做业务出身的人来担任人力资源部门的要职以维持企业的活力。正是在这样的人力资源管理模式下，才催生了大胆采用具有活力的外部人才及每年派遣30名海外留学生等的计划。

只有明确地对人力资源部的职责进行定义，聚集起具有超强能力的人才，并完成人员能力的再开发，才能踏出企业变革的第一步。在这样的过程中必须制订出周密翔实的行动计划。






有必要对管理者进行再教育


仔细观察企业内部的教育体系就不难发现，从对新员工入职教育的研修开始，到主任、股长（“股”为科的下属组织机构）的任用等，再到各种各样的制度开发，以及自我陈述等，尽管企业采用了很多方法提高员工的工作热情，但在大多数情况下都没有起到鼓励员工通过“自学”的方式逐步进入干部层的作用。

随着企业逐步进入高速发展期，企业内部也会对这样的方法到底是否合适进行反思。这是因为现在已经进入了要尽快让新人也达到和前辈同样的水平和能力，实现战斗力的时代。然而对于今天的企业来说，最重要的事情是摆脱旧有的发展模式，学会新的发展阶段的工作方法。企业必须充分认识到，新进入企业的员工也就是所谓的“新手”恰恰最容易掌握适应新环境的思维方式和行事作风。事实上，这些想法和做法很难被企业内资历深的员工所接受，所以才必须打破原有的思维模式接受新的想法。

在这样的情况下，对今天的企业人力资源管理部门来说，如何才能改变企业管理者的思维和行为模式，即如何才能实现对于企业管理者的再教育成为一个迫在眉睫的重要课题。从这个意义上讲，现在大多数企业的人力资源管理部门针对“新人”的教育和培训完全“搞反了工作对象”。

然而也确实有一部分企业认识到了对干部进行再教育的重要性。比如说，日立公司规定所有未来有可能成为部长一级甚至是董事一级的干部都必须接受干部培养学校的再教育，全体集中起来在一年中接受为期一个月的再教育。野村证券也是一样，全国的营业部店长都必须接受为期两周的管理研修。当然，像这样短期的培训很难改变在长年累月的工作中逐步积累起来的思维方式，但关键是这些企业中人力资源管理的重点从新人转换到了干部层，这才是最重要的。






人才新技能的开发


上述的人才开发计划基本上都把重点放在了对管理者的培养这一点上。然而今天企业转型要求的是企业内部的人才具备和从前完全不同的新的技能。在旧的时代在部分管理者中间流行着“做得出来就能卖得出去”、“只要便宜就能卖出去”之类的想法，这样的管理者对“市场营销”和“商品企划”这样的概念闻所未闻。然而在今天的时代，是否具备了抓住客户的“心”的能力对于几乎所有的行业来讲都是至关重要的。

不断将其他行业的技能导入到自己的行业中来同样变得非常重要。对于银行业来说，在市场成长和证券业务扩大的背景下强化市场管理能力已经成为不可或缺的重要能力。对于行情进行管理的能力也正在变得越来越重要。对于像医药行业、建筑行业和汽车行业等预计未来将在海外市场大展拳脚的产业界来说，向诸如家电行业等已经先行在海外开展了大量业务积累了实践经验的行业学习就变得非常重要。以这个意义上讲，“对于企业而言究竟什么样的技能才是必要的”这一问题的答案已不再是培养管理者的，而应变成培养对于组织来说新的人才和从其他行业内积极学习经验。再比如像三菱银行这样的企业，服务的对象包括个人客户和企业客户，未来还会向海外发展新的业务，针对不同类型的客户就需要培养新的复合型的人才并积极从其他行业学习能够推动自身业务发展的经验和能力。






四个步骤


如果想要培养出具备不同领域知识和技能的人才，就必须切实分成四个步骤来完成培养的过程。这四个步骤分别是人才招募、人才培养、动机赋予和人才代谢。这四个步骤之间具备内在的联系，通过不断重复这四个步骤可以实现人才的不断开发（图5-3）。

在这四个步骤当中，前两个步骤即人才招募和人才培养其含义一望而知，而动机赋予和人才代谢的含义则令人费解。比如说“经营”是对于无论什么行业都非常重要的一个能力。当然是在人才被录用之后经过各种各样的培训使得人才具备经营的能力。然而对于动机赋予来说，除了承诺未来担任管理岗位和各种奖金之外，还有许多重要的手段和方法。比如对业务员来说，未来的业绩目标是以前期已经实现的业绩为基础设定的。这样就会造成现在越努力就会导致未来的任务越沉重而越难以完成的窘境。结果是业务员会适当地“控制”当期的业绩，换来未来相对更低也更容易实现的业绩目标。

从企业的角度讲，必须考虑如何才能成功地赋予业务员完成业绩的动机。某医药品批发企业在今年业务急速增长，在这份亮丽的成绩单背后是该公司施行的强制分组式刺激管理制度。根据小组的总体业绩给小组设定相当金额的资金，而这些资金的使用方法则完全由小组内部来决定。通过这样的办法一个小组就形成了一个经营实体，在这样的小企业式的经营实体繁荣的同时，其内部成员也获得了相应的利益。

第四个步骤就是人才代谢。在大部分的人才培养、使用计划当中都没有设置这一项内容。以企业的销售人员为例，在一定的年份以内业绩都会处于增长的态势，然而一旦超过了一定的年限销售人员能力的增长会陷于停滞，销售业绩也会停滞不前。也就是说，销售人员能实现的销售额也同样遵循成长曲线的规律。对于像药品和汽车这样相对比较单纯的销售活动来说，一名销售人员在进入公司之后几年之内销售业绩就会达到顶峰，与此同时，销售人员的薪资也会同步地达到最高点，从对公司在经济上的贡献来说，也是在进入公司的数年之后达到最高点，之后就开始走下坡路。

对于一个公司而言，如果保留大量已经度过了职业生涯高峰期的销售人员而不进行人才代谢的话，公司内人员的平均年龄就会不断增大，人员臃肿和运营效率低下。所以，对于已经度过了职业生涯最高峰的销售人员来说，如何给他们指定工作就成了一个需要解决的问题，需要制订一个周密的计划才行。比如说推荐他们去下级经销商那里工作就是一个很好的办法。或者是对他们重新进行培训，使他们获得新的能力以从事其他方面业务，当然这样做就需要从整个企业的层面上进行统筹的安排。通过这样的人才代谢机制可以使公司的销售部门保持人员的年轻化，从而一直保持对竞争对手的竞争优势。






人才是产品附加值的源泉


其次就是必须转变看待人的方式。

对于日本的大型企业来说，在度过了高度成长的阶段之后，由于此前一直对中高级管理人员采取“终身雇佣制”以致人员结构僵硬。此后出现了“被终身雇佣制所保护的人越少才越好”的观点，有些企业一旦出现了业绩的下滑就立刻停止招聘应届毕业生。类似这样的做法产生的根源是当企业的管理者用劳动生产率来衡量企业的运营效率时，不是把精力集中于“分子”——实际产出而是集中于“分母”——人员实际工作时间。

但今天有必要重新审视类似这样的管理学上的“神话”。

首先就是“临界数量”的思考方法。也就是说，对一个企业而言，在某一个关键任务上投入一个人、两个人是无法取得应有的效果的。只有集中投入一定数量的人员才能取得效果。在这个过程中，人与人之间的相互作用产生的复合效应才是临界数量发挥效应的关键。同时在整个企业组织当中，要想对其他部门以及管理层做出的其他部署产生一定程度的影响，也需要具备由一定数量的人员组成的团队才能达到应有的效果。

针对“企业中的人”最积极的观点是不再把人看成发生费用的原因而是企业附加价值产生的源泉。具备这样的观点对于不同行业的领导者来说都很有必要。

近距离观察一些在最近取得了高利润率的企业，就不难发现它们当中不但包含了发那科、爱普生这样在高技术领域里的制造型企业，还有诸如7-11和日本警备保障这样在所谓“服务行业”里运营的企业（如图5-4）。

特别引人注目的是，服务行业的企业大多需要大量的员工。在实现十亿日元的销售额的员工数量的指标当中，爱普生仅二十名员工，但7-11则需要280名员工。单从计算的结果来看，服务行业里的人员是制造业人员的十倍以上才实现了同样金额的销售额。这样的情况在其他的服务类行业中也有出现。归根结底，在最近的一些实现了高销售额的企业当中，需要大量从业人员的服务类企业数量正在增加。

虽然在制造业中也一直有向所谓“软件化”和“服务化”转变的倾向，但是不可否认的是人正在成为企业产生利润的一个重要来源。在这样的前提下，人力资源管理部门作为企业中对于人才进行管理的部门所担负的责任正在变得比以往都越来越重要。[image: 26]
 [image: 27]


图5-4 实现10亿日元销售额的从业人员数量比较（含兼职和临时工）






对“冠军”的发掘


在企业转型“变身”的时代，管理层对于人才的看法还有一点必须转变，就是在企业转型的过程中具有不可或缺的意义的人才不一定是传统上在企业内对业务勤勤恳恳、任劳任怨、具备优秀的协调性的“组织人”，而是对未知充满好奇和渴望、有能力勇敢挑战和创造的“公司内部的企业家”。

在今天这个时代，企业真正需要的是有能力超越企业内部的官僚系统，敢于坚持自己的主张，同时又有能力以必死的决心付出艰苦的努力使自己的想法最终变成现实的堂吉诃德式的人物。

我们通常把这样的人物称为企业中的“冠军”。从公司的角度讲，为了发掘和培养出这样的冠军级的人才必须要有充分的勇气去设置能够发掘出这类人才的人力资源机制。比如说美国的3M公司以能够开发出独特的新产品而闻名。3M公司的研究人员可以为了实现一个新的创意而申请跨部门的合作以开展研究（图5-5）。

在日本公司当中，富有远见并在人力资源管理上做出了大胆尝试的公司同样比比皆是。比如本田公司的研发部门本田技研，在这样的研发机构内部研究者被赋予了最大程度的自由以开展研究工作，通过公司内部的研究人员协力才开发成功了本田迷你汽车。除了本田技研之外，TDK、住友等在研发方面取得优异成绩的公司在耀眼的光环背后，大多有“研究型企业家”的不懈努力做后盾。比这更为重要的是，企业内部对于人才的培养、发掘和管理机制才使得这些企业能够爆发出如此强的生机和活力。






潜在人才的发掘


在人才招募的阶段，必须打破以往的在公司内部挑选人才的固有模式，而要把视野放开，公司外部的优秀人才只要适合公司发展的需要，也必须纳入到公司的人才招募计划当中。在公司内部挑选人才时还需要把目光放宽，把女性以及那些具备独立自由思考能力的人也纳入到考察的范围中来。

然而在大部分企业的人力资源管理部长们眼中，外部人才都很难被吸收和利用。即使吸收了一部分外部人员，其结果也不理想。他们对女性员工则抱有女性不能认真地承担重要工作的偏见。在这些想法的作用下，上述打破常规用人的人力资源策略虽然也能获得管理层一定程度的认同，但是几经反复大多还是以失败告终。如此一来，企业的竞争手段和竞争力就不可避免地会遭到削弱。

这样的人才如果能够负责技术开发或者销售活动的话，无论要完成的任务看上去多么艰难，也要尽最大的努力进行尝试，而不会在没有进行尝试之前就列举出要面临的困难提前为自己的失败找借口。

如果仔细地对企业的人力资源管理政策进行审视就不难发现，超一流的大企业从一开始就吸引了一大批优秀人才，从而在人才的层面上为企业未来的发展提供了保证。然而这样的人力资源管理策略还是限于在企业的稳定成长期才最有效。

在战后发展起来的新行业——超市业以及最近才兴起的一些新的服务类型的行业都对人才的选拔有新的理解。在Recruit Center和宅急便以及大和运输等企业中，大量的重要员工都只是临时工。而在此如服装行业等产业里女性员工在活跃程度上丝毫不逊于男性员工。从这个观点看，传统企业必须重新检视自己的人力资源管理政策以发掘企业内部已有的潜在人才的能力。如果不能做到这一点，那么对于企业发展的未来必将构成极大的限制。

有一家化学品制造行业的中坚企业，为了招募外部的人才，为外部的人才提供了具有吸引力的薪酬，反过来修改了自己公司内部的薪酬制度。而另外一家服装公司在制定人力资源政策时以如何才能最大限度地发挥女性员工的主动性作为思考的出发点。重点是只有转换视点，重新确立起适应企业发展需要的人力资源制度，才能在和竞争对手的直接对抗当中确立自身的优势地位。





五、强调改变企业和外部之间的“窗口”


改变企业和外部之间的“窗口”的两种方法


从企业变身转型的角度来说，转型的结果就是客户和竞争对手等“外部”因素与企业之间的“窗口”发生了改变。企业内部承担着和外界沟通功能的部门在思考和行为方式等方面都必须相应地做出改变。

在这样的大背景下，大体上有两种思维模式。其一是对企业和外部之间的“窗口”本身进行改变。第二则是把企业内部的员工重新组成新的组织形式，在新的组织形式下开发出新的企业与外部之间的“窗口”。从理论上讲，这两种方法都有其合理之处。从实践的经验和结果来看，大多数企业都倾向于首先采取第一种方法而最终却很难取得比较理想的成果。








人员臃肿的恶性循环


很多制造企业都曾经历过“造得出来就卖得出去”的时代。在这样的一个时代里，面向国内客户的销售部门的主要使命就是注意国内物流的安全和准时。而面向国外客户的销售部门则只要具备了熟悉出口问题的专家就可以完成任务。对于工厂来说，则只要确保在交货期内按时完成生产便万事大吉。

然而随着市场逐渐趋于成熟，消费者需求不断多样化，这样的情况开始发生重大的改变。首先就是对于企业的销售部门而言必须能够抓住消费者的心，开始向着真正的市场营销的方向发展。在销售的过程结束之后持续不断地跟踪消费者也开始成为一项真正重要的工作。对面向海外市场的销售部门来说，不光要熟悉国际贸易实务，还需要负责强化本公司在海外市场的形象，并且针对多样化的海外市场制定不同的销售策略。对工厂来说，从成本的控制到品质的管理一系列的变化正在使得对工厂的要求越来越高。

然而面对这一系列悄然发生的变化，担当起企业对外的“窗口”重任的部门却往往无动于衷，没有再积极地做出新的思考，行为方式也没有任何变化。大多数的企业管理者，只是把企业后勤的人员组织起来应对企业外部环境的变化。产品品质管理本部的设置是为了顺应消费者对产品品质的关注。大多数企业也确实成立了专门的部门来应对原材料价格的上涨和消费者需求的变化。

毫无疑问，有必要把企业的员工数量控制在合理范围内的最低程度。对于一个实现了自律化的公司来说，对外“窗口”的工作可以被分解到各个部门的层面。所以从结果上看，大多数的情况下依然是下级员工组成的部门在承担这一责任。对于企业的最高管理层来说，离自己越近的员工的声音越容易被听到。于是最高管理层所制定的政策也就越来越倾向于满足这部分员工对公司的建议和要求。从此，企业就不可避免地进入了人员越来越臃肿的恶性循环，而真正能够改善对外“窗口”的需求很容易被忽略。

在这样的情况下，最高管理层所制定的方针容易面向部门而制定，然后再由各个部门对总的任务进行分解各自完成。最终再由最高管理层对于没有完成任务的部门“打屁股”，做类似警察一样的监督和惩罚工作。

在另一方面，在实际工作当中，员工们开始采取行动避免变化，开始产生依赖的心理。员工们采取的行动基本上是对原有状况的延长而拒绝做出改变。一旦这样的情况持续下去，员工的人数就会无限增加，而人数的增加并不会导致依赖心理的减少。

当然，并不是所有的员工都会和企业与外界之间的“界面”产生联系，企业还是有必要花费一些时间来寻找企业内部存在的问题。企业逐渐倾向于依赖部门提供情报，而部门的对外工作则相应地越来越多。员工们不得不花费大量的时间处理文件和资料。最终导致企业组织的肥大，同时对外界变化的反应能力却在下降，最高管理层想要强化企业对外界变化的反应能力的努力也以失败而告终。






重视企业和外部之间的“窗口”


我认为，要想顺利地实现企业的“变身”就必须对于企业和外界之间的“窗口”到底该如何改变有清醒的认识。面对这个方面存在的问题也必须正面地去面对。

如前所述，企业和外界之间的“窗口”其实并不仅限于客户和市场，还可以从更为广泛的方面对这一“窗口”进行重新定义。特别是在电子工程和生物技术等先进技术领域里，企业外界的优秀人才同样应该被视为企业外界的一部分。在这样的情况下，企业的人力资源管理部门也就自然而然地成了企业和外界之间的“窗口”。而为了维护企业对外界的整体形象，企业的广告部门也同样应该被视为企业和外界之间的“窗口”，从而基于这样的一个出发点做出相应的部署。

除此之外，根据企业所在行业的不同，像行政类的服务窗口也应被视为“窗口”的一种。在银行业和证券业当中，这一政策具有非凡的意义。

说到底，应该如何去改变企业的思维方式和行为方式以改变企业和外界之间的“窗口”呢？当然并不一定存在一个具有普遍意义的答案。以企业的最高管理层为核心综合考虑企业的组织方式、经营系统和人才以及环境等因素，通过变化使得企业进入良性循环才是关键。在下面的部分中将要结合具体例子来进行讨论。





六、重视能完善企业机制的软件


组织内的7S


我们不应该一提起组织就把组织想象成组织机构图描绘的那样，而应该把组织理解为是由各种各样的因素构成的有机体。

只要回顾一下与组织相关的思维方法的演变就不难发现，组织最新的发展方向是重视“人才”和“组织文化”之类的企业软件。

传统的组织管理理论上始终是围绕着组织机构图为核心的理论，诸如按照不同的机能来划分组织机构、事业部制度、组织矩阵等来进行讨论的。

进入20世纪70年代之后，美国的超大型企业数量增多但增长速度却在下降。在这样的背景下这些企业在如何对有限的经营资源进行分配才能在与竞争对手的对决中占据优势的方面进行了深入的思考。结果就是：按照业务内容对企业内部进行划分的办法得以采用，这也就是常说的战略事业单位（SBU）管理策略。同时经营计划的执行状况、短期预算管理、高精度预测竞争环境变化以及对于竞争对手采取的策略进行分析和检视等手段都获得了广泛的采用。然而，上述讨论的种种方法都依然限于对企业的“硬件”部分进行分析和改进。

与此形成鲜明对照的是，近年来，组织机构不再被认为只是由组织机构和经营系统等要素构成的，除此之外，企业文化、企业环境、人才状况等“软件”的部分开始得到重视。基于这一根本转变的企业组织管理形式也开始浮出水面。

麦肯锡公司对上述各种因素进行了总结和概括，提出了企业组织的7S这一基本理论。7S构架的形成就是通过在英文中7个以S开头的单词来指出对于企业组织来说必须关注的7个方面。这7个英文单词分别是Shared Value（企业理念）、Strategy（战略）、Structure（组织结构）、System（经营系统）、Staff（人才）、Style（经营风格）和Skill（组织能力）。

“企业理念”清楚明确地指出企业存在的目的、发展的方向和存在的基础，并以企业理念的形式呈现出来以便在员工之间传播和分享。比如说：佳能公司的First Class（最高等级服务）；在外国企业当中比如IBM公司的IBM Means Service（IBM就是服务）和Caterpillar公司的24 hours service around the world（24小时到达全球）等。

企业理念最重要的一点不是企业中所有的员工都能背诵，而是在潜移默化之中对企业内员工的思维模式和行为方式产生巨大的影响，并构成判断员工行为是否符合企业战略的一个基本标准。比如说在IBM公司的分公司里，如果收到客户投诉，分公司的经理要负责处理客户投诉。如果在分公司经理不知道、没有做出任何处理的情况下，客户投诉就被上报到了总公司的话，就会在业绩考评时作为重要的失误进行处理。Caterpillar公司则坚持在24小时之内为客户提供服务的原则，在这样的原则下，公司内部规则的障碍和会给公司带来费用等都不构成不为客户提供服务的理由。Caterpillar公司就是通过“企业理念”的方式把企业的核心价值观灌输给了每一位员工。

这里，我认为有必要针对企业的经营风格和人才储备进行一些特殊的说明。

“经营风格”：是企业的最高管理层以独裁的形式决定的，或者说是对企业管理风格是否强硬、在什么样的程度上对责任和权力进行分配等问题进行的说明。

自古以来就有“公司是由人组成的”这样的说法。也就是说，在企业内部存在着什么数量的、什么样风格的人，具备什么样的特长和条件，反映了企业人才储备的水平。

这7个S当中的最后一项是“组织能力”。这一项内容指的是从企业整体的角度看，企业拥有和具备了什么能力的问题。如前所述的超市行业，能够“抓住消费者的心”就是企业能力的一种体现。在比竞争对手更低的成本水平下到达消费者身边为客户提供服务也是企业能力的一种体现。






有必要综合考虑各个要素，达到“平衡”的状态


如果对成功实现了素质转变的企业进行一番检视就不难发现，在企业内部上述7个S所代表的各个要素达到了一定程度上的平衡状态。

如前所述的佳能公司，首先以确立“企业理念”作为企业改革的出发点。

佳能公司从20世纪70年代公司创立以来在经历了进入台式电子计算器领域遭遇重创之后，首次出现了亏损。对于一般的企业来说，为了在短时间之内扭亏为盈，通常会采取一些聚焦于改善企业短期经营状况的手段。然而佳能公司却提出First Class作为企业的理念，并在短短的3年之内就跻身日本第一流企业的行列，在此后的3年中又成为世界第一流的企业。佳能公司能够取得如此令人瞩目的成功，其背后强大的企业理念可以说起到了非常重要的作用。正是在企业理念的指引之下，佳能公司才能够采取多种改革的措施和方法，最终完成了企业的华丽转身。

在组织机构方面，从传统上的按照组织机能划分向着按照事业部制划分的方式来转变，在这个过程中彻底采用了独立核算的方式。为了成为一流企业必须在生产、销售和技术等方面做哪些工作呢？佳能公司确立起了跨事业部的方式并组织起专门的委员会来讨论并回答这一问题。

在经营风格方面，为了让事业部的部长们能够完全对本事业部的业绩负责而对权力进行了分配，在人才方面则大力培养能够承担起责任的人才。

通过上述这样综合全面的推进，佳能公司将业务的重点重新定位到单反照相机产品，不但发展了光学器材，而且还开辟出了办公机械这一新的领域。就这样，原本遭遇重创的企业在很短的时间之内就以一个优良企业的面貌复活了。这个故事在企业界可谓广为人知。

在住友银行实现企业革新的例子中，“软件”所起的作用也非常大。

在住友银行内部长期以来存在着通过“合议”的方式来决定集团的重大事务这样的方式。然而，这种传统的做法在要求企业高速应对环境变化的今天，已经让住友银行变得越来越难以适应环境的发展。于是住友银行的本部长青天井主导开展了“分权行动”。为了顺应这种企业发展背景上的彻底改变，住友银行下定决心在经营风格上彻底转变为以Relationship Management（客户关系管理）为核心的管理风格。直接负责为客户提供服务的部门，住友银行实现了包含存款、融资、海外业务等综合责任和权力体系，采用“客户服务官”制度，并在此基础上开始重新部署企业的国际业务和证券业务开展方式。

上述这种企业的革新并不比单纯的组织改革和战略修正更为容易，企业最高管理层在调整企业发展方向和节奏的过程中必须找到7个核心元素彼此之间的平衡。






必须进行细致周到的安排


在企业革新之前，企业内的员工彼此之间的行为模式各不相同。企业的最高管理层必须采取细致周到的安排把大家的思想和行为统一起来。在这个过程中，管理层的细致的工作就显得尤为重要。

首先，企业的最高管理层必须从自身做起，有必要通过自身的行动来“表演”给企业内的其他员工看。

企业最高管理层的行动可以让公司全体员工更容易理解企业变革的方向和内容，这是推行企业变革的有力武器。比如最高管理层希望在公司范围内推行“客户导向”，就可以增进最高管理层自身和客户直接接触的时间和频率；如果想要推行“国际化”就可以安排负责国内业务的领导出国考察等等，通过这样的办法可以让公司内部的员工对于公司未来转变的方向更加明确。朝日啤酒的村井社长在就任伊始就带领着年轻的社员在不同的酒吧里转悠，这也可以看成是公司对于客户表示重视的一个案例。

在企业发生变革的年代，在企业内部必须具有向着未知挑战的风气，这一点非常重要。不惧怕失败，敢于承担风险（图5-6）。还有必要对企业中原来存在的赏罚分明的风气做出改变。我认为在今天企业面临变革的前提下，赏罚分明还必须分清楚哪些是为了企业的变革而承担的风险。这一点对于期待自己的企业实现变革的企业家们非常重要。

再有就是今天已经进入了“速度时代”。在今天这样的时代中竞争正在变得更加激烈，市场的空间和成功的机会都会受到竞争对手的挤压。结果就是不同的企业大致上会做出基本相同的思考。在这样的背景下，执行速度的快慢成为决定胜负的关键。有必要在企业内部贯彻“80%原则”，以加快脚下移动的步伐。

所谓80%原则就是不再追求100%的肯定。TDK公司的素野哲会长要求公司的技术部门在一项技术开发到80%的时候就要向管理层做出汇报，以便管理层对这项技术的前景做出判断，以抢先于竞争对手占据技术方面的先机。就像这样明确地在企业内部贯彻的原则可以被视为企业发展过程中的“软件”，而正是这些“软件”将会对员工的思维模式和行为方式产生巨大的影响。

薪酬方式也正在成为企业家必须关注的方面。日本企业习惯于采用论资排辈、终身雇佣等制度，导致日本企业认为薪酬问题属于非根本性的问题，对于薪酬制度改革的讨论始终偏于保守。在这样的制度下，如果改革取得了成功仿佛也不会给个人带来太多的经济上的回报，如果改革失败了也不会导致个人在经济报酬方面受到太大的影响。与日本企业有所不同的是，美国企业采取了授予高级管理人员以及员工股票期权的方式来对员工进行激励，使得员工个人在经济上的收益和企业的运营结果直接挂钩。我相信在未来日本企业也必将采取类似的措施，进入薪酬制度的新时代。

像上述这样需要管理层细心周到处理的问题还有很多。如前所述的日本超市行业内新近推行的no-suit-day（无正装日）等就是打破常规的一个例子。企业实现成功变革的关键在于重新检视过去的运行中所形成的惯性，勇于打破常规下定决心进取的精神。






管理的灵活性


最后一点就是，如果企业家真的想要把上述所讲的变革在企业中推行的话，作为管理层就必须首先改变自身对组织的看法。

如果把组织看成是传达指示和命令的一个系统，无论如何也是自上而下的方式更便于实施管理，更便于提高管理效率。

如前所述，如果想要为企业开发出冠军级的产品，开发出不同种类的能力的话，与提高管理的效率相比，还是发挥企业员工个人的主动性最为重要。企业的最高管理层有必要把这一点作为企业的管理方针进行明示。大约在两年以前，“大企业病”这一词语开始从立石电气、Wacoal、Daiei等所谓的创业企业的领导人口中传开，有必要对这些问题提高警惕并仔细思考应对之策。





本章总结

在此对上述内容进行总结和整理。实现企业的革新是许多企业管理者在每年年初都要许下的心愿。然而为了达到这一目标，光是进行若干企业内部机构的改革是无法完成的。必须把从最高管理层开始到最底层的职员为止的所有人员包含在内，用数年的时间有序地、系统性地推进企业的革新，否则企业的革新是无法成功的。

根据企业的不同，企业内部员工在面对企业的变革时可能会感到不安和疑惑。导致这种情况的原因大多是企业的最高管理层没有充分强化施行变革的意图。企业的最高管理层必须充分挖掘出企业内部存在的问题点，向公司的每个员工都充分地明确解决方案，争取统一所有人的意见，才是顺利施行变革的前提条件。

在某些业务当中，成功的法则已经发生了变化。面对这种情况，企业的最高管理层需要重新定义成功的法则。

有必要从零开始对企业的运营体制、管理层和部门之间的权力分配等问题进行重新考量并做出调整。确立起新的体制，让管理层能够真正集中精力应对企业发展中遇到的重要问题，在一般性业务的判断和处理上通过实行部门自律化来解决。同时必须确立起最高管理层支持机制。

对企业内部的人力资源进行再开发是每个企业在变革的过程中都不可避免的问题。有很多人力资源政策方面需要调整的内容都必须从人力资源部门的运作方式开始。再有就是企业管理者的再教育、培养人才新的技能、从前所未有的新视点看待企业的发展等问题都具有十分重要的意义。

企业的思维方式和行为模式的变化都是通过企业和外界之间的“窗口”传递到企业外部的，有必要持续地努力改善企业和外部之间的“窗口”，使其充分发挥作用。否则只会陷入企业内部组织部门不断肥大、效率却不断降低的状态中。

最后，解决企业组织的问题不能只看到组织的结构，企业的理念、经营风格、人才等“软件”部分也必须加以注意。针对这些“软件”部分，管理层必须细致周密地做出安排和部署。

以上种种部署必须协调统一有条不紊地推行。机敏地应对时代的变化才是在长时间内成为并保持优良企业的重要条件。
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写在《麦肯锡成熟期差异化战略》发行前

本书是“麦肯锡经营战略”系列的第三辑，从不同角度阐述了企业的“差异化战略”（生存战略）。对于企业而言，眼下显然也是重视差异化战略的时代。那么，在现代的经营策略中，究竟什么才是关键词？大前老师在本系列丛书第二辑《麦肯锡成熟期成长战略》中说过：“现代企业决策者不可或缺的意识，一是全球（global）意识，二是金融（finance）意识，三是ICT，最后是创新意识”。

于是这里就请大前老师就“全球（global）意识、金融（finance）意识、ICT、创新意识”这四个关键词，来谈一谈它们的重要性。





good.book编辑部


大前研一特别访谈





全球意识所必需的是“触觉”和“时间”

眼下企业决策者最需要什么？最需要三大意识——全球意识、金融意识，以及ICT意识。在成为决策者之前，这三点必须刻意去学习和培养。其中“全球意识”尤为重要，这是无法只靠讲座学会的知识，你必须亲自去到各个国家，亲眼观察每个国家的国情。

近来常有些立志将来要成为社长的年轻人向我发问：“我接下来应该学些什么？”比如有位年轻人，今年25岁，决心50岁当上社长。那他现在做白领就很好，因为公司会支付薪水，他可以一边领薪水一边花25年时间学习怎么当社长。

如果我今年25岁，进入公司工作，我会申请公司每隔5年外派我去一个不同的国家，当今被认为今后发展潜力巨大的市场大约有10个（国家），我们年轻时就只有一个美国，美国是全世界最大的市场，所以只要设法到美国市场发力就好。





最近10年要数中国市场，眼下就一个宗旨，即想方设法在中国市场赚钱。可放眼未来，光聚焦美国和中国是不够的。如果想成为新生代的社长、想在10年或20年后当上社长，就必须把目光放到其他国家上。什么是其他国家？拿亚洲来举例，我认为印度尼西亚算得上第一重要，而菲律宾和孟加拉国也不相上下。此外，泰国向来被大多日本企业视为第二个国内市场，相关经验也积累了不少。

越南这个国家，尽管有不少企业进驻，却行进得极其艰难，因为它与中国有点相似，问题不少。所以类似印尼、菲律宾那样人口在7 000万、1.5亿或者2亿的国家，更适合作为目标市场。个人认为，规模像土耳其这样的国家也有必要纳入视野。

上述类型的国家就是我所说的小型市场，建议未来想当社长的人，可以前往上述类型的地区各体验5年，借此来掌握“触觉”。触觉的掌握与否非常重要。





就说土耳其，你不必学说一口流利的当地语言，却必须对土耳其人的思维方式了如指掌，明白他们在不同情况下最可能做出的反应。然后，你得交上5到10个当地的朋友，遇到不明白的事情时你就能立刻打电话向他们请教。并且当自家公司想在当地做些什么的时候，你能介绍当地人和公司。与上述国家构筑起这样的人际关系网，这是件重要的事。

我偶尔也会在中国台湾地区做顾问，还给马来西亚当了18年的顾问，也经常被印度尼西亚召请。印度、土耳其也频繁找我做演讲。说到菲律宾，我经常去那里潜水游泳，不觉间与拉莫斯总统有了交情，因为他也酷爱潜水运动。就这样，我与这些国家和地区的人有了非常亲密的关系。

韩国和中国台湾地区，我各去过大约200次，中国大陆也去过100多次。我去过美国大约400次，工作内容大半是帮助日本企业进入美国。这就是我在最初的20年里所做的事情。

从这层意义上来说，我个人不得不通过顾问这份工作去理解各个国家和地区。我在这些国家和地区结交了许多朋友，也构筑了人际关系网。

综上所述，我认为对于今后的决策者而言，成为除美国和中国以外的其他国家和地区的专家，这点相当重要。

所谓全球意识，关键的还是亲自去体会某个国家。能否把握10个这样的市场，将决定公司最终能否成为具有全球意识的企业。

日本企业有个习惯，那就是在社长之下设立各地区总部，比如欧洲总部、亚洲总部、美洲总部等等。不过，这种公司发展不好。

原因很简单，当我们在说比如“亚洲总部”的时候，其实它并不会起到实际作用。人们会先把中国总部单独分离出来，然后把其他亚洲国家笼统归为“亚洲”，再把本社开在新加坡，说什么“又向亚洲靠近了一步”。那么要把印尼置于何地？菲律宾怎么办？这么做解决不了实际问题，因为它们之间根本没有共同点。





所以说只能选择单一市场再去单一进攻。笼统地以“亚洲”这个抽象的地理名词，姑且放一个什么“亚洲总部长”，这是不行的。什么叫“做业务”，抛开这些，大胆宣布“未来5年我们要成为印尼货真价实的No.1”，这才叫“做业务”。假设你弄个北美总部，或者美洲总部，然后把本社放在洛杉矶，靠这就能拿下哥斯达黎加了？我想说的就是这个。

所以，要是真心想推进全球化，那请你先在包括南美在内的整个美洲大陆上，说出三个想要开发的市场。如果回答是加拿大、美国、巴西，那请你选出人才脚踏实地去做这三个市场。在经营决策者必备的三个技能“全球意识”“金融意识”“ICT”中，最需要花时间的还要数掌握全球意识。我在马来西亚工作了18年，花了相当长时间才真正掌握了全球意识。要是想跳过这一步，就必须找一群精通这方面的人才。有人说我英语好用不着担心海外问题，或者我资金充裕，所以这次选中国，等等。不能这样，我没见过哪家公司因为这些要素就迅速成长的。把公司做大，并不是件简单的事。

综上所述，如果你想掌握全球意识，唯一的方法就是花时间。去能够学到这些知识的公司任职，为自己打造独特的职业经历，一边领工资一边学习，又或者与公司紧密结合，踏踏实实融入企业的20年计划中。也有人年纪轻轻前往海外就获得成功的，但那大多也是在某一个国家的成功。比如在泰国获得成功，在老挝获得成功，不可能有谁一上来就在整个亚洲获得成功的。我的意思是，在海外构筑人脉推进事业，不是件轻松的事。





金融意识=与市场对话的能力

另一项重要技能是金融意识。

金融意识，指的是为“企业的股票”考虑。一家企业的股价体现的是企业的健康程度？相对于未来的价值。股价的定义，是指某企业在今后继续经营的基础上，其目前的价值即时价总额。所以再回过头来看股价，“与市场对话的能力”就显得尤为重要了。

我的意思是，一直以来资金都由财务部门全权负责，企业需要钱的时候去找财务部长，财务部长再去银行提请：“追加100亿日元投资”，好似拧水龙头从自来水管放水一般。可现在，要有哪家企业再用这种做法，就会被认为很愚蠢。基本上来说，如果不懂资金的运作方式，那么公司的股价很有可能跌掉50%，甚至被大量抛售。

要问为什么，原因在于那些持有公司股票的人，从来就不是你亲密的伙伴、合作方，或者银行，而是全球机构投资者。全球机构投资者不光注重公司的未来发展，更长期持有用于支付养老金的资金等。如此一来，只要分红能高于银行存款，那么即使未来盈利能力出现若干问题，经营也能维持下去。

而一旦这种做法行不通，股票就会被抛售。如果你有一笔资金，你会如何使用？是用于分红，购买自家公司股票，又或者进行积极投资呢？你必然会经受这些考验，而这也就是“与市场对话的能力”。

这可不能让财务部长做决定，在自己当上社长之前，你必须彻底掌握这些技能。

金融意识对于决策者而言是最重要的技能之一。





决策者必须拥有“ICT意识”

要说第三个领域是什么，答案是“ICT意识”。

身为决策者不能不了解ICT，但这并不是要你亲自去编程，而是你至少要知道，目前ICT都能做些什么。为此，你需要去了解全世界10个左右拥有最佳实践方案的公司，例如Inditex，它们拥有全世界最好的体系。

从Inditex最具代表性的品牌“ZARA”就能看出，它们的市场中有些国家常年酷热或常年寒冷，也有沙漠国度、热带国家。它们有能力在必要时将商品快速送抵这些国家。优衣库不一样，它们是事先决定明年秋天推出这些款，然后一口气订个3 000万件。而正因为之前没有Inditex那样的体系，我才对柳井正说：“最好能研究一下ZARA的体系”。

我曾亲自跑到西班牙西北部拉科鲁尼亚的Inditex，要求参观它们的体系。我在西班牙也出了不少书，所以对方很热情地为我做了全部展示。我看到位于六本木的ZARA踩着时限订购的商品，在24小时内被送到了日本。

对方也让我看到了他们之所以能做到的理由——那一套体系非常强悍，是丰田流的准时制生产体系（Just In Time）和类似FedEx（联邦快递）的物流体系完美运作的产物。

于是我说“你们把丰田的JIT搬到了服饰行业上”，对方回答“我们找的是丰田的顾问”，从业界尽人皆知的丰田那里学习了这样的做法。再来看类似FedEx的物流体系，工厂实际使用的是DHL（中外运敦豪快递），但据说体系是从FedEx学来的。

不仅如此，假设我告诉Inditex现在东京流行“斜裙边”，对方就能在一周内制作出来并出货。包括设计事务所之类的环节在内，我也都去参观过了，给我的感觉是这套体系果然厉害。日本的任何信息技术承包商都做不出相同的一套体系，因为这是他们自己花心思特别定制的。

日本企业在此类物流系统IT化方面，落后得太多。如果问为什么，原因就在于决策者让IT负责人来负责这类业务。而IT负责人并非物流专家，就找到IT承包商。于是IT承包商说“物流应该这么搞”，拿出20年前遗留下来的技术开工。最后做出来的东西根本没什么用。





总之，决策者要想培养出ICT意识，就像我刚才所说的，有必要自己亲眼看看10个左右全世界最先进的体系。懂的人和不懂的人，或者说懂这方面的公司和不懂的公司，在这个领域花费的成本会相差10倍以上。此外，拥有ICT意识还能提升速度，避免积累过多库存。也就是说，ICT对企业的盈利及成长有着决定性的影响。要说这影响有多大，只有去看看世界最先进的体系才能明白。

如果时间条件和经济条件不允许你前去参观的话，你也可以在网上搜索，大部分信息网上都有，你可以先把它们好好学一遍。比如，看看日本同行的体系，与国外同行中最先进企业的体系有什么差别。将此设为自己的课题，花个两三天周末闲暇时间就能弄明白了。

比如ZARA，网上随便就能搜到很多信息；又比如思科系统公司的系统，也能轻易搜出大量信息。你可以如此利用休息时间来锻炼自己的感觉。这件事在成为社长之前必须做，等当上之后再学就晚了。要是只知道给相关部门下命令，那你只会让自己成为牺牲者。





第一代经营者的强悍之处

日本有很多企业，比如索尼等，都可谓进入了“终末期”状态。那么这类企业今后应该如何发展？不仅索尼，松下、日立也都一样。要我说，这些企业的经营者都是职员型经营者。他们与战后第一代经营者不同，没有创造出新的东西。不创新就没有活路，放眼全世界便会一目了然，正在成长的公司永远在创新。如果创新不能占到公司总业务量的三分之一，公司就无法发展壮大。企业想要生存，创新能力是不可或缺的。我曾就职于日立，日立其实具有创新的底气，只是私以为决策者并不具备足以激发这种创新力的能力。

若想要实现真正的持续发展，还是需要大胆创新。日本目前的经营者这方面力量过于薄弱，他们不够随性。看看日本战后第一代经营者，索尼也好，松下也好，本田也好，他们就相当强悍，敢于不计后果地创造新事物。





例如本田，现在的本田是世界第一摩托车生产企业，但在二战刚结束时，日本的摩托车厂商多达260家，生存至今的只有4家：雅马哈、本田、铃木、川崎，最终有两家堪称业内巨头。他们从国内激烈竞争中脱颖而出，并发展壮大。本田开始开拓全球市场时，已具备了独一无二的实力，才成了世界第一的摩托车生产企业。

然而本田宗一郎却表示，想生产汽车。当时的通产省闻讯，阻止道：“日本的乘用车公司已有9家，美国只有3家。日本国土狭小，以铁路为主，不需要什么汽车，不要再介入了。”

不过当时正巧出台了限制汽车废气排放的马斯基法。正当人们为排放问题焦头烂额之际，本田却凭借新开发出的CVCC发动机打入了汽车业界。当他们在国会宣称“我们公司做到了”的时候，再没有人出来阻止。本田正是抓住了这样的机会。

所以说本田宗一郎的创新力是非常强大的。





这样的创新能力，第一代经营者中的每一位都具备。比如三洋，它的名字意味“三个海洋”。三洋对海外市场非常重视，也进入了许多发展中国家，创造了大量新市场。

夏普的起点，源自于创始人早川德次所发明的具有划时代意义的商品——自动铅笔。松下也是从生产双口插座开始慢慢创造新商品的。尽管松下电器长年被人戏称是“仿造电器”，但企业本身的创新实力照样相当雄厚。要我说，这家公司卖的就是创新，比如松下连锁店，建立这种组织行为本身就是革新。现今社会任何一家出色的企业，都和战后的第一代十分相似。

比如三星的李健熙会长，就是看着那个时代成长起来的。三星强就强在营收相当于韩国GDP的20%。之所以能做到这点，原因在于决策者对企业的决策不是和人商量出来的，而是根据个人意志决定的，这与二战后第一代日本经营者几乎一致。李健熙是在日本受的教育，并受到那些人的熏陶，这方面与当时的松下极为相似。

再看中国台湾地区，台湾地区有两家公司，一是张忠谋创办的半导体制造公司台积电，二是郭台铭创办的鸿海精密工业。这两家公司同样是在唯一决策者的带领下运作的，不存在商量，全凭决策者一个人独裁者似的意志决断。

成长期的日本企业采取的做法，常常是把目标定为“如何把前人做过的事做得更快更好”，再在此基础上一边协商一边推进。长此以往，能够像一名独裁者一样做出决策，并且具有全球意识、金融意识、ICT意识的决策层越来越少，而这就是问题所在。





习惯规避风险的现代经营

对于创新而言什么最重要？当然是承担风险。貌似日本的专利申请数量本身不少，但这和创新没关系。专利这东西没有任何意义。我以前在日立工作，公司规定每个工程师每年非申请一项专利不可，这有什么意义？回顾这20年里出现的足以撼动全世界的企业中，日本企业有几家？建议诸位思考一下这个问题。这方面美国力压群雄。再来看看，这些美国企业中谁的贡献最大？首先是美国人，其次是以色列人、中国人、印度人，最近俄罗斯、白俄罗斯等东欧人也开始冒头。一个日本人也没有。

在日本出生长大的人，不可避免地看着前人的背影成长，也遵循了“枪打出头鸟”传统。或许在成长期这种做法没有问题，但眼下的时代，已是非打破这传统不可了。

只有能做到破而后立的人才能雕琢时代，也就是英文中的“Shakers & Shapers”，首先要做的是撼动。曾经在成长期以承担风险为战略的日本企业，目前越来越倾向于规避风险。大多数日本人都不愿意承担风险，这是个极大的问题。

那么，是不是日本人向来天生无能呢？当然不是了，刚才我也说过，战后的日本人勇于承担风险。我们曾经面不改色地做的那些事，在美国人和欧洲人看来简直不可思议，他们纷纷表示“能不能让那些日本公司别发疯”“真搞不懂他们在想什么”“我们无法理解冒险家”。就拿雅马哈的川上源一来举例，他建立了投资高于自身资本金的工厂，借此大举进军钢琴市场。这种做法，连钢琴生产的本家德国也大吃一惊。

鲁莽也好，随性也罢，总之战后的日本涌现出了一大批这样的人。现在的日本人错就错在太谨慎。无论日立、索尼还是松下，都谨慎过了头。这样谨小慎微的日本根本不足为惧。从这层意义上来说，还是李健熙他们够随性。随性说白了就是独裁，目前爆发式成长的企业领导人都是独裁者。

那我们应该怎样创新？这因企业而异，但必须尝试。我会做众包，而且未来不止众包，还要获取众包的成果。我会把公司分成三部分，打造一支支以创新为目的的部队。我不要求所有人都去创新，必须有一部分人守成，一部分人开拓，还有一部分人去破坏，在此基础上去创新。必须有所分工，不能要求一个人把所有事都做了。此外，在思考创意的阶段，破坏者是必不可少的。但想在公司内找出这种人才非常困难，因为大企业中大部分人的人生轨迹都很类似——考入好大学，获得优秀成绩，进入知名公司。那么在他们的“群体选择”中，“创新”就排在了最后位。他们天生具备这种特性。

命令一群这样的人努力创新，实在是强人所难。他们没有这种经验，也不具备这种染色体。他们自幼生长在一个只有考出好成绩才能取悦父母的环境，而当进入大公司，却被要求否定前任、去搞破坏，又怎么可能做得到呢？这简直就好比要求猫咪汪汪叫一样。所以，要么找外面的人完成这项工作，要么趁早从外部将有此类经验的人纳入公司，就是这么回事。





综上所述，要想将来成为决策者，就得趁早锻炼全球意识、金融意识、ICT意识，外加创新能力。在今后的经营中，时刻留意这些要素是企业发展的关键。
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前言

大前研一





现今社会，企业经营中发生奇迹的例子越来越少。环境、竞争、员工的工作欲望，如果置之不管只会日渐颓败。日元贬值能让企业松一口气，却无法令其与竞争对手之间出现相对的差异化。

现今时代需要综合性对策，仅仅改善某个特定部门无法提升竞争力。或者说，只有对公司各部门同步整改，才不会使对于改善个体所做的努力，因统括整体的现行规定化作徒劳的泡影。营业弱了，设计、生产也会弱；海外弱了，国内也会弱；财务弱了，生产也会弱；推广弱了，营业也会弱。对于一群思维狭隘、只会把业绩恶化的责任推卸给其他部门的管理者而言，这样的情况令他们束手无策。内部组织存在错误的公司、运营规则不合时代的公司，都制定不出优秀战略，无论付出多少努力也只会事倍功半。

现今时代人才最重要。曾经在成长期，企业只要确定各自业务范围努力奋斗即可。而现在最缺的，是能从看似矛盾的事项中找出它们的相互关系，做出中长期判断的超级多面手。此外，相比普通专家，企业更需要的是能够在专业的道路上奋勇直前，再次攀登至巅峰的超级专家。如今产品寿命越来越短，像玩传送游戏一般从容不迫的功能型企业无法生存。将生产、销售、技术的一系列决断权交由特定的个人，事事快竞争对手一步，这才是唯一的方法。

在现有的组织运营体系和企业水土的束缚之下，培养不出优秀的海外人才和国际人才。可没有优秀的人才，又无法开拓海外业务。要在组织内部开展海外业务是不可能的。即使组织能帮助优秀人才在海外大显身手，可只要没有企业家，就无法在国外真正推展业务，也做不到聘用和培养优秀的当地人才。只要有了人才，濒死的业务无论是想东山再起或是尽量全身而退，都不再是问题。然而，培养人的是组织和水土，救世主几乎不可能突然降临到长年执行错误方针的组织和经营水土的企业里。让组织和水土必须跑在时代之前先行变革，人才能逐步成长为符合这种架构的人才。

现今社会竞争残酷。在与日本企业的竞争中败北的欧美企业无法得到真正心安的救赎，而那些因结构性衰退而败给欧美企业的日本企业，想必再也找不回笑容。未来也会有若干企业被发展中国家打败，若不想沦为败者、至少保住自家公司，就只能率先果决执行大胆战略。这个时代人力富余、管理者富余，那些在国内竞争中失败的企业，等待他们的，要么是红灯或失去战斗力的员工，要么就是债权者。

生存战略非常明确，如果做和别人一样的事情，就要比他们做得更彻底。要是方向相同，就必须靠速度和深度一决胜负。这就意味着制作同样东西的成本必须大幅降低，或是流通费用比对手减少一半。如果这样的正面攻击无法带来胜算，就得设法转移阵地避开强者。此外，即使强者也有必要主动撤离群雄割据的战场，以避免浪费经营资源的互相扯皮。这就是差异化战略。

只有与竞争对手做到有效的差异化，市场占有率和营收才有可能增长。并且，其意义并不在于差异本身，而必须是基于一些指向客户本质的东西，它是公司借以立足的强项，以及当遇到紧要关头能以此开展防御。差异化战略的优点，在于无论企业规模大小都有效果。如果参与同一种游戏，自然是规模越大越有利，可如果转移战场，大小就变得无关紧要了。大而无能和小而优秀的公司都比比皆是。现今时代不再拘泥于内容。在此前提下，我会在正文中详细讲述几项能用在差异化中的道具。系列的读者或许会觉得某些部分不好理解，但在读过《麦肯锡现代经营战略》《麦肯锡成熟期成长战略》的读者看来，这或许能自然地成为突破经营课题的方法之一。若本书能为读者跨越自身及自家企业的障碍提供助力，将是我无上的荣幸。

此外，本书编写由本公司顾问各负责一章，全文整理由若松茂美和我直接负责。


第一章 成熟期的经营条件——同时进行的五个革命

本系列《麦肯锡现代经营战略》《麦肯锡成熟期成长战略》自始至终论述了如何克服成熟期、低成长时期的战略。放眼现代形势，我们能清楚地看到什么才是生存的条件，或者说，在提升收益的同时实现成长的条件。

一是确立所谓绝对的强势地位，打造市场的最低成本优势。也就是说，你的产品送到客户手中时所花费的总费用，与竞品企业相比是最低的。只要做到这一点，你的产品在价格战略上就会极度占优势。你可以利用价格优势抢占市场占有率，或者无须在占有率上发力，它也会直接与利润挂钩。

可并不是世上的企业都能采取这类强者的战略。不如说就数量而言绝大多数企业都想采取这样的战略，实际却无能为力。对他们而言，剩下的另一个生存战略，也就是本书标题中的“差异化战略”。

下面我们会从产品和市场、销售方式、成本竞争力、技术开发体制等各方面来阐述差异化战略，不过在此之前，我们想从把握企业环境变化这一背景的角度，先说一说同时进行的五个革命。

所谓五个革命，指技术革命、生产革命、业务革命、流通革命、国际化革命，这五个背景以及代表意义截然不同的革命正在同时进行。这些革命会对原有的经营方法带来重大改变，从这层意义上来说，其影响难以估量。





一、技术革命


基因工程


首先来看“技术革命”，尤其在基因工程等高科技生命科学衍生领域中，出现了大量技术革新。

此外，还有与之相去甚远的电子学领域。美国把这场革命称为“微电子革命”，但如果将曾经晶体管的出现带来的变化看作电子革命，那么现在进行的，可谓将它进一步小型集约化的微电子革命。

接着是能源革命，这是由石油价格高居不下而诱发的替代能源革命。

再加一条，也就是所谓的新材料革命。曾有大量材料其物理性质从未被纳入视野，而现在已有大量这种材料陆续进入了应用阶段。





这些事物的原理其实早已被人们所了解，而在这一两年内，它们的应用和经济价值也在逐渐得到全面认识。

比如基因工程，在目前的食品企业、制药企业、化工企业——诸如会使用到各种催化剂的企业，或者逐渐渗入精细化工领域的企业中，占据了极大的重量。

举个例子，基因工程已经对生产技术本身带来了影响。人们抛弃了生物反应器这种需要使用催化剂进行反应的传统复杂设备，改为利用生物进行反应。如此一来，一个简单到甚至算不上制造业产物的箱子，就能让化学反应进行了。








微电子


在电子学领域中，微处理器、传感器、驱动器等产品陆续诞生。一直以来家电、商务电器、生产机械三个圈子互不相干，但最终由于微电子的发展，产业三合一的可能性也逐渐浮出水面。

例如现在正受到热议的机器人。目前机器人的眼睛使用的是砷化镓系传感器，如果探测到从传送带上传来的是A产品，处理器就会命令手臂的驱动器按A产品的要求做出动作。这就是机器人，非常灵活。不同于传统大批量生产中依照固定模式的生产，它适用于中等数量品种小批量生产或多品种中等批量生产。这类机器人的眼睛部分，使用了电荷耦合元件CCD，或linearmos（译注：原文这部分有错，把电荷耦合元件的 charge-coupled device写成了charged-couple device，并且后面的词用原文リニアモス仅能检索出一条本书原文片段，直译英文linearmos也找不到对应解释，猜测作者可能想说CMOS）。

如此一来，它其实就与录像机的镜头部分使用了完全相同的技术。而等今后复印机数码化时代来临，镜头的部分又能被用来制作复印机的读取部分。想得更远一些，在镜头本身被电子化的过程中，也会使用相同的技术。

最终，这类能像人眼一样运动、处理画像的技术，可以用在家电中的录像机、商务电器中的复印机、用来传真和搜索情报的读取机械，以及在工厂生产中使用的图像传感器，等等。尽管用途不一，但就技术要素而言几乎完全一致。也就是说，一直以来被认为属于不同产业、业务的商务电器、生产器械、家电产品，会随着微电子技术的发展，而变得几乎同根同源。






家庭银行的时代


看看最近的商务电器，比如电脑也带有CRT显示器。CRT显示器和家用电视构造完全相同，反过来想，家用电视其实也可以作为一台显示器，装上键盘打印机软盘驱动，俨然就是一台电脑。此外，如果信息传送能像有线电视信号传输那样，那么类似于从住友银行某某支店向三和银行某某支店汇款的动作，就能在家庭终端上操作了。

要是能用签名的二次微系数传真代替日本广泛使用的印章，来确认是否本人操作的话，人们汇款就不用亲自前往银行了。这些都将会逐渐与家庭银行挂钩。

此外，目前报纸还需人力每天配送，很快，利用类似于传真机的装置每天为各家各户传送报纸内容将成为可能，不需要了关掉机器即可。信件也一样，能通过电话线路用传真机传送。这也就是所谓的电子报、电子邮件，这方面使用的装置几乎是相同的。

于是作为输入装置的终端、输出的显示装置CRT显示器，以及需要硬拷贝的打印机，就变得越来越关键了。这时候将屏幕与立体声装置组合成多路传输播放，人们不仅能观看电视节目，还能欣赏视听光盘。






行业领域革命


微电子革命把原本互不相干的商务电器、金融等领域紧密地连接在一起。一些长年泾渭分明的不同行业，也将融为一体。如此一来，原本人们认知中家电厂商生产电视机的概念被彻底颠覆，报社和电视台开始为家庭提供此类服务，电视显示器等等开始作为服务的附加商品销售，又或者报刊订阅的形式，也可能变为订报纸附赠显示器。

目前在美国，有线电视已经渗透了大约全部家庭的30%。而这个有线电视网的支配者，未来有可能支配上述一切业务。包括《纽约时报》在内，各种知名电视台、电影公司、ATT、IBM等大企业都在竞相收购有线电视公司。他们之所以这样做，并非是瞅准了能用有线电视收看《乱世佳人》的小功能，而在于所有家庭都通过这套同轴线路连接着相同的网络，有了它或许就等同于掌握了完整的信息服务网——基于这种想法，有线电视的收购战役已经打响。

从金融业、新闻业、出版业、广播电视业到家电产业，自然还有被称作“家用计算机”的低端商务机，全都会受到影响。这是一场大规模的革命，至于会到达什么程度、多少年后才能见分晓，还是未知数。这里我想说的是，假设目前各位读者所属的公司业务是生产商务电器或者销售立体声设备，那么你不能仅仅顾及这部分业务，也不能单单考虑业内的竞争对手，否则企业难以获得安泰。

到那时所需的技术要素，或许会有其他行业的企业凭借强大的资金和研发能力开发出来。如此一来，与其浪费大量时间自行开发全部所需技术，倒不如率先从外面拿成品来应用。而这则会迫使自家企业的研发体制及相关环节不得不做出巨大改变。





二、生产革命


急剧降低的工数


在“生产革命”方面，FMS（Flexible Manufacture System，柔性制造系统）思路就是其中之一。FMS或工厂自动化（FA）在经营上的意义在于，由于不再需要人工，收支平衡点便能降低。

这个意义是非常重大的，假设真的建立了近乎无人的工厂，目前的南北关系——发展中国家和先进工业国家的关系就会变得尴尬。

目前，日本对新加坡、马来西亚、菲律宾、印度尼西亚、泰国等国家的投资已经完全冷却，原因之一在于这些国家仅相当于日本人三分之一、四分之一薪酬的廉价劳动力优势在逐渐消失。要问20世纪70年代日本的尖端企业做了哪些努力，那就是降低工数而非削减劳动力成本，他们花了大力气来压缩工数。用生产电视机的工数打个比方，1975年要求的工数是100，1980年的要求则减少了50，也就是说零件数量的削减在推进，几乎所有公司在这5年内都降到了半数以下。品质随之上升，组装工数也相应减少。而减少的组装工数部分则导入自动化装置，进一步将人工置换为机械，用越来越多的机械取代人力。

这样做的结果，就是将日本优势产业的各种直接工程费降低了5%。当劳动成本仅占5%，为了节省其三分之一即1.5%，假设即使在马来西亚建立组装工厂，仍有半数以上主要部件得从日本运过去，所以效果并不明显。而马来西亚又没有市场，可要是把它们运到美国，又得增加百分之十几的运输费和保险费。

当劳动薪酬占25%~30%的时候，三分之一就是7%~8%，而这时的节减效果就非常大了，高达17%~18%。所以，日本才有必要在劳动力廉价的国家设厂。

可现在日本的主要企业在石油危机以后，花大力气推进了劳动所占比例的降低，在劳动力廉价的国家设厂的优势已经消失了。而这正是日本企业不再直接进入东南亚国家联盟其他国家的最大原因。






美国模仿不了日本


欧美企业在20世纪70年代未曾做过类似努力。零件数量、组装工数几乎数年如一。于是再乘以它们高昂的工资率，竞争力就变得越来越弱。

用汽车产业举个例子，福特公司雇用的全部员工数量据估算在49万人，约为丰田自动车的10倍，而生产的台数上，1981年丰田却是更多。日本所有汽车生产商和所有零件制造商加在一起也不过67万人。然而，光通用汽车一家公司的员工就超过了70万人，再加上还有零部件需从外部采购，总人数高达200万至250万人。

美日汽车贸易战的时候，美国方面称由于丰田劳动者的工资低于通用和福特，所以竞争并不公平。而这部分较低的薪资，到了现在已经小到可以无视了，甚至可以说双方的工作量就存在巨大差异。就算丰田按照通用的标准给员工支付薪酬，也不过是减少了1.1%的销售利润率，其竞争力丝毫不受影响。

现在日本几乎没有哪个龙头企业的员工人数是不断增加的。龙头企业员工数的峰值出现在1974、1975年，过去十年里人数一直在减少。于是最后，销售额翻两番、三番的同时减少总人数，减少的部分逐步用机械来取代—将人力更换为机械，这就是所谓生产革命的着眼点。

在眼下贸易战争的背景中，彼此间在生产革命的理念上就存在巨大区别，这也是无法轻松解决的问题。欧美企业有自己的一套方法，无法硬性要求他们采用日本的生产技术，比如要求设计部门使用日本那一套设计技术—通过减少零件数量等压缩工时的施工方法和开发工程。另一方面，欧美企业对这类技能掌握得很少，所以它们难以做到。即使能做到，为了变得与丰田一样，福特也不得不解雇30万人。站在政治的角度，这种做法也是不现实的。日本早在20世纪70年代就已经掀起了生产技术革命，时至今日更是向着FA、FMS进发。而与日本相比，美国就连起步都非常困难。

美国并非在技术上落于人后。无论是机器人、FMS，还是Calma公司的CAD/CAM（计算机辅助设计斜杠计算机辅助制造），美国样样具备，甚至可以说日本做出来的东西在生产技术上不值一提。我的意思是，美国的问题无法只靠现实中企业竞争理论来解决，除了政治手段以外没有其他解决方法。






无竞争力的日本第三产业


那么再反过来，说说日本企业整体的竞争力究竟是高是低。先前列举的日本优势产业仅占日本总劳动就业者的13%。有65%的日本人口都在第三产业工作。这部分人的GNP（国民生产总值）除以就业人数后，第三产业每个人的生产能力比美国低三成以上。第三产业包括金融业、流通业、运输业等等，日本在这一部分的国际竞争力实在过于低下。

从大米价格相当于国际米价4倍这一点就不难看出，尽管有约10%的人口从事第一产业，但除去水产行业外，第一产业同样毫无国际竞争力。

也就是说，第一、第三产业合计75%人口所从事的工作，站在国际角度看都是毫无竞争力的。再看剩余25%人口供职的第二产业，化学、视频、医药品、防卫、航空等行业都无力与美国、德国匹敌。这部分人口比例约占12%，除此之外就像先前提到的，从20世纪60年代后期到20世纪70年代掀起革命，在获得真正的国际竞争力后，以“凭借出口为全国带来贸易黑字”为原动力的劳动者，仅占就业人口的13%。反过来说，相当于10个人里只有一个人从事的工作具有国际竞争力。我们对此并没有认识，海外也没有。从这层意义上来说，日本可谓抱着一堆“定时炸弹”。

简而言之，如果彻底放开第一产业，那么6%的农民将全部失业；要想使流通业能与美国比肩，则会出现600万失业人口。那么现在的贸易战争必须站在“我们仅有13%强者”这一认知的基础上，采取柔和的交涉姿态。日本的报纸和政治家们纷纷议论，认为强势产品进入美国是理所当然的，可实际上这非常危险。当对方拿相同理论要求我们的时候，就会像我刚才所说的那样，仅第三产业的流通业就会有600万人失业，农村也会出现360万失业者。

我们的超优等生只占13%，可现在国内国外全产生了“日本本身就是优等生”的错觉。在名为贸易收支实为物料平衡的现代，用孰胜孰负的说法是极其危险的。






企业间差距日益增大


在诸如此类背景下发生的生产革命，相信今后会在日本的优势行业中愈演愈烈。在今天积极推进FMS和FA的，也都是些优势行业，比如商用电器、家电、音响器械等领域。资金向着已具备国际竞争力的地方追加，使生产变得更省力。就拿半导体生产来说，5年前这还是个劳动密集型产业，零部件在出无尘室以后，会被送往菲律宾、马来西亚和中国台湾地区等地进行装配或包装。而现在，几乎没有公司会这样做了。现在的半导体行业和化学行业一样，只要在机器的一头放进晶元，成品就从另一头出来了。说得极端些，这类生产已经不需要人力参与了。也就是说日本的半导体企业已经完成了从劳动密集型产业，向资本密集型、设备投资型的巨型产业蜕变的过程。而欧美未能完成这样的蜕变，这也成了日本企业与它们之间的矛盾所在。

归根结底，生产革命在一方面催生了企业间激烈的竞争差距。这也就意味着，那些想法保守、只会将利用廉价劳动力作为基础生产方式的公司，必将遭到淘汰。而作风大胆，认为人力劳动终将消失的公司反而能够获得胜利。劳动（工资）必然伴随着通货膨胀。无论去东北还是去菲律宾，都不可能避免通货膨胀的因素。顺带一提，说到工资上涨，发展中国家比日本涨得更快。所以说，只要企业竞争力依附于带有通胀因素的人事费，那么它就不可能保持强势。

但有一点，当企业遵循这样的理论增强了竞争力，从宏观来看，国家整体终究会遇到先前所说的贸易问题。但站在企业经营立场，首先必须在减少人工占比的方向上打赢局部战争。要是从现在就开始介意国际收支或是贸易战争问题，继而得出“为了日本，我们公司还是别增加竞争力了”之类的结论，那就非常荒谬了。

而从微观来看，一家企业在推进生产革命这一点上必须比其他企业更快一步。而作为国家的运营者，则需要站在大局角度解读其中意义，另行对策。






CAD/CAM热


下面就刚才提到的CAD/CAM来说一个有趣的问题。

随着生产革命的进程，设计、工程管理、工程推进等环节的人员也陆续增加，而为他们提供技术支持的人也越来越多。这些人的薪酬和受教育水平都很高，所以这部分工作节省了非常多的人力，这就是今天的CAD/CAM热。而当利用了CAD的设计技术、因设计需要带来的零部件采购，或是生产安排等因素，与同样节省人力的企业联动起来，企业就会比其他滞后的企业再快上一步，加剧差异化的发展。

半导体生产厂商在模具设计上已经相当多地用到了CAD。我认为今后在商用电器、家电、音响器材、精密仪器等领域，CAD/CAM将成为差异化的重要决定因素。






零基础生产


现在有一种思路叫作ZP—零基础生产（zero-base production）。

推进生产革命的过程中，有种做法是在已有的工厂中逐步用机器取代人工。被直接工程费覆盖的员工，非常不愿意看到自己想做的工作和容易做的工作被机器所取代。之所以日本导入机器人的过程比美国更顺利，原因在于日本是从脏活累活开始用机器人代劳的，比如从涂装、焊接、搬运重物等人类向来反感的工作开始替换。而现在一些例如组装之类比较干净轻省的工作也开始被机械剥夺，因此劳资关系变得越发紧张。

不对已存的环节多加干涉，先将生产和设计成本按零计算，然后制定一个目标成本，使得商品定价能与成本相符，再按照成本价格来安排相应的产品设计和工厂设计；将现有方法、人力、设计、配件调配等成本全部归零，再设定一个目标价位，确保商品按此价格能在5年内保持绝对竞争力——这种做法，就叫“零基础生产”。

零基础生产必须首先将设计本身归零，所以有些公司将这称作“价值设计（value design）”，但我认为也可以称之为“零基础设计”。这类做法，很可能成为今后生产革命的重要部分。





三、业务革命


网络的形成


下面要说到的业务革命，其背景不用我多言，源自于近来掀起的OA热。这同样受到我先前提到的微电子技术革命的影响。

业务革命存在多种要素，其中一项就是前文提到的互联网的形成。间接业务一般指制作数据、分析数据等工作，但这些工作都是为一定的目的服务的。也就是说，间接业务本身常常不产生价值，只有当它为某个目的服务时才开始产生价值。在本系列前著《麦肯锡现代经营战略》中，作者就从这个角度介绍了一种叫作OVA（间接业务价值分析）的方法。这种方法的第一步是精简业务，作被精简的环节节省人力，逐渐置换为机械。这是业务革命的正确步骤，千万不能把手头的业务流程整个给机械化了。人类能够轻松处理的工作和机械擅长的工作往往存在本质性的区别，而其中的一部分需要沟通和网络，而另一部分则渐渐会用到IR（信息检索）功能。






必须有业务装备率概念


更重要的是，随着业务革命的进行，用于购买机械的金额已越发庞大。人们对10亿日元的电脑人们已经习以为常；如果为每个部门都配备每台150万日元的文字处理器，也是一笔不小的费用。甚至慢慢出现了这种公司：一口气采购500台电脑，强行要求员工学会与电脑共同生活的方法。更有甚者，出资为一位设计者赠送80台电脑。几十亿日元的投资，正在这个领域发生。

如此一来，要是不把曾经用于工厂的劳动装备率等概念搬到间接业务领域的话，很难说不会发生OA破产的情况。只有妥善利用这些机械才不会造成浪费，所以我们必须清醒地认识到必须和劳动装备率一样，设置一个业务装备率指标，观察一下得到的产出是否符合投入。

例如焊工，职业技能分为一级、二级、三级等级别，自然薪酬待遇也不相同。而换作文字处理器或电脑的话，也就厂家的操作人员会花上一两个小时来讲解操作方法，并没有系统的内部培训，也无从检测半年后员工工作水准变得多么优秀。这就意味着，导入机械后几乎没有对人才的培训，无法使机械发挥出应有的功能。所以有一大半企业在导入电脑半年后，半数电脑都成了摆设。文字处理器也一样，用来写信确实很有趣，除此之外的用途就想不到了，又或者因为没时间钻研最终使其用途变得单一，无法发挥其真正的功能。忙时所有人都想用，所以只有一台不够用；而键盘只有一个，消化不了最大负荷，所以不用的时候就没人用了。

归根结底，问题在于肩负目前业务革命重担的商用电器生产商，没有站在用户的角度思考问题。其实只要把键盘和市面销售的设备组合起来就能解决上述窘境，而实际情况却是，厂商满脑子想着“我们比竞争对手的产品便宜5日元”，按这种思路做硬件开发。其实他们最应该思考的，应该是“用户是谁”，比如为秘书开发符合秘书工作习惯的产品。如果是只需要使用部分功能的外行管理层，那么包括对这些人的培训在内，要让他们掌握怎样的使用技巧，这才是厂商在开发时最该遵循的思路。

另外，是否应该为产品配备足以应对最大负荷的容量，或是通过网络使用额外的装置；应该针对哪种负荷导入这种装置——诸如此类的指南几乎为零。而在一些极端的公司还存在一些几乎不互通的重复投资，比如中枢部门使用的是IBM，其他某部门使用日本电气，隔壁部门用的又是理光的发票打印机。

一般情况下，高层一提到生产设备都会以认真的态度来对待，可一遇到OA电器却又会订购五花八门的品牌干些五花八门的事情。今后这方面的统一与否将会给企业间带来相当大的差异，我以为这也是变革中需要注意的一个重点。

再说得远一些，当日常性的间接业务逐渐被机械所替代，作为人类而言应该做些什么、需要培养怎样的人才，也变得越来越重要。

曾经重视直间比例，但如果用相同的方法执行的话，人们思考的根源就会转变为“自然是间少直多的好”，即比如“我们公司相对直而言间太多了”的议论将成为常识。但当工厂的生产革命推进，直为零、只凭借间成立的公司同样会出现。反过来说，当间的革命不断发展而直落后的时候，直间比例必然会变得好看，却未必代表企业具备强悍的竞争力。直间比例这类传统指标，有必要随着FA和OA的推进做一次全新的审视。

就像现在必须导入相对于劳动装备率的业务装备率指挥那样，使用传统指标判断经营情况将逐渐失去意义。等到了那个地步，业务和生产的革命才叫真正的革命。





四、流通革命


日渐壮大的折扣店


现在，在生产商和顾客之间（即流通阶段），也在发生一种革命。我们可以认为这场流通革命的最终结果，是将生产商和顾客以最短的距离直接连接在一起。

例如东京新宿的友都八喜相机，就是折扣店的一个缩影。仅这一家店售出的单反相机，就占了东京包括周边县在内销售数量的30%。要说为什么业绩如此惊人，那是因为它比其他普通销售渠道的售价低得多。而单反相机又是价值六七万日元的高档商品，关东周边的人们自然就去那里买了。如此一来进货量也相应增加，生产商也根据薄利多销的原则自然给出了极低的折扣，帮助友都八喜相机以更加低廉的价格销售货品。这就意味着是生产商助长了低价销售之风。这样一来，对生产商而言花10年、20年勤恳铺就的流通渠道就全成了负担，毕竟各家商店的销售数量太少，已有的商品无法采用低价销售策略。而对于折扣店来说，依照目前的销量褒奖制度，自身也不得不以最低价来销售。于是折扣店的价格继续降低，销售数量也逐渐流向它们。时间长了，从生产商处进货的价格比从友都八喜购买更高，于是已有零售店铺纷纷前往友都八喜进货。事实上前往友都八喜的顾客都能看到楼梯上写着“批发请上二楼”字样。由此可以看出，当折扣店发展到一定规模时，就会化身具备批量销售功能的超级代理商。对于生产商而言，折扣店等于在帮着它们自产自销。于是慢慢地，对价格的支配力就逐渐转移到了流通方。

为了避免这种情况发生，生产商便会采取直营模式—排除中间环节，开始自己销售产品。从这个动作能捕捉到一个线索，那就是传统的强者开始转弱了。这就意味着，一般来说打造流通渠道的第一步是设立直接管辖的销售公司，在其外部设立经销商，覆盖面越广的经销商越强势。但按照现在的做法，覆盖面大小已经无所谓了，只要销售点有能力单独设定价格，客人就会过来。哪怕覆盖面再小、店铺再少，只要价格够低，就能从附近争夺来客源。甚至可以说，传统强势销售渠道的拥有者由于害怕渠道被破坏，应对速度是最慢的。从这层意义上来说，折扣店的问题是一场相当大型的革命。






向最低价格的无限行进


我们可以认为这场革命的结果是，生产商的制造成本和顾客所支付的货款之间的差距无限缩小。这里可以采用一种最极端的观点：只要不到这个程度，流通阶段就无比冗长而空虚。

举个极端的例子，比如汽车生产商说只要客户来现场（例如工厂停车场）购买，就按生产成本+15%的价格销售。即使这样做，生产商照样能拿到10%利润，这种事不是不可能发生。另外在一些比如啤酒生产商那样有分散工厂的行业，如果销售策略是“以每箱×日元出售给开车来的客户”的话，一方面有太多人双休日闲着没事干，而且大家都有车，相信会有大量有车族趁着周末兜风的工夫蜂拥而至。

事实上友都八喜的价格也并不低。钟表、相机、家电等产品的生产成本一般是建议零售价的三至三点五成。所以购买这类耐用消费品所付费用中的六点五成，等于买空气。

友都八喜能便宜上三成不算什么，还有更夸张的。比如美国一家名叫47th Street Photo的店铺，这里的商品几乎都是日本品牌，而且价格比日本还要便宜三成。在日本打折后售价29000日元的商品，在这里18000日元就能买到。或许有人会说这是倾销，但还是按照离岸价格的设定方法，每件商品只要能赚1美元就行了。在47th Street Photo购买日本商品的价格，比日本最低价格还要低上二至三成，这一事实说明流通革命在日本还远远没有结束。哪怕看看眼下客户们的腰包，也足以认定这场革命将到达一个前所未有的程度。

47th Street Photo不仅接受全美的电话订货，也接受信件订购。美国有一种开头是800的免费电话，他们就是用它来接收全美的订单。通过这种方法不断累积销售数量，然后从生产商处拿到大宗货物折扣，在店内推行薄利多销策略。

私以为尽管一方面在流通革命的反作用下也催生了一批推销个性的特色商店，但一般来说，流通革命最终导致的还是在低价格方面的极致境界。





五、国际化革命


圈内化


目前世界经济正在以贸易战的形式向着经济区域化方向前进，这意味着企业必须完全成为区域中的圈内者。也就是说，只要能成为美国或欧洲圈内者，就不用担心因贸易战争而遭到封锁。有一个很好的例子，在美日彩电大战时期唯独索尼没有受到波及。个人认为这是索尼以圈内者身份多方游说成功的结果，而从这个角度来看，圈内化就成了一个重要因素。只要完整地做到能在那个国设计、制造、缴税，为那个国家做出贡献，就可以了。

如果做不到圈内化，那么哪怕业务量再大，外派员工也是在面向本国或面对电报机工作。因为他们还没有从日本“断奶”，所以算不上圈内化。我们把这类圈内化概念称为多区域公司（Multi-Regional Company=MRC）或多地区公司（Multi-Local Company），属于在国际化层面做到了差异化的公司（参照《麦肯锡成熟期成长战略》）。

目前大部分既存市场失去了成长力，于是就成长战略来说，要么国际化，要么开新业务。站在这个角度看，完成了多地区化成为世界企业的公司，与止步于日本的企业之间，不仅研发费用的摊销方法（分母）不同，通过生产规模和零部件的通用化实现的成本削减也不同。此外，这些公司还能在美国突然出现强力竞争对手时做出快速应对，防止在日本被打个措手不及。






将总部设在阿拉斯加


从这层意义来说，以全球企业的观点，JUE（日本、美国、欧洲）就显得很重要了。也就是说，在日本希望推销出去的中高科技商品中，95%在JUE中生产，90%以上在这里被消费。尽管都说什么进入发展中国家、中等发达国家等，而事实上附加价值高又能赚钱的买卖，只存在于JUE之中。

不仅如此，人们常常议论欧洲和日本的区别、欧洲和美国的区别等话题，但基本来说JUE或OECD（世界经济合作与发展组织）的客户需求都在渐渐向一元化方向发展。当牛仔裤出现时，欧洲人一度轻蔑地说只有美国牛仔才穿，而现在去欧洲一看，所有人都在穿。麦当劳的汉堡进入欧洲时，欧洲人同样抗拒过，可现在欧洲的麦当劳遍地开花。日本的相机、电视机、音像制品，包括最近派通生产的滚笔，也都是随处可见。

这就意味着，在经合组织中相比国家不同、文化不同等“要素”，教育水平、收入水平、信息来源等方面其实非常相似。我们可以认为，一种全新的、堪称“JUE国民”的身份已经成形。一种在营销策略上，可以被视为拥有同一目标函数集合的人种出现了。精工的钟表并不是针对欧洲特别生产的商品，这就代表企业不必刻意区分1亿日本人、2亿美国人、1.5亿欧洲人，而是面向4.5亿人群来开发商品。从这个角度起步的公司，与那些想着先立足于1亿人、等时机成熟再向4.5亿人铺开的企业，存在巨大区别。

所以说JUE类似于三条腿，而在这种情势下，必须保持同等看待这三根支柱。而立于JUE三条腿中央的，是具备总部的功能GHQ（General headquarters）。JUE三条腿的分量完全相同，全球总部则是为其提供服务的机构。这就是“国际化革命”。

事实上，美国及欧洲在这个领域非常落后。日本的先进企业已经凭借这一认知成功开发出了世界性产品，并从面向4.5亿新市民提供共通商品的起跑线出发。当然了，产品最终的颜色、尺寸等部分会出现地域性特征，这是理所当然的。但是从共通的地方出发，就意味着从“有这样一个4.5亿人的国度”的认知出发。在此基础上，在各自的区域内实行内部化管理。这便是新型世界企业的构想图。

在这时，我们可以在脑子里把GHQ当成设在阿拉斯加州安克雷奇的总部。从安克雷奇出发，无论去欧洲还是去纽约都只要七八个小时，也就是说路程相等。尽管我不认为真有人会把总部设在那种地方，但在思想上必须有这种认识，即对4.5亿人一视同仁，并在这种思路的基础上来经营日本的公司、美国的公司。

或许一口气做到这一点不太现实，但至少对于企业社会而言，所谓的世界化革命，一方面也意味着区域经济在宏观基础上逐渐形成的同时，基于与他方相同事实制定出的战略性差异化，正在逐步被用来作为封锁区域型企业的对策。

以上五项革命中无论哪一项都对企业经营具有极大的影响。差异化要素，或者说真正能让企业生存下来的差异化战略，可能诞生自五项革命中的任何一项。我认为当对手在某个领域有所斩获的同时，也会在另一个我们没有发现的领域慢慢失去活力。这就是在进入各论之前，我想先行说明的最近所关注的五件事。

（大前研一）


第二章 差异化战略的背景和基本概念

企业所处的环境并非一成不变，变化规模和速度因行业而异。变化有时发生在可见的地方，有时却会发生在人们难以察觉的地方。

有些变化可能对自家企业的业务产生重大影响。然而有时人们并不认为这些变化与自己有关，仅仅漠然地看着它们发生。又或者，他们会觉得时间充裕不用着急应对，干脆“偷懒”。最终他们发现，当事态开始严重时，“漠然”和“偷懒”的惩罚降临在了自己身上。这样的例子在许多企业或者企业内的业务中不胜枚举。

比如电器产品生产商的某产品系列市场占有率下跌，开始出现亏损趋势。由于市场占有率下降，销售数量自然减少，单个产品的成本也随之上涨。假定竞争对手的单个产品制造成本是10万日元，对这家企业就相当于15万日元。由于这个系列的产品属于大型的成长型产品，企业为恢复盈利也做了不少工作。当时流行的做法对零部件是应该内部生产还是外包生产做评估，企业做评估后发现外包制作更加便宜。由于分摊到公司每个员工头上的成本高，数量也不一致，工厂设备也在逐年老化，所以在这种情况下得出这种结论，可以说是很自然的。

每年的经营状况时好时坏，企业却没有采取根本性对策，情况好了松一口气，遇到情况不妙赤字扩大，就用外包生产寻求降低眼前成本。这种做法不断重复，最终公司决策者发现自家公司所剩下的，就只有对零件的机械加工、装配和销售服务功能了。就连产品核心部件都被外包了出去。失去了核心的产品，想夺回竞争力，可谓难上加难。企业几乎永远丧失了令这项业务重振旗鼓的可能性。

市场的成熟化伴随着市场的钝化，其中必然会发生市场占有率竞争的激化。现在已经不是那个只要进军市场，占有率再低也能把生意做下去的时代了。如果在此局面下继续带着“暂时还没问题”的心态经营，就等于看着组织架构逐渐衰退。只看单独的内部生产、外包生产决策或许都很正确，可其他厂商、知名的竞争对手已经把伴随市场成熟化的成本竞争视为了成功的关键，为降低成本大胆进行了设备投资。在自家企业提升外包比例的同时，竞争对手已经设想好了如何充实内部生产。当醒悟过来，“为时已晚”。

如何才能维持和强化自己的竞争力？怎样才能构思出最适合自己的、只此一家的“差异化战略”呢？这是本书的主题。





一、差异化战略的背景


竞争力的重要性


首先，关于“差异化战略”变得必不可少的背景，有两点需要指出。

第一是竞争力的重要性，第二是直面业务构造性问题的必要性。

先看竞争力的问题。20世纪60年代是经济高速增长时期，当时市场还年轻，想导入什么技术就能导入，也不存在原材料制约，厂商可以低廉的价格随心所欲地采购，需要资金了就靠借款。在这种情况下，企业的管理层所关注的仅限于哪里有成长的市场。即使自家企业的竞争力存在一定问题，也一样能确保销售额；哪怕市场占有率低，也能获取一部分利润。

可到了20世纪80年代，局面急转直下。市场的成长越发缓慢，获得技术越来越困难。从欧美企业导入技术的障碍越来越大，自己做技术开发又需要一大笔资金。获取原料的难度也在增加，原材料价格高涨热度不退。在这种情况下经营企业，“漫不经心地跟风”的做法越发不被允许了。自家公司的竞争力会受到严厉的考验。只要竞争力存在问题，业绩就必然会恶化；如果具有竞争力，那么即使市场在成长上多少存在问题，也能确保业绩。事实上“剩者有福”的例子倒发生了不少。就算有些业务的市场已经成熟，成长停滞不再具有吸引力，但只要愿意发力，拥有压倒性的竞争力，也完全可能打造一项盈利丰厚的业务。

本田的小型汽油发动机就是个很好的例子。小型汽油发动机本身并不新奇，已经在市场上销售了几十年，并且这个市场看起来也不太可能急速成长。一般说来这个市场已经成熟，完全可以绕开这项业务，而本田却打出了“百万台体制”目标。当时本田的生产台数也不过10万上下，却意图做到100万台这个全世界尚且无人企及的生产规模，实现“压倒性的”成本竞争力。后来本田切实执行了这个计划，直到现在，本田在小型汽油发动机领域仍具有超群的实力。

再举个例子，瑞士有家名叫霍德班克的水泥企业，它在全世界都设有子公司，是水泥行业的异类。他们的利润率非常高，还有生产设备的简约化通用化、与当地知名企业合资，以及彻底的权限下放这三大组合要素作为特征。时至今日，水泥行业并非成长型朝阳产业。用麦肯锡瑞士支部社长的话来说，他们这是“用uninteresting industry（无趣的行业）创造了interesting business（有趣的业务）”。这是一个以成本和人脉作为竞争力的有效手段，成功开展独特战略的例子。

人造丝的情况也很类似。在合成纤维的冲击下各企业纷纷开始抛弃人造丝，最后全世界只剩下包括尤尼吉可在内的寥寥数家企业。选择放弃的不仅有日本企业，还有欧洲生产商。要说最后发生了什么，那就是人造丝变成了一项盈利丰厚的业务。它先是在南欧市场热销。人造丝这种东西原本就在空气干燥且喜爱丰富色彩的南欧存在需求空间，但由于欧洲厂商的撤出，日本厂商的商品大受欢迎。由于竞争对手变少了，在一段时间内商品价格也不低。由此可以看出，夕阳产业也是有可能产生利润的。

另一方面，成熟市场转变为成长市场之后，又将如何呢？就结论而言，“只要参与成长市场就能赚钱”的时代已经过去了，现在想赚钱并不简单。事实上有不少企业见到成长市场就一头往里扎。而其中背景，则是日本厂商开发能力得到提升，具备了在短时间内追上先头部队、做好参与市场准备的能力。

无论OA电器、ME（医疗）器材、收录音机还是粒粒橙果汁，情况都很类似。一旦办公电脑成了成长行业，眨眼间就会有五六十家企业参与，互相倾轧。除非竞争力特别强悍，否则无法在竞争中脱颖而出。

相对于成熟市场，企业更青睐成长市场，这是合情合理的。我们需要看透市场哪里有“动作”，哪里是各大企业活跃的舞台。没有“动作”的地方，能达成的成就有限。不过，即使有“动作”，企业也必须严格考查以自己的竞争力是否适合参与进去。时代不同了，莽撞地参与市场也能赚大钱的时代已经结束了。眼下市场的成长力衰退，竞争厂商也越发强大。这就是令差异化战略的重要性凸显的首要背景。






业务结构问题


第二个背景是个别企业方面的问题。经历了两次石油危机的日本企业在经营上付出了相当大的努力。现存行业的架构中所能实施的收益改善活动，许多企业几乎全部做到了。剩下的问题，便是明知存在却无法着手解决遗留至今的结构问题。

比如流通机构，由于过去的阻碍，时至今日依然是生产商与销售部门、特约店、批发商互相纠葛的状态。且不说以前怎样，以现在的情况，此项业务已经供不起那么多流通业者了。要是不能想办法削减成本，早晚大家一起玩完。人人都知道这是个问题，却因为商权、业务转换、人员削减等种种因素至今迈不出第一步。其他能做的全做了，也就是说，只剩下结构问题。所剩时间已经不多，竞争对手早已拿出对策，拖得再久这个问题也迟早得面对——这就是现状。

不仅流通有问题，在生产体制方面也发生了类似情况。成本竞争力较竞争对手处于绝对劣势、使用陈旧技术的化学工厂、在布局方面有着根本性欠缺的工厂等等，有太多这样的公司，明知存在问题却依然依靠权宜之计磕磕绊绊地继续经营，最终到了不得不直面这些问题的境地。

这类结构问题的解决方案选项很多。如果只是单纯的收益改善问题，不管谁去做都差不多。不过，越是需要根本性地解决问题，选项就越多，基本上不能把竞争对手采取的策略照搬到自家公司来用。想得到自己的“解”，就必须参照自己的强项和弱项，来寻求独特的答案。例如建设新化学工厂时，是要使用已有的技术，还是使用新技术，又或者要按什么程度灵活规划可用的原材料种类等等，选择范围很大。

另一方面，那些依靠权宜之计维持经营，最终不得不面对结构性问题的公司，从另一层意义上也成了企业间差异化战略的因素。也就是说，有一批企业拿出勇气去应对关键的结构问题，而其他企业则选择放任自流，尽可能不去触碰它。对于采取积极姿态的企业，这可谓是个千载难逢的差异化良机。

市场的成熟化会唤醒企业立足于竞争力的独到战略，而解决结构问题，也同样能从大量选项中找出独到的战略。并且，正因为结构问题的解决难度极大，根据各家企业的态度、能力，应对速度也很容易出现差异。桩桩件件都昭示了对于现代的经营而言，“差异化战略”是一个无法回避的课题。





二、差异化战略的视角


应对顾客需求的变化


那么在思考差异化战略时应该以什么为视角？排在第一位的，是顾客、竞争对手发生了怎样的变化，而自身又准备在这种变化中做出怎样的改变——这就是我们应当采取的视角（图2-1）。

比如服装销售情况低迷，反映人们对服装的需求降低，反倒是衣柜卖得很好。由于家里被毛衣、西裤塞满，所以没有消费者愿意购买新的毛衣、西裤了。并且因为收入增长的速度变慢，建新宅的可能性不大，人们更倾向于购买衣柜整理服装。不过，就算要买新的衣物，也未必只买一条西裤。帽子、T恤、西裤、袜子、鞋子搭配的套装更受顾客的青睐。所以配套商品有销路，而单品无人问津，这明显代表了消费的高端化。[image: 1]


图2-1 差异化—把握变化的需求及快速应对

欧美发生石油危机以来，搭载柴油发动机的乘用车数量剧增。梅赛德斯-奔驰以及大众的柴油车就是其中代表。

为什么柴油车会增加？首要因素在于油费。从历史上看，柴油发动机一直被用于欧洲的乘用车市场，从未被用于美国。其最大的原因在于美国的汽油价格相较柴油更加便宜，于是没必要刻意购买噪声大的柴油车。并且出售柴油的加油站数量稀少，这也成了柴油车普及的障碍。但现在由于石油危机，两者的价格差距缩小，柴油变得相较汽油而言更便宜了，这是个对柴油车来说非常有利的条件，加之维护管理费低廉这个优势，柴油车的销量迅速攀升。一时间面向美国销售的梅赛德斯-奔驰车有一半以上都是柴油车。与此同时，大众汽车的销路也迅速打开，开始了在美国的现地生产。进入20世纪80年代后石油供给量恢复，汽油价格上涨速度放缓，“柴油化”也终于告一段落。虽然柴油车并没有像高尔夫套装那样将消费者需求变得高端化，却也是需求随外部环境变化发生质变的一个例子。

在应对消费者需求的时候存在若干选项，比如当企业准备用一套完全不同的方法在同一个市场里开展业务时、当目标市场本身改变时、用不同的方法参与不同市场（即开展新业务）时、设法将原有的业务做得更好（更拼命）时，我们该如何应对。

比如复印机生产商。来设想一下产品在已有市场普及度提升、用户需求高端化的情况该如何应对。从放大、缩小到彩印、分类功能等等，用户的需求越来越多。在这时，厂商可以预判高端化，利用引导策略作为应对方式。反过来，开拓新市场——比如海外市场或开发小规模用户（自然也需要开发小型机）等等，寻求新用户市场的思路也是可行的。相信还有人会认为，要与其他竞争对手的已有产品和市场拉开距离，最好的办法还是专注于自家已有的产品和市场，努力从根本上改善成本竞争力。又或者，也可以抛弃复印机，转向其他商用电器。面对消费者需求的变化，看出应该从哪一个视角来强化自身业务，这种洞察力便是差异化战略的第一步。






应对竞争关系的变化


先前所提到的，都是站在应对用户需求角度的思路。而事实上，从竞争关系变化的角度来思考同样有必要，比如成本竞争力的问题。

说起陶氏化学，那是与杜邦齐名的美国最具代表性的化学生产商。在其他化工企业纷纷跟风采取下游战略和精密化战略的同时，唯有陶氏一家坚持彻底强化和维持已有业务的成本竞争力，而他们也因此而扬名。哪怕是氢氧化钠的生产，陶氏也长年保持了原料和能源成本的绝对优势，属于从成本竞争力角度实施差异化战略的一个典型。

石油危机以来，日本石油化工业的成本竞争力明显下降。部分石油化学产品，出现了从美国、加拿大等地进口反而更便宜的局面。在原料能源成本上升的环境下，化学设备行业正在从凭借稼动率说话的高固定费用经营，向着重于原料成本及产品价格管理的行业改变。于是一旦海外出现便宜的原材料，厂商积极导入材料的需求也会随之增长。在这种情况下有些企业会第一时间为导入海外产品而采取行动，也有企业选择观望。采取行动的企业中，有的为进口原料准备储藏罐，也有的动员具有海外石化产品贸易经验的商社准备进口渠道。当然，只要海外产品存在成本优势，这些企业相对于竞争对手就能够实现差异化。原因就在于储藏罐也好，商社也罢，先行动的企业总能占据有利条件。






向业务系统的发展


不过，确定策略视角和构筑策略之间存在相当大的距离。想让策略真正发挥效果，就必须把视角发展成为“业务系统”（图2-2），在保持技术、资材调配、生产、销售、服务等一系列功能一贯性的同时，令框架成形。决策者需以战略视角作为出发点，为这个“一贯性”赋予含义，而不是只凭一个简单的想法就去构筑差异化战略。

假设现在需要开发、制造和销售一种面向小众用户的复印机，它必须体积小而简约、故障少、便宜，复印质量用不着太好，属于与面向大众用户的高端机器截然相反的机种。在将这个新产品导入市场时，恐怕大多数已有业务和相关渠道都无法使用，必须构筑起新的“业务系统”。
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图2-2 必须具有一贯性的系统战略

即使产品开发成功了，还需要开发零部件供货商。低成本体系的外包和零部件生产商就必不可少了。生产线或许也能改用兼职劳动力。至于销售网，或许可以起用已有的商用电器批发商来网罗全国小众用户。售后服务方面，由于机械本身构造简单，或许无须企业自身的专用服务网络，用培训批发商提供售后服务的方法来提高销售数量同样可行。

此外，商品在开发时要想防止故障发生，关键就在于彻底排除复杂构造。以出售而非租赁为前提，来重新思考机械主体、附件、消耗品、服务费用的价格构成。因为租赁和出售两者的收益结构（是否在任何场合都能被接受）是不一样的。我想由此大家就能明白，差异化战略不是一个简单的想法就能做到的。反过来说，如果只是一个简单的容易被模仿的想法，竞争对手很可能跟风，也就做不到真正有效的差异化战略了。






不同时期的不同视角


差异化战略的视角根据业务的成熟度不同也会产生变化，而这种变化，与成功要素随业务成熟度变化正好相反。说到底，只有当差异化依附于能使业务成功的决定性因素时，才能发挥强烈的震撼作用。反之，哪怕做再多的差异化也毫无意义。[image: 4]


图2-3 不同业务成熟度的差异化因素

事业刚起步时，技术和产品开发是业务成功的关键，销售和生产体系尚不成问题（图2-3）。这一阶段的主题应当是该如何开发技术去帮助业务成形，要怎样比竞争对手更先一步开发出自家独特的技术。这时候最需要的是，正确选定开发主题，以及高效完成既定主题的开发工作。

导入期过后进入正式业务流程，销售体系的问题就被摆到了桌面上。这时的问题就成了如何才能把新商品高效率地提供给市场，以及怎样组合流通渠道、销售人员、促销活动、价格策略才最有效。

而等业务成熟后，生产成本又成了核心问题。市场中价格竞争不断，企业竞争的焦点转移到成本竞争上。差异化的重心也随着业务的导入→正规化→成熟化，变为技术开发→销售→生产体系。





三、差异化战略的达成条件


战略三要素


战略的定义是“为长期保持和强化竞争力而采取的一贯性行动”。至于多长时间才算“长期”，根据业务的不同而不同，但最低应当按3至5年来计算。想要保持和强化竞争力，就不能做和其他企业一样的事情，因为在竞争日趋激烈的市场环境下，对差异化的要求在与日俱增。

另一方面，战略中存在三大要素，即①战略思维②战略计划③兼具彻底性和灵活性的组织（图2-4）。

关于战略思维——

制定战略的基础是“战略性的观点”，这就需要敏锐地捕捉到表象的倾向，思考其中含义并探究原因。[image: 5]


图2-4 战略的三大构成要素

日本这四五年来大型冰箱销量大幅增长。对于食品加工业者而言，这个倾向中必然包含了许多意义。足够敏感的企业是不会放过这个倾向的。为什么大型冰箱开始热销，现在和之前相比有什么不一样了？是放进冰箱里的物品种类变了，还是说虽然放的东西没变但储存方法、购买方式不一样了？比如有越来越多主妇开始大宗采购？

把这个问题探究清楚了的人应当能察觉到冰箱内物品的变化。最为明显的倾向是方便食品、罐头、冷冻食品等需冷藏食品的增加。酸奶等乳制品、甜品类、火腿肠、生面之类需要5摄氏度作为冷藏环境的“生鲜”增加了。而在生鲜增加的背后，则是“对品质的追求”。也就是说，食品市场对“新鲜”和“优质”的需求越来越大。

如果“追求优质”是新型需求，那它背后的原因和背景是什么？这些原因和背景会不会在今后的消费者之间定型为新的倾向？又或者，它们只是临时性的？如此一来，被提及的类型应当被理解为长期性倾向，还是短期性倾向呢？

如果关注到冰箱大型化倾向的人思维的首要方向是究明原因，那么第二个思维方向就是预测含义了。也就是说，如果把“追求优质”视为长期倾向，就要去思考它对于加工食品的意义。调味料、乳制品、酒类，乃至于生鲜类，都可能被“追求优质”的浪潮所波及。而近些年来，百货商场和超市内的熟食部门生意兴隆，究其原因也不乏顾客对品质的要求。这就是消费者的需求，他们想轻松买到好东西，廉价速食品已经不能满足需求。刚才我阐述过“新鲜”和“优质”的共同部分，而预测到“生鲜”的人们到这一步应当能解读出“冷链”的重要性了。

战略思维的第一步就是像这样，从关注世界的趋势开始。要像高性能拾音针一般不放过任何细微趋势，也要具备将倾向的内涵放大的“放大器”，二者缺一不可。

当上述战略思维进行到一定程度，就需要灵活的想象力了。现今时代，连食品也需要融入潮流性。单人份杯装速食汤的热销，与小型音箱的热销间存在共同点，其前提就是现在的单身潮。如果继续以带孩子的家庭主妇为目标客户开发食品，就实在有欠考虑。摆脱过去的限制和旧的思考模式，现在需要的是自由的想象。






关于经营计划和控制体系


好容易用战略思维找出了新的可能性，但经常又会因为种种阻碍导致计划无疾而终。这时有个共同的情况，那就是面对项目投资时的束手无策。

就像我在前文中说过的，真正的差异化战略不能只是个简单的想法。技术、产品开发、生产、销售、服务这一整套商业体系都必须做到差异化。要么改变已有的业务流程，要么在已有的流程中融入新方法构筑新的商业体系。

当然，做到这一步需要花时间。无论是近年来流行的家庭餐馆还是便利店，都可以被认为是诞生自“一个小小的点子”。然而在获得这个点子之前，厂商必然做过细致的可行性评估（包括试点店铺的运营等），并且在初期也是需要构筑新商业体系来开发新流通形态的。不光要求开发适合便利店销售的商品（例如单人份杯装速食汤），还必须寻找适合便利店的商品品类。当然了，新物流系统一样不能少，与土地等资产提供者（所有人）的合同内容、合作方式也得另行探讨。还有店铺设计。商业体系的开发需要涉及许多方面，而花费大量时间后获得的成果，便是难以复制的强大竞争力。

要想像这样把利用差异化思维得出的点子提升为差异化战斗力，少不了花费长时间构筑商业体系的努力。问题就在于企业能不能付出这样长时间的努力。遗憾的是，大多数企业在这方面并没有足够的耐心。

连锁超市开发便利店属于“前所未有的做法”；连锁超市意图提升已有店铺中货品的品质，也属于“前所未有的做法”；机械生产商开拓出口市场，同样属于“前所未有的做法”。要想将这些“前所未有”激发出来、融入业务并稳定下来，就必须对已有的业务和传统流程实施一些特殊措施。思考一下年度预算就很明显了。已有业务都是用能够以数值体现结果的年度（或季度、半年度）预算来规划并控制的。

与之相对的，在导入“前所未有的业务”时，如果同样以年度预算来做计划和控制的话，必然会出问题。

最常见的案例是由于对成果控制得过于严苛，导致新业务夭折。就像我先前所说的，构筑新业务的商业体系需要花费大量时间，没个三五年是看不到成果的。如果用已有业务的计划和控制体系来约束它，就会过早形成盈利的压力，继而在构筑商业体系的过程中偷工减料，最终整个计划因达不到预期目的而中途夭折。

这时有人会觉得既然如此，那只要分别用不同计划和控制体系来约束已有业务和新业务就行了。如果说已有业务是依靠每年的成果数值来计算和控制的话，那么新业务可以按3至5年的跨度来检验成果。在年度计划和控制中撇开成果数值，按照对预定流程的消化程度来做规划。

这种思路很对，事实上也有企业照做了。但经营企业不能光靠体面的说辞，从一个侧面来看只有施加压力追求成果，业绩才会提升。更有甚者，一些企业的特质就是依靠短期成果主义立足，遇到需要导入全新体系的新业务，难免表现出排斥态度。面对企业特质这条主心骨本身可能被削弱的事实，感到恐惧也是理所当然的。

这时就需要直面难题了——如何平衡理想中的姿态和现实姿态之间的差距。要想解开这个难题，就必须回到差异化战略的原点。说到底，所谓的差异化战略其实就诞生于“和其他企业做一样的事情也能赚钱的时代已经过去”，“用不同于其他企业的做法超越竞争对手”的思路才是一切的源头。这是一种在面对危机时敢于把赌注押在未知事物上的积极想法。

按这个思路来思考的话，理想和现实该如何平衡就能逐渐得到答案了。想要促成新业务、新方法，就必须在当企业的现状可能对此产生阻碍时将它打破。

以往当企业对差异化产生了需求但问题还不深刻时，“不导入可能影响已有业务和长年固有计划和控制体系的运营方法”的态度暂且有一定说服力。但如今时代变了，不敢承担风险的企业不可能存活。






关于组织


为实现差异化战略，就组织而言必须具有贯彻战略的能力以及灵活性。这两个条件在一定程度上互相矛盾，所以实现起来非常困难。

首先，想完成一件新的事情——比如构筑新商业体系——就不能缺少彻底执行计划的能力，这是一种不容置疑的执行力。在实施新计划的同时容易引发不安，最常见的例子是执行到一半发现情况不尽如人意，于是起了疑心，使得计划半途而废。“我们公司毕竟是工厂，不适合做销售服务的业务吧”——类似借口并不罕见。既然决定了要干就得干到底。至于那些违反计划、拖延进度的部门，管理者必须彻底追责，决不姑息。对执行的要求必须严格到这种地步。

事实上，战略很好但因执行困难导致目标无法完成的例子也屡见不鲜。战略和执行不过是催生成果的两个车轮，从一个侧面来说，“只有神知道”什么才是最佳的战略。可即使被选中的战略只是次佳，只要能彻底执行，同样值得期待结出丰硕的成果。做不到“彻底”二字的企业也实现不了差异化战略。

而在另一方面，实施差异化战略的企业也需要灵活性。毕竟追求的是独特战略，轨道修正必不可少。这与沿袭其他企业发展道路时的情况大相径庭，甚至可能出现全面抛弃既定战略的局面。一意孤行是决不允许的。

我们不能期待盲目执行既定计划的能力与绝不一意孤行能够修正轨道的能力出现在同一个人身上。所以这些能力需要不同的人和部门来负责。在这个时候，就需要再次认识到直线职权与参谋职权的重要性。

走上前所未有的道路需要“信念”的支撑，而找出独特的道路则需要“灵活性”来辅助。能够完成差异化战略的组织，必然兼备这两个条件。

综上所述，差异化战略所必需的三大要素是“战略思维”“战略计划”以及“兼具彻底性和灵活性的组织”。

战略不能止步于想法，同时它也绝不是所谓在纸上写个“能事毕矣”就完了的。在思考战略内容时要把思路扩散到商业体系的条件，乃至为实现条件的计划及控制体系和组织的条件，这样才能得到立体的形态。

（若松茂美）


第三章 产品和市场的差异化战略

本章想要说明的，首先是应当如何思考和定义产品和市场的差异化战略；其次是在实际拟定差异化战略时，应当按照怎样的流程进行探讨。





一、什么是产品和市场的差异化战略


成熟经济的特征


首先来简单说明一下，从选择产品和市场的角度来看成熟经济究竟有着什么样的意义。

我们可以认为如今的成熟经济有四大特征。

第一个特征是成长机会非常有限，数量稀少。从“选择产品和市场”的角度来看，企业的成长因素已经很难依附于市场的扩张了。

这时为了让企业继续成长，增加市场占有率就成了极其关键的要素。并且为了增加市场占有率，面对竞争对手如何进行差异化也就成了重中之重。

第二个特征是，不同行业开始涉足特定市场。如今具有吸引力的成长市场越来越少，而在为数不多具有吸引力的市场里，则有各种各样的行业加入进来。

就以机械制造业为例，除TEC、日挥等传统机械制造企业以外，不仅有钢铁行业参与进来，还有日立、东芝等重型电器行业也纷纷加入。再看食品加工企业，有旭化成、三菱化成等化工企业，甚至佳丽宝、尤妮佳等纤维制造商加入。

于是企业就必须在这样的市场中，与有着完全不同背景的对手竞争。换言之，在其他企业眼里，自家公司的背景也和它们截然不同。

这时，如果能把自家企业积累下来的经验与差异化顺利挂钩的话，可以说企业极有可能在这充满吸引力的市场中占据领头羊位置。

第三个特征是用户需求的多样化。从选择产品和市场的角度来思考这一点的话，相较于更严密地捕捉用户需求，还多出了“发挥自身特有优势开展业务”的选项。

第四个特征是，出现了产品经济周期本身大幅缩短的现象。其中的原因在于，对手厂商或用户需求的变化变得非常多样和迅速。企业必须及时把握用户需求以及自身与对手之间的差距。而把握的方式，则可能在很大程度上决定竞争上的优势。






通过用户细分实现差异化


产品和市场方面的差异化战略，可以大致概括为以下两点。

第一，细分出最能使自身优势充分发挥的用户群体。

第二，针对目标用户群体，找到最能令自身与对手拉开差距的对于用户的诉求点，并使这个诉求点增幅。

当竞争对手与自家企业都对同一用户有诉求时，除非自身在产品和价格上有足够竞争力，否则很难取胜。但是，换个角度来看待目标用户，或者干脆把市场“错开”，就能够加强自身企业的相对诉求力。这就是第一条，依靠区分目标用户来实现差异化。

至于第二条用增强诉求力来实现差异化，则需要在原有目标用户的基础上增强自身的独特诉求点，以此来与竞争对手拉开距离。一般说来强者会选择依靠诉求点来实现差异化，而弱者会凭借转向不同目标用户来实现差异化。

来看办公电脑行业。就市场规模而言确在急速扩张，但这5年间加入的厂商数量——1975年才有了办公电脑的定义——却是只增不减。

就结果来说，现状是单家企业的出货量停滞不前。

在这种情况下，市场又呈现出了什么状况呢？市场占有率与投入的销售人员及系统工程师大致成正比。简单计算后能发现，投入人数为150人时，就能拿到1%市场占有率。于是可以说，若想增加3%占有率的话，就得追加投入450人。

目前，针对低端机并且是小众用户的底层需求开发正在火热进行。这个局面下小型厂商又是否有胜算呢？来看看小厂牌LSI（Logic System International）的例子吧。

这家企业放弃了利用系统工程师或销售人员打赢竞争的做法，而是将战略中心转移到海外，开始主要面向法国出口。目前他们在办公电脑市场的成长率提升了大约两倍。这就是第一条，利用不同的目标用户群体来实现差异化的例子。






依靠诉求点实现差异化


下面举一个依靠诉求点来实现差异化的例子。

众所周知，雅马哈是个利用多角化经营获得成功的典型企业。雅马哈的优点是专注于彻底解析出差异化的重点，并意图将诉求力增幅到最大限度。

雅马哈的事业起点是制造和销售钢琴、风琴等乐器，但它通过针对品牌形象的高端化、木材相关技术，或者发动机制造技术等一系列特定技术要素的增幅，推进了差异化和多角化经营。

雅马哈将其在音响器材的客户与钢琴、风琴客户大致分在了一起，这时用到的差异化要素就是高端品牌形象。以功放为例，相对于其他厂商品种多、跨度大的特性，雅马哈却把焦点仅仅放在了高端品类上。






用户需求的变化


再来看看用户的最近动向，可以观察到两大变化。

一是用户需求的多样化。曾经用户的需求较为笼统，可现在却变得多种多样（图3-1）。[image: 6]
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图3-1

于是曾经针对需求而出现的诉求点，也随着需求的多样化而变得模糊了。也就是说，面对用户的多样化需求，企业自身诉求点的网眼太大，并不能体现出实际诉求效果。

另一个动向是用户需求变化的加快，而这时企业的体制往往会落后于用户需求的变化。于是甚至可以认为，企业的目前诉求点针对的只是很久之前的需求。

用迷你磁带录音机举个例子，用户对这个产品的需求有两个动向。

一种是希望用迷你磁带也能听到好音质，另一种则要求往更轻便、更小型的方向发展，为了在开会时把录音机放进口袋里使用。

就结果而言，针对需求的不同开发出了完全不同的产品形态。

比如索尼的“随身听”，诉求点是做到一定程度的小型化并且能提供上佳音质。而作为代价，不得不放弃录音功能。

而另一种会议上使用的则是卡式录音机。这种产品放弃了音质，选择贯彻轻便化和缩小尺寸的路子。






用户细分上的问题点


在上述多样化、变化速度加快的情势下，企业及其竞争对手对于用户需求的诉求点变得暧昧不明，抑或难以真正地达成效果。于是我想就实际遇到的几个问题谈谈看法。

首先是通过用户细分来实现差异化的情况。最常见的情况是目标用户群的认定极其马虎，用户群组与企业自身真正的诉求没有共同点。

例如企业在分组阶段按地域、年龄等人口统计学概念做了区分，但这些角度的用户分组未必就与企业自身的诉求对口。

第二个问题就是过度拘泥于已有的用户群组，忘记了还存在选择自身特有市场这个选项。之所以会这样，原因在于一旦做过用户细分以后，想要抛弃传统做法、找出能发挥自身独特战斗方法的新区分角度，是非常困难的。

第三个问题是战略业务单元（SBU=Strategic Business Unit）的归纳方法不明确且不彻底，事实上它们经常过大或者过小。所谓战略业务单元过大，是指用户需求时刻变化的市场适合能够灵机应变的小型战略业务单元，从产品开发到市场化的间隔必须尽可能缩短，以此来应对用户需求的变化。可事实上企业却仍旧使用大型业务部体制。

再举个小的例子。当不同产品通过不同销售渠道销售时，在一些情况下只要将资源统合到一起就能得到很强的诉求力，又或者把其他业务部门积攒的技术与另外的业务部门的技术结合在一起，就可能获得强大的诉求力，最终却因为战略业务单元过小，或者各自业务部门之间门槛太高等，难以获得有效的统合。

这里有个因为目标用户群体设定错误导致差异化失败的案例。有一家阀门的生产商，它与同行的竞争对手数度对决，但胜率低至17%，败率为83%。也就是说和对手较量上100次，只能赢个17次左右（图3-2）。[image: 8]
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图3-2 通过用户细分来差异化的失败案例

不过要是进一步按照最终用户分组来看的话，能发现他们在电力瓦斯分组中有着绝对的优势，至少与对手竞争的胜率都在50%以上。

但在石油化学领域中，他们几乎没有赢过，一遇到竞争就败北，与其参与竞争还不如什么都不做。而在这种情况下，这家企业究竟采取了什么措施呢？

在现有市场规模中石油化学领域占比约为75%，电力瓦斯方面约为25%，企业投入了等比的销售人员。于是原有的优势被业务员的分配策略全部抵消光了。

在这个例子中，如果能集中针对电力瓦斯领域的用户发力、增加业务员数量的话，市场占有率是完全有希望大幅增加的。






诉求点方面的问题


下面来列举一下产品服务的诉求点，也就是改变战斗方法的差异化战略中出现的问题。

比较常见的例子是对用户需求把握不充分。在这种时候，即使明确了自身的诉求点，却会因为与用户需求的不对口，导致难以实际采取行动。

第二种例子就像我刚才说的，自身体制跟不上用户需求的变化。

此外还有一种例子，那就是针对自身和竞争对手的相对竞争力分析不透彻。

我在做顾问工作的过程中经常发现，要么是对竞争对手尤其是主要竞争对手的成本要素分析、对市场应对动向等信息掌握得过少，要么是没有彻底把握自身相对竞争对手而言究竟处于什么地位、不清楚自身的独特优势究竟能起到什么作用。这种例子非常多。

20世纪70年代，丰田800、Publica等小型车（500~800cc）一度热销，但之后各大汽车厂商纷纷采取了提升小型车排量的战略。

最终，1300cc、1500cc新车模型是公布了，但事实上最符合用户需求的1000cc小型车市场仍然存在空白。就这样，市场的用户需求和生产商的产品之间出现了断层。

大发瞅准了这样的断层，认为只要用1000cc代替1300cc就能填补缺口，实现销售额的大幅增加，而这也是Charade 被开发出来的原因之一。

实际开发过程中，大发走的是低燃油费、轻量化的开发路线。为了符合用户需求，他们抛弃了传统的四根排气管的概念，创造了三排气管的发动机。

关于我之前提到的几个问题——“对用户的分组太笼统”“自身对应体制跟不上用户需求的变化”等等，具体应如何解决，大致有两个方法。

第一个方法是详细把握用户需求，以用户需求为基础做细分，也就是说不要拘泥于传统的区分方法，改为自由匹配符合用户需求的分组方式。

第二个方法是评估自家企业的相对诉求力，并且提取差异化要素。弄清到底能在哪里和其他公司拉开距离。找出差距所在的位置是差异化的前置步骤。





二、战略拟定流程


由四个步骤组成


下面进入具体的差异化战略拟定流程环节。

这个流程分为四个步骤（如图3-3）。

第一步，掌握用户需求和分组。

第二步，评价自身的相对诉求力和提取差异化要素。

第三步，就如何将前一步提取的差异化要素进行增强以及具体的增强方法，制定各种各样的差异化替代方案。

第四步，评估和选出3至4个完成的差异化替代方案，实际执行。

通过上述的系统流程，差异化战略的拟定就能有一个相当明确的方向了。
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图3-3 产品和市场差异化战略流程

（1）掌握用户需求和分组第三步，按时间轴顺序排列决定购买要素。这时的重点在于明确它们之间相对的重要程度。

日本长期信用银行所做的热销商品相关调查中，“贴合消费者需求”作为排名第一的成功理由遥遥领先。

“需求”二字人人挂在嘴边，而商家能把需求把握得多么详细，则会成为拟定差异化战略的出发点。


①细化购买动机


关于购买动机和用户需求的细化，下面就用商用电脑来举例。决定购买商用电脑的因素包括“信任厂商”“信任业务员”等。

不过单看“信任厂商”这一条的话，厂商并不能由此推演出任何差异化战略，也不能明确究竟应当采取怎样的行动。

“信任厂商”中包含怎样的含义，答案太过笼统难以解读：用户信任的究竟是品牌形象，还是品牌形象下的企业规模、通过同企业其他产品的印象，又或者产品故障率低才使得用户给予这个评价、这个评价里是否包含了售后服务，等等。除非具体指明，否则无法准确把握需求并做出应对。

假设现在明确了“信任＝品牌形象”这个概念，那么企业就可以通过增加广告宣传费等诸多方式来提升品牌形象。如果只局限于“信任”这个抽象的词语，是无法找到下阶段任务的。


②将决定购买的因素定量化


接下来是用户决定购买因素的定量化问题。用贴现策略来举例吧。

决定优惠幅度确是执行价格策略的重点，但如果不能做到定量化，就无法轻易延展到具体行动。

来看一下电子零件生产商的例子（图3-4）。假设纵轴是市场占有率，横轴为价格差（与竞争对手之间的价格差距）。实际在这种情况下，当价格差在15万日元以下时，市场占有率是固定的。由此可以看出，其对市场占有率基本不存在影响。

而当价格差在15万日元以上，变化就凸显出来了，即市场占有率拉开了超过20%的差距。事实上在打折的时候，经常出现这种现实问题。
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市场占有率（%）

图3-4 电子器械各主要机种的市场占有率变化及与竞争对手间价格差的比较


从市场占有率和改善收益的层面来说，企业必须明确效果会达到什么程度。如果只是单纯地设定某个折扣率，则难以做到差异化战略。


③明确决定购买要素的重要度


第三点就是去了解刚才提到的用户需求或决定购买要素的相对重要度。

假设有顾客想要买商用电脑，来追踪一下顾客为购买依次做出了什么行动。首先顾客会去展销会、展销厅查看商品，这时最能给其行动带来影响的要素是企业知名度大不大或展销厅的远近等等。然后，听取销售工程师的介绍，或者阅读系统方案书，制作机种对照表。从这一阶段起，硬件、软件等要素将受到严格的性能对比。

说到购买商用电脑的要素，尽管我们经常看到排在第一位的是硬件或者软件，但在谈论性能之前，用户本身对企业的了解程度也是重点之一。万一用户连公司的名字都没听说过，公司自然就只能从竞争中败退了（图3-5）。

我们可以认为用户所回答的购买要素中，有一部分是最终的决定性因素。所以厂家必须明确究竟在购买流程的哪个阶段实施差异化，以及当时最重要的因素是什么。

（2）评价诉求力，提取差异化要素

在某种程度上完成了用户的分组后，第二步就该评估自身的相对诉求力，以及提取差异化要素了。[image: 13]
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图3-5 商用电脑的用户新购流程

列举一下此时需要考虑的四个基本点。

第一点，按照不同的客户群来把握自身及竞争对手诉求点与决定购买要素之间的匹配程度。针对用户决定购买的要素，自身或者竞争对手的诉求点是否能配对上，又或者存在错位的话错位了多少，这些都是必须弄清的。

第二点，在决定购买的因素中，用户需求是在购买流程的哪个阶段与自身或竞争对手的诉求点产生差距的，这一点必须定量把握好。有时产生在购买流程的最初阶段，有时也可能出现在最后阶段。

第三点，差异化要素会因为外部环境的变化而变化，所以也有必要充分掌握这方面信息。

第四点，有时造成差距的真正原因在于自家企业本身的风土，或者牢牢植根于自身体系。在这种时候，就要求做到对体制进行根本性的变革。

就拿设定价格这一点来看，不同的会计制度也会对变更的自由度带来不同程度的影响。当问题存在于硬件，只要逐一提出来并改善就能轻松解决。但如果涉及制度本身，属于非改不可的软件问题，解决起来就复杂了。

首先，说到决定购买的要素和自身集竞争对手诉求点之间的匹配程度，来看工业产品生产企业X公司的例子（图3-6）。在这种情况能被视为诉求点，或自身想要诉求的优势的，是低价和积极的用户沟通。

Y厂商的诉求点在于高端品牌形象，或者说高品质。[image: 15]
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图3-6 购买决定要素资源整合

将用户需求进行细分后可以看出，各分组的特征截然不同。X厂商的诉求点对于各个分组而言，诉求力也大不相同。于是X厂商首先需要明确的是，当自己在面对Y厂商时，应该针对哪个分组将诉求力最大化。

用先前的商用电脑购买流程来举例（图3-7）。

去展销会、展销厅考察，与厂商的销售工程师接触，提出用户方的基本想法。然后请厂商给出系统方案书，再制作机种对照表，比较硬件软件或技术支持等内容。最后进入价格交涉环节，看能得到多大幅度的优惠。流程大致如此。

不同阶段的决定购买要素也不一样，这时就需要沿着每一个流程，分析竞争对手与自身之间存在怎样的差距。

例如在用户与厂商的销售工程师沟通做基础设计的阶段，销售工程师的素质可谓极其重要的因素。在这种情况下，需要的是调整从业者经验年数或规划培训方案。

接着在给出系统方案书阶段，比较硬件机能和软件数量，可以说是找出差异化要素的重点。

在最后的价格交涉阶段，最常见的例子是价目表上的价格明明是自家便宜，可有时竞争对手给出优惠幅度的自由度却大很多。对于成本差距的比较，也需要彻底摸清成本中的各项明细。

先前我说过，差异化要素本身会因为外部环境的变化而变化，现在来举一个美国市场中苯酚产业的例子吧。[image: 17]
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图3-7 商用电脑购买流程

按照各公司固定费用、劳务费用、原材料费用、设施费用、动力费用等类别比较成本后，能够发现可变费用部分差距并不大。其中固定费用的差距影响显著。

苯酚等石油化学产品行业一般都有着大型厂房设施，意在利用“规模经济”降低成本从而实现差异化。但在石油危机的影响下原材料成本暴涨，差异化的重点从追求凭借“规模经济”降低成本，转移到了能否以低于竞争对手的价格购入原材料上。也就是说，竞争的杠杆从固定费用转化为了可变费用。

（3）增强差异化要素及制定替代方案

经过上述一系列流程，明确了差异化要素或者产生差距的要素，我们就要开始思考如何差异化要素这个问题了。

这时的重点在于，即使各家企业准备加强的差异化要素相同，但由于各自立场不同，需要采取的策略往往也不尽相同。

说白了，就是去做一些自身能做到而其他企业做不到的事情，以此有效地实现差异化。

再到制定差异化战略的阶段，必须对全公司各部门对于差异化的矢量方向进行统一。假设现在某个差异化要素已经明确，诉求点之一是低成本，于是当方针制定时，全公司各部门的矢量方向都必须向着低成本化统一。

可以说，只有这样才能有效地增强差异化要素。


①用户沟通


举一个简单的例子。假设需要加强的差异化要素是低成本，或者业务员与用户进行高密度沟通。当明确了这两点的时候，应当如何分别制定替代方案？

有许多方法能做到低成本，例如签下能提供便宜原材料的供应商、积极推进VA/VE法、提升对外包的依赖度，或者调整特约经销部门降低自身负担，等等。

企业要从这些方法中找出自身能做到而其他企业做不到的事情。假设它是“调整特约经销网络”的话，就彻底调整经销网络进一步增加特约经营商。如此一来，有可能其他公司再想搭建新的经销网络加入市场就会变得困难许多。就结果而言，这也是一种有力的差异化方法。

要想加强与用户的沟通频率，方法也有很多，比如利用经销商、增加业务员，以及与不同行业合作销售等等，然而企业首先必须弄清的是，自身能够使用并且效果最好的方法究竟是什么。

关于上述几点，来看一下分析仪市场的例子。可以说，岛津制作所和日立两家企业独占了这个市场。

这两个强者所采取的差异化战略，或者说增幅政策，是尽最大可能增加特约店的数量。

两家厂商通过这种方法，迫使其他厂商完全失去了设置新特约店的余地。

岛津总部位于京都，在西日本属于传统强势企业，在这片区域岛津的特约店数量超过日立；反过来，日立在东日本的特约店数量据说超过岛津。

这两家厂商在日本以静冈为界一分为二，各自采取在自身优势区域增加特约店数量的策略。

再看一个弱者的成功案例——电火花机市场。电火花机是一种用来切削加工的机械，在这种机械的市场中，一个名叫Japacks 的厂家与三菱电机、富士通FUNUC这样的大型厂商呈三足鼎立态势。

原因就在于R&D（研发）。因为电火花机用户对品质的要求非常高，所以重点就被放在了研发上。

Japacks把生产全部外包，这样自身就不用承受这部分重担。就结果而言，剩下的管理费等各类经费全都被投入了研发中。

与之相对的三菱电机和富士通FUNUC则还停留在大部分内部生产、小部分外包的阶段。正因为如此，一家小规模厂商才能凭借战略做到与大厂商相抗衡。


②矢量方向的统一化


差异化要素明确了，需要进一步推进的替代方案也确定了，下一个重要因素就是我之前所说的矢量方向的统一化。

神崎制纸是一家从不景气行业中脱颖而出的成功企业。它的企业宗旨承诺，是提供低成本、高附加值产品。

这时，从技术层面来看，专门开发高级纸张或者特殊纸张产品实现了高附加值；而在其他的商业体系，例如生产、销售方面，则贯彻了低成本方针。

例如在生产过程中，企业将有形固定资产尽可能地流动资产化，以降低生产成本。此外，从销售的角度来看，企业尽可能把生产基地往消费地域靠拢以缩减物流成本；管理方面则采取了彻底减少库存的方法。各部门之间的矢量方向统一指向了削减成本。最后终于使提供高附加值、低成本产品成为可能。

日立金属也是在不景气行业中获取成功的典型例子。他们采用的做法是完全从海外导入技术。说得极端些，就是它自身几乎从不进行研发。生产方面，则通过控制研发投资、利用低成本设备满负荷运行来尽可能降低成本。

销售方面，他们针对利基市场销售少量多品种商品。也就是说，针对不同用户对细节的需求，做到细致入微的应对，在各个利基市场长期维持行业第一或第二的位置。

管理方面，做到财务制度稳定，以确保按照上述措施高效运行。

（4）评估选择替代方案

前文中我讲述了差异化战略替代方案选定流程的重点。当然了，对它们做出定量的把握和选择是非常必要的。

这时的第一个重点是，在明确了计算前提的基础上，有必要令每个替代方案定量化。

第二个重点，在评估替代方案的同时，要时刻提醒自己注意差异化效果能持续多久。

第三个重点，实施差异化战略时，对于与其他业务之间的关系、企业本质、现存的体系、高层的理解等随着战略实施遇到的问题，也都要做充分的讨论。

与此同时，各替代方案要遵循怎样的基本方针做差异化、届时什么才是最关键的差异化重心、应该用什么方法加大差距——以上要素都应该重新整理，对各方案的费用、风险、效果以定量的形式做出综合评估。

当然，作为综合评估替代方案的一环，投入的资源数量、预期利润或者预期成长率等要素也需要加入其中。

甚至于，选择不同的差异化模式，事业方针也会大不相同。如果方针本身依附于事业原有特质的话自然另当别论，但如果选择短期内会消失的诉求力作为重点来设定差异化策略，企业就不得不随时思考差异化要素了。

即使设定差异化战略时将事业本身视为较长期的项目，也有可能需要大量研发投资，还必须考虑到可能发生诸多风险的情况。这里我能说的是，选择差异化模式之前，还请确定这项业务在企业内部究竟有多重要。


①拟定战略的必要条件


接下来，在拟定差异化战略方面，说到能使战略有效执行的必要条件，则需要注意三点。

第一点，公司上下必须在决策者积极的领导下摆出实施差异化的姿态。仔细思考自身与竞争对手目前存在多大差距、希望将来与对手拉开怎样的差距，另外包括如何进行用户分组或筛选，都是全公司必须明确的事项。

第二点，企业必须系统地研究，并使用具体而定量的数据做跟进。所谓系统地研究，指的是在思考过程中避免遗漏。

而理论的积累要用定量的数据或详细数据来时时跟进，这是非常重要的一点。

第三点，要同时具备灵活的想象力和细致的思维方式。尤其是灵活的想象力，在制定差异化替代方案的过程中，要想寻找自身能做到而其他企业做不到的方法或自家企业独特的道路，它是极其重要的一个因素。


②三家企业的实例


差异化战略只凭一时兴趣是不可能轻易成功的。在这里，我举三家企业的例子。

假设札幌啤酒采用了我先前所说的流程，即首先把握用户需求，然后细分出用户群体，接着提取差异化要素并对其进行增强。札幌啤酒推出的产品中有一款“一杯生”啤酒。其诞生的背景在于主妇们需求旺盛，加上年轻用户需求的增加。

以前的啤酒对于主妇而言量太大，一瓶喝不完，总会剩下不少。所以市场需要一款容量能满足主妇需求的啤酒。此外，由于年轻人讲究时尚，传统啤酒瓶外形过时不符合他们的审美。札幌啤酒便把着眼点放在了这两点上，采取了差异化战略。

为推出同时满足容量适当和有时尚要素这两点的产品，札幌啤酒便开发出了一款水杯大小、可空手开瓶的新商品“一杯生”。

容量只有水杯大小，主妇也几乎不用担心喝不完。而空手开瓶给人一种方便、灵活的印象，更是受到了热爱时尚的年轻人的追捧。

直到增强差异化重点的阶段，销售渠道从酒馆切换到了以年轻人和主妇经常出入的超市，这种做法使一系列的差异化战略效果更加显著。

再看大冢制药奥乐蜜C饮料的例子。此款饮料的诉求点是，这是一款主要面向成人、能够随时饮用的功能饮品。

然而其他厂商也推出了同类商品“力保健D”，并且是在药店作为强肝剂销售的。这时大冢制药选择的差异化要素是转换商品概念，也就是说，把强肝剂概念置换为清凉饮料，于是一项有效的差异化要素出现了。

而实际增强要素的时候，在药店销售清凉饮料显然是不恰当的。所以为了符合商品概念，企业采取了自动售货机、车站销售等铺开方式。

最后再来看看美国家庭人寿保险公司的“癌症保险”。这家企业思考的是，该以何种方式把当时人们对于癌症的恐惧心，同时也是需求开发为商品。

都说现今时代有半数以上的人死于癌症。从癌症发病率来看，确实足够作为保险对象。公司着眼于此，把目标圈定在了35岁上下的人群——这个岁数的人群大多有了一两个孩子，开始担心一旦自己罹患癌症将对家庭造成何种打击。并且按照年收入来计算的话，保险费用低到令人咋舌。

此外，虽说癌症保险属于保险业务员的业绩主力即人寿保险之一，但企业却选择了非寿险的销售方式，使用代理店向35岁左右的白领提出诉求。

也就是说，美国家庭人寿把大企业旗下的物业管理或保洁等子公司当作代理店，借这一途径来接近他们的总公司也就是大企业本身。通过把大企业作为对象、将员工作为目标客户，最终成功普及了这种癌症保险。





本章总结

综上所述，首先，产品和市场的差异化，是指面对竞争对手，要将自家企业针对用户需求所能提供的产品服务的诉求力尽可能放大（如图3-8）。

简而言之，就是切实而详细地把握好用户需求以及自身的相对诉求力。能够做到这一点的企业，才能迈出利用差异化战略获得成功的第一步。

其次，市场的用户需求出现了频繁变化和多样化的趋势。最终，针对多样化的用户需求，有时企业自身的诉求网眼太粗，难以起到诉求效果。

另外，相对于用户需求变化的加速，企业自身的体制却容易落后于这种变化。这种现象的原因在于，企业体制是难以在短期内改变的。

所以，对于外部环境的变化以及市场需求的变化动向必须时刻保持敏感，并且要准确找出自家企业应该走的方向，这是第二个重点。

在这样的背景下，企业更应该认识到用户需求与自身诉求点之间的错位，研究出一套能够以自身的独到措施减少错位、增加与竞争对手之间差距的系统方案。在此过程中，加入自身独特的创意会是一种极其有效的方法。

这些过程一共分四步。第一步，详细把握用户需求。我已经说过，这指的是必须尽可能定量把控、彻底细化。[image: 19]
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图3-8 产品和市场的差异化战略

第二步，以详细的用户需求为基准，明确企业自身针对这类用户需求的相对重要程度。

第三步，思考如何增强通过第二步明确的差异化要素。这时的重点在于彻底思考企业自身独特的诉求方法。同时还有一点很重要，那就是公司上下所有环节必须以统一的方向执行这种方法。

最后是第四步，从差异化效果的持续性、速效性、风险等各种角度，对利用第三步获得的每一个差异化替代方案进行评估。这也是很关键的一步。

（伊藤良二）


第四章 技术开发的差异化战略





一、技术革新与决策者的问题意识


技术革新的五个重点


在任何时代，技术开发都被视为业务的根基。技术的优劣往往对业绩产生直接影响。市场进入成熟期，与经过差异化的新产品、新业务挂钩的技术开发也就越来越吸引人们的目光。然而在另一方面，技术动向却在向着复杂化急剧变化。

首先，近年来技术的急速进步带来了激烈的开发竞争，这使得产品寿命越来越短，给企业经营造成了重大影响。

其次，我们需要注意到技术的复杂化。底层技术互相交错，牵一发而动全身，所以要做出“应该选择什么作为优先开发项目”的判断变得越发困难。

第三点是我不得不指出的，那就是开发一件产品所需要的人力物力大幅增加。如何应对风险成了企业的一大课题。产品开发所需的不只有开发费用，还需要人才这一宝贵的资源，此外还必须付出无法挽回的时间。这就使得问题变得越发严重了。

第四，技术扩散的速度越来越快。

自家开发的技术流入竞品企业、自家的市场份额被类似产品夺走的例子屡见不鲜。此外，技术信息甚至还流出了国界。一些发展中国家把这些技术作为模板以低成本生产类似产品，并以此对抗原版商品，这种可能性同样存在。

而在另一方面，日本追赶其他国家开发技术水准的速度也越来越快，追上竞争对手的时间也在最大程度上得以缩短。这种现象极有可能成为一种威胁，但同时也可视为开拓事业的良机。

最后，外部环境的不确定性给技术管理带来的影响也必须纳入考虑范围。例如原油价格的波动会给产业的各个领域带来重大的影响。

关于上述五点，还请结合具体事例来思考它们各自的意味。


（1）商品寿命的缩短


先从商品寿命缩短问题开始。

用传真机来举个例子。图4-1显示的是某公司每次公布新机型的间隔时间。1978年的间隔是18个月，但最近缩短到了6个月。由此可见下一款新机型的间隔时间会变得更短。[image: 21]
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图4-1 产品寿命的缩短（以传真机为例）

与此同时，产品价格也在向着低价方向变动。开展传真机业务的企业正面临着一个非常艰难的局面，那就是不仅要不断导入新产品，还必须在价格竞争上采取对策。

再看产品寿命缩短的另一个例子，那就是音像制品。在1975年，一种机型的产品寿命长达两年多，可近年来却缩短到了一年左右。

这个情况对企业来说有着两种意义。一是让企业意识到自身必须时时为提升技术而努力；二是告诉企业，只有提升研发循环速度才能在最佳时机将产品投放市场，即需要的是高效的产品开发。

这里碰巧举了传真机和音响器材的例子，但时至今日，其他行业产品寿命缩短的现象也是个无法回避的问题。


（2）技术的复杂化


第二个重点，我想说明一下技术复杂的现象，用OA（办公自动化系统）来举例再恰当不过了。分析传真机、电报、商用电脑等OA产品的技术要素，查看其中的相互关联性，可以发现即使对于使用者而言使用价值和功能大不相同，它们的技术却互相关联，存在大量共同要素。

比如某企业有传真机业务，它可以利用相同技术轻松开发出相关产品；反过来，这家企业在把资源集中于传真机业务的同时，其他以复印为主营业务的企业加入传真机市场参与竞争的风险也在悄悄滋生。

此外，近来尖端技术带来的影响也不容忽视。将已有技术和最尖端技术相结合，创造自身能够利用的技术，是领先于竞争对手的关键。


（3）开发投资的增加


第三点，产品开发所需的投入越来越大，医药行业就是个很明显的例子。

首先，开发一种新药所需要的时间，从1962年的短短两年，增加到了现今的10至15年。同样，在费用方面，1961年需要1亿日元，而现在需要50亿日元。

针对这种情况，企业就有必要限定开发领域，进行有选择性的开发。拿美国的化学企业为例，联合化学公司在1975年业务涵盖50多个领域，但现在已经减少到了40个左右。杜邦1975年约涵盖了80个领域，现在缩小到了40，开发领域数量减少了约一半（图4-2）。

从行业整体指数观察同样的现象，可以发现从1974年到1979年这短短5年间，企业业务涵盖的领域数量总体下降三成。可以说，无论哪家企业都做到了有选择性地开展开发工作。

在这种情况下，对各企业而言战略性分配有限资源的呼声越来越高。而在另一方面，有选择、有针对性地进行开发的做法也导致“偏离目标”风险的增大。此外，为使成本效益和回报最大化，提升开发流程本身的效率也很重要。[image: 23]
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图4-2 美国化工企业的研发领域演变


（4）技术扩散的加快


第四点，技术扩散的加快，可以用化学产品和电脑来举例。在化学领域，20世纪30年代日本与欧美先进国家的技术差距是大约30年，可近年来这个差距急剧缩小。电脑方面，20世纪50年代日本与世界技术的差距为4年左右。时至今日，日本与世界的技术差距可以说已经微乎其微了。从这些例子就能很清楚地看出，技术在全世界扩散的速度正在加剧。

在此情形下，开发过程中必须时时注意世界的技术动向，并且给自家企业的技术一个明确的定位。也就是说，固执己见的开发时代已经结束了。此外，自身开发的技术不仅要适用于日本，还要带有推向世界市场的意识。

最后来看一看，外部环境的不确定性会给企业技术发展的方向带来怎样的变化。

比如化学行业的生产成本，从1971年到1981年的10年间上升了大约10倍，同时成本的内容本身也有了彻底的改变。1971年原材料费仅占35%，但到了今天约80%都是原材料费。因此，高效利用原材料的技术，也已经变得极为重要了。

化学企业为应对此类情况发生，成功开发出了使乙烯生产所需能源减半的技术。


（5）应对五种变化的方案


上述内容就是现在已经发生的五种变化实例。下面我想总结一下，它们之中各包含了怎样的意味，又应当如何应对。

首先是第一个，产品寿命缩短问题有两种应对方案。一是设法为自家的产品续命，二是加速自身开发新产品的速度，成为此类产品开发竞争的领导者。这两个方法可以二选一。

第二个是技术的复杂化，对于这个问题需要做出明确的选择。而且有一点很重要，一定要把资源有效地用在选定的领域中。

同样的应对方案，也可以用于第三个问题也就是开发投入的增加中。要是想全靠自家企业来开发的话，经营资源当然会出现不足，所以也应该考虑技术导入这一途径。与此同时，应当如何平衡自家开发和技术导入的比例、怎样才是对自身最有利的做法，都是需要重点思考的问题。

对于第四点技术扩散的问题，则有必要尽可能保护自身技术不扩散。也就是说，先建立技术上的优势地位，再寻求尽可能长时间保持优势的对策，这种做法是有效的。反过来理解，创造一种其他企业的技术容易流入自身的局面同样重要。为此，企业需要时刻关注和理解其他公司正在开发什么。无论是自家技术还是别家技术，乃至其他行业的技术，能否将它们有效融入自身产品中，也会成为决胜的关键。

最后是对外部环境变化的应对方案，需要预先做好灵活的资源分配，为修正轨道留下余地。

到这里，我站在普遍意义角度进行了解说。但事实上哪怕只看产品寿命缩短这一个现象，当它发生在自家企业所属的行业中，和发生在其他行业中，应对方法自然而然会有所不同。

比如当产品寿命的缩短出现在了自身所属的行业，那么企业就必须积极参与到产品开发的竞争中，使自身永远快竞争对手一步导入新产品。

反过来，如果自身所属行业的成熟度较高（如重工业、化学、纤维等），当其他行业出现产品寿命缩短时，就要学会巧妙利用这一现象。比如化学企业，可以把资源倾注到开发一些能让正在成长的行业成为自身客户的产品，例如适用于电脑和通信器材的产品。






决策者的问题意识


此前我就技术开发对于企业的重要性、在此领域中发生的各种变化、应对变化的重要性，一一做了阐述。

那么下面我要接着讲述的是，作为决策者应当如何看待这些问题。

我从我们的亲身经历中，挑出了一些与决策者问题意识相关的项目。自身的技术开发是否真的在向帮助企业成长的方向发展；自身目前产品开发和基础研究的平衡是否恰当；又或者，当必须决定产品开发项目和研发项目的时候，是该一开始就决定，还是观望一阵再决定——这些都是决策者问题意识的典型案例。

把这些问题意识进行大致分组，可以得到四类。第一，如何把科学和技术结合起来；第二，是究竟该重视基础研究还是产品开发；第三，目前资源分配的比例是否合适，开发工作是否在高效进行，产出是否与资源的投入相匹配；第四，对于对手究竟在做什么感到无比好奇。

此前，企业往往从战略角度来分析技术开发，但其实组织和人，也会给开发带来很大问题。

例如存在下面这种常见现象——决策者不懂技术，所以其在没有任何指向的前提下命令部下搞开发，用一句“总之先去做，赶紧解决”，把皮球踢给了开发部门。又或者，开发人员游离于管理，两者间沟通不畅。这种情况也很常见。最终开发计划堆积如山，可新产品却一件都做不出来。同时，企业或许还陷入了业绩持续下降的困境。这些问题又该如何解决呢？





二、技术差异化战略指导方针


四个重点


想通过技术开发来使自己不同于其他公司（差异化），最要紧的是什么？我想谈谈下面四点。

第一，明确技术开发的基本思路。一直以来大多数企业的思路是“以业务为重，技术为业务提供辅助”。针对这种看法，我们建议“技术先行于业务”——也就是说，应当将技术视作一种催生业务、引领业务的功能。

第二，企业理解技术的切入口是什么。一直以来，“技术”二字前面总少不了某某业务、某某产品、某某生产等前缀。但从今往后，企业应该更加从宏观的角度看待自身技术。不仅是自身的技术，还有位于技术基层的科学、其适用的市场，将这三者融为一体，再去定义自身应当涉及的领域“范畴”，是非常重要的事情。

第三，资源分配问题。这个问题总是循环往复地出现，但现在战略性分配的重要意义更甚以往。

第四，应当如何圈定市场范围。技术开发的目的一直以来都偏向于日本国内市场。然而今后，即使从技术差距缩小的角度来看，也有必要站在全球角度、以全球市场为前提开发自身技术。

下面我会就这四点一一举例说明。


（1）先行于业务的技术


首先，企业必须摆脱“以业务为重，技术为业务提供辅助”的传统固定观念。从针对已有业务进行技术开发的思路，转变为先开发技术，再将技术套用到已有的业务中，或是用新技术开辟新的业务。从我们的经验来看，那些被认为凭借技术开发获得成功的公司，它们的思路基本都更接近于后者（图4-3、图4-4）。

接下来解释一下，为什么针对已有业务开发技术的传统思路行不通了。

一直以来，将技术视为业务辅助项目的企业，首先都有本部、有事业部，下面还有产品业务部等等，产品排在第一位，技术开发和产品开发部门永远被放在次要位置。于是，当环境发生剧变、用于基础研究的资源容易出现紧缺的时候，企业就会遇到极端困境，于是重心会逐渐转向开发已有产品的改良技术，开发全新技术的余地越来越小。如此一来，企业要想站在利用外部革新技术使业务重获新生的观点看问题，也变得越来越困难了。[image: 26]
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图4-3 技术管理
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图4-4 技术管理

①柯达实例

这里就用柯达的实例来探讨一旦现有业务先行，当技术随后跟进时，企业便无暇关注尖端技术和尖端科学的情况。

柯达是一家在相机和胶卷领域大获成功的企业。但如果柯达把研发重点集中在目前自身的业务中的话，就很容易受到其他公司用新技术开拓的业务带来的威胁。柯达曾用8毫米胶片技术成功推出了8毫米胶片相机的新业务，可时至今日，在用户角度，市面上新诞生的VTR有着相同的功能，这就让柯达的8毫米相机业务遭遇了危机。同样地，最近新出现的磁记录相机甚至威胁到了银盐胶片的生存。

柯达的胶卷技术非常优秀，可以说相对于竞争对手处于绝对的优势地位。如果企业能不局限于相机胶卷，而是把开发的眼光放得更长远些，相信胶卷业务也不会被其他企业开发的磁带、磁盘所威胁了。

②佳能与日本光学对比实例

再用日本相机行业的佳能和日本光学（尼康）做个对比，看看如果站在技术先行、靠技术催生业务的角度，企业是如何获得成功的。

按照过去10年的成长率，佳能明显优于尼康。其中原因在于产品结构的变化。将1970年的产品结构与今天做比较后可以看到，佳能的复印机业务现在发展得很大。这项业务在10年前根本不存在，可现在却占了总销售额的大约三成。而与之相比，尼康的产品结构几乎与10年前完全一致。

如果佳能一直把自身的技术开发局限于相机业务，相信复印机这块新业务就不会诞生了。佳能没有把用于相机的技术仅仅当作相机技术，而是很有远见地把它视为光学技术，不过是碰巧被用在了相机上而已。这就成了二者的分歧。此外，佳能曾经还有过计算器业务，他们同样没有局限于计算器，而是把技术视为了更加高层次的电子工学技术。而经过这样的组合，佳能开发出了各种各样的新产品。通过给相机添加电子工学技术，AE-1以及autoboy等机型被成功开发并推向市场。此外，在复印机领域，也推出了融合光学技术、电子技术、照相技术等各类技术的新产品。正是依靠这种做法，佳能才成了现在的相机、医疗器械、OA器械的知名生产商。

③本田技研实例

再举个本田技研的例子。本田技研从摩托车行业进军汽车行业并获得了成功，因为他们没有将自身的摩托车技术局限在本领域内，而是站在更高角度把它当作发动机技术。此外在开发方面，本田技研相较其他公司投入了更大的费用，最终赶上了汽车市场的末班车，做大了业务。本田还正式运行了小型发动机的单独销售、便携小型发电机，以及小型手扶拖拉机业务。就这样，业务的增加同时带来了企业的整体成长。从1950年摩托车技术这个非常狭小的格局起步，一直发展到乘用车的复杂技术，并且事业还得到了成功——本田是一个很好的例子。

④投资组合分析的局限

我们应该如何去理解看到的几个例子？

有一种方法能评价自身企业各项业务的吸引力，那就是投资组合分析（图4-5），做法是将市场的吸引力设为纵轴，企业的自身竞争力设为横轴。假设在此分析中存在某项业务，不仅市场地位低，市场本身也并没有多大吸引力。也就是说，这项业务并不具有吸引力。但是，这不代表构成这项业务的技术要素不吸引人。业务本身没有吸引力，和业务中的技术所具备的吸引力，是两个问题。

比如纤维业务。传统观念或许认为这项业务吸引力不大，但从纤维技术的角度来看，要想用新材料即碳素纤维开发产品，这却是项不可或缺的关键技术。

即使某项业务的吸引力减弱，但其中有时也会存在具有成长空间、独具魅力的技术要素。在这种情况下企业就必须转换思路，设法开发这些技术然后用于其他业务。如果只着眼于已有业务，是很难冒出这种设想的。

另一个问题，在商业投资组合中，只会出现目前存在的业务。也就是说，它隐藏了即将推出的新业务和准备开展的未来业务。如此一来，只要在商业投资组合的框架内思考，就不存在新业务出现的余地。对应业务的技术、对应技术的业务——如果用这种狭隘的眼光将技术和业务一一对应，无视外部的新技术和其他环境要素的话，则很容易阻碍新业务的诞生。[image: 30]
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图4-5 业务战略与技术战略

先前的例子也是如此。佳能的计算器业务本身处于非常激烈的价格大战中，业务吸引力本身不高。然而其中的电子学技术，却在目前有着极为广泛的应用范围。于是佳能便利用这些技术，加入了复印机业务的领域。

另一方面，可以说由于柯达只关注与相机和胶卷这两项业务的技术，才错失加入由新技术带来的磁带和VTR领域的竞争。


（2）源自基础技术的设想


那么，怎样做才能让自己拥有广阔的视野？传统的主流思路，都是以产品技术为中心的。所谓产品技术，指的是针对已有市场开发产品的技术，即“改良某产品的技术”“对应某市场的技术”等等。然而事实上，某项产品的相关技术都是由数个非常基础的关键技术组成的。它们取决于企业长年培育起来的技术，也是企业各项业务的基干。在这里我想称之为“基干技术”，提议将它作为新的思考方式。

企业必须着眼于基干技术，也就是自身通过长年的技术开发培育起来的固有基本技术，看看能从中孕育出怎样的新技术、如何将其与业务机会挂钩。具体的思路包括，用基干技术能否开发出新产品、改良已有产品、培养新业务、发展已有业务等等。围绕基干技术思考，推进技术管理。

①技术战略单元的必要性

那么，如果像这样把基干技术放在核心的话，该如何往组织体系中嵌入技术战略单元呢？

在20世纪60年代经济飞速成长时代，业务以惊人的速度向多方面发展。于是企业采取了事业部制的管理制度。然而在另一方面，开发却被中央研究所等中央机构统括在了一起。到了20世纪70年代，以市场为中心的呼声渐起，营销越来越得到重视，企业开始致力于开发针对市场的产品。伴随着这一现象，技术也连同业务部一起被分散编组。

可是到了20世纪80年代，企业的技术越发复杂。这正巧与经济飞速成长期的业务发展形态相类似，而且有时还会向与已有的事业部正相反的切入口方向发展。这时，就像事业部的存在是为了业务那样，企业有必要为了技术再设立一个有别于业务部的技术战略单元。这就是我们这次的提议。

②技术战略单元的构成

下面来思考一下如何组成技术的战略单元。

首先，应该怎样划定技术战略的涵盖范围？需要关注的不仅是技术，还有孕育出技术的基础也就是科学，另外，技术所适用的市场也必须纳入视野。将与自身相关的技术、科学、市场综合地来思考和看待，这才是技术战略的涵盖范围。这时最重要的，是不仅要观察技术、科学、市场的每一个要素，更要找出它们之间存在的关系。

来举一个例子证明我刚才说的综合思考（图4-6）。左边是发生在科学领域的事件，右边是发生在业务领域的事件。将它们并排后就能看出市场、科学、技术彼此间存在怎样的关联了。

首先在科学范畴中，光学工程（wave physics electron diffractor）成了研究热门，电子显微镜便诞生自其科学原理（技术）。接着，电子显微镜的市场确立，其使用方法也得到了进一步开发。尔后，科学家利用电子显微镜进行生物化学研究，再从研究获得的新发现中，开发出了现今的生物化学（高科技）相关产品，逐渐培养起了市场。

这就意味着，企业必须明晰科学、技术、市场之间的联系，理解科学新发明、新发现的意义，并且看清它们能够被如何应用在市场中。如今科学与市场之间的距离被缩短，昨日的发现直接与今日的市场挂钩，在此环境下三位一体的思考方式就变得极其重要了。

在思考技术的同时，还必须加上下面四个要素的影响，即公司整体的战略目标、周边科学技术的动向（世界上发生了什么）、政治竞技等环境动向，以及最后一个要素——自身现有业务的投资组合。企业的技术管理必须做到这四点互不矛盾，并在它们发生变化时能做出及时应对。
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图4-6 科学的发达与新产品的开发

③技术战略单元组建流程

下面来说说组建技术战略单元的具体流程。如图4-7所示，组建流程的概念图大致分为三部分，以下对每个流程做具体解说。

首先第一阶段，企业要明确自身技术必须与什么相对应，将“认识那些被对应的因素正在发生什么变化”作为出发点。

第二阶段，明确为生产出对应了要素变化的产品，技术方面应该做哪些处理、必须使基础技术如何变化，并提取对应的基础技术。

第三阶段，思考如何使基础要素产生变化。

经过这三个阶段，技术的架构（技术战略单元）就组建完成了。


第一阶段


下面按照每个阶段依次举例说明。先举第一阶段的例子，以化学产品为例。

在第一阶段，企业必须从“认识到自身技术所对应因素的各种变化”起步。例如，对化学产品的安全性要求变得严格，或者原料的筹措变得困难、能源价格暴涨，等等。这时，市场就会开始需要能够应对这些变化的产品。于是，为开发不同于以往的产品，更需要技术方面的应对。

此外还有一个要素，那就是用户需求。用户的经济性变得比以往更加重要，所以对于用户而言，开发操作成本低的产品也就越发重要，如此一来，企业就不得不迫使自己去拥有能以低成本开发产品的技术。[image: 33]
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图4-7 技术战略单元的组建

第三个要素，将公司上下的战略目标纳入思考范围。例子中的公司目标是“成为业内龙头”。也就是说要在技术上比竞争对手更占据优势地位。


第二阶段


去思考改变自身基础要素中的哪一项，才能够对应在第一阶段中明确的要素（图4-8）。

来详细解释一下。首先，把自家公司的产品纵向排列，自身的相关基础技术则横向排列。然后标记出每个产品用到的基础技术。经过如此定义的产品序列，就是基础技术矩阵。

然后思考第一阶段中的各种因素，讨论今后应该应对其中的哪一项。如此一来就很清楚了，要想对应指定的因素，就不得不使基础技术中的某一个特定技术产生变化。这个基础要素被称为“技术瓶颈”。

然后来讨论打破这个瓶颈可能对公司的业务产生怎样的影响。具体可以看图表中，当瓶颈T1得到解决时，产品P1、P4、P6、P8、P10将顺应变化成为新产品。用投资组合来评价这些产品的吸引力，可以看到T1得到解决时市场的吸引力也很高，企业自身的市场地位也因为此领域中包括P1在内的五种强势产品而产生了变化，同样能期待它们对这项业务带来巨大影响。于是，解决T1就被排在了第一位。其他瓶颈也是同样，企业需要评价当它们被打破时，预计会对业务带来怎样的影响，以此来排列优先顺序。[image: 35]
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图4-8 

第二阶段，我们还是用化学产品来举例。

出于对安全性的要求，无公害产品得到了开发。但要想生产无公害产品，就必须研究例如低浓度溶剂技术或者分散装置。当这些研究获得成功、无公害产品得以开发之时，市场对于安全性的需求就能得到满足。并且，无公害产品事实上对于业务的影响同样巨大，在技术开发的优先顺序上也会更靠前。

再举另一个化学产品的例子。目前基于新技术开发出的产品，约占所有产品的四成，8年后这个数字将增长到六成。从对业务的影响角度来看，自然新技术的优先顺序更高。


第三阶段


现在进入第三阶段。在第二阶段中技术瓶颈被提出来并标注了优先顺序。第三阶段需要做的工作，就是归纳出一个适合用来解决这些瓶颈问题的架构。

说一下具体流程（图4-9）。首先把所有技术瓶颈纵向排列，相关研究领域横向排列，将其定义为“瓶颈X研究领域”矩阵，再为每一个瓶颈标记出解决问题所需的研究领域。接着，把打了标记的格子（基础研究领域）打乱。有时不同的瓶颈会与同样的基础研究领域相关。我们要做的就是以这种关联性为基础，把分散的基础研究领域集合起来。[image: 38]
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图4-9

加以相乘效果，将密切关联的要素归为一类。假设最终的归类结果是三部分，那么这三部分就是技术支柱，企业要在此基础上定义基干技术，然后在基干技术的基础上组建技术战略单元。这样一来，技术战略单元就算完成了。

复习一下至此的流程——从既存的产品序列开始，明确构成产品的基础技术，再追溯到组成基础技术的基础研究领域，最终定义企业自身的基干技术。它们不再仅仅对应现有业务，新业务更是可能在这些基干技术的基础上诞生。


（3）资源的分配


下一个问题是领域的选择方法。比较常见的情况是企业由于自身拥有的基干技术定义模糊，所以什么都做，采取广撒网的方式。这样是不对的，应该先明确定义基干技术，再在此基础上决定选择什么领域、不选择什么领域，然后针对选中的领域重点投入资源。然而把那些没有选择的领域抛在脑后，在投入少量资源的同时，也必须时时紧盯其他企业在这个领域做了什么。企业必须避免一种局面，那就是当其他公司推出新产品时，自身拿不出任何应对方案。构建一个能在短时间内挽回落后局面的体制非常重要（图4-10）。

作为做出了成功选择的例子，让我们来看看京瓷。[image: 40]
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图4-10 领域的选择

京瓷将资源集中在了拉晶技术上，并在之后完成了数种用途不一的产品。例如IC用材料、工业机械用陶瓷、生物化学、人造宝石，最近还在开发陶瓷发动机。虽然这些产品从用途上来看千差万别，但站在技术角度，全都是由同一个基础研究领域派生出的。京瓷成功在这些性质迥异的业务中收获了果实。

①投入资源的准则

怎样的基础要素对企业自身而言才是无比重要、应该被排在最优先位置的？反之，对于怎样的技术才应该减少资源投入、控制在监控其他企业动向的程度上？下面来说一下挑选的准则。

在图4-11中，纵轴为基础技术的魅力度。基础技术的魅力度可通过以下三个标准来评价，分别是这项技术在已有业务中被应用了多少、这项技术催生新业务的可能性有多少、对相关技术的波及效果有多大。如果这三项结论都很高，就说明基础技术的魅力度很高。横轴设为企业自身技术基础的强弱度，可以通过过去的专利数、发表的论文数等指标来评判。

将这二者组合后就能看出，基础技术魅力度高且企业自身技术基础强的领域，应该被设为最优先选项。反过来，魅力度低且企业自身基础技术不够强大的领域，就不必积极投入资源，注意监控其他企业的动向即可。[image: 42]


图4-11 研究领域的选择

现在举一个石油化学的例子。我们可以认为与未来尖端或大型技术（煤液化、生物科学等）相关、未来有可能发展为大型业务的尖端或大型技术的种子的基础技术，具有极大的魅力。

还有一点，企业要思考开发这些基础技术能给自身已有产品多大的发展余地。这也是评判基础技术魅力度的重要环节。

②要关注科学上的新发现

以上，我就应该将资源投入到什么地方做了说明。此外还有一个不能忽略的要素，那就是科学上的新发明和新发现带来的影响。把市场需求和科学上的新发明、新发现相关联的流程也不可缺少。比如当科学领域出现一些进步的时候，会对与自身相关的产品制造技术带来怎样的影响；其次，使用这样的产品和制造技术，能催生出什么样的产品创意；从这样的产品创意中诞生的特定产品是什么；这种特定商品将适用于哪个市场——这一系列流程，作为企业必须关注。

在基础研究阶段，没必要去思考如何应对狭隘的市场，或者说，站在更高的角度看待市场才是更重要的。到产品开发这一步，再去思考如何应对市场、把焦点放在特定市场即可。

至此，我们思考了应该如何对待企业自身的技术开发，不过对于企业而言，真正意义上的技术管理，其实还包括了利用其他企业的技术。利用其他企业的技术（专利、技术交流等）、探讨尖端技术的利用方法、寻求技术融合——管理这些全部内容，才称得上真正意义的技术管理。企业在这样的技术管理中拟定技术战略、将其融入企业战略中并切实地执行，我想这才是获取成功的钥匙（图4-12）。


（4）如何理解市场范围


下面来说说怎样去理解市场定义。传统观点都是把日本国内市场放在首位，但今后的第一要务，将会是站在全球视角进行研发。

从技术扩散的现象也能看出，世界正在变得越来越小。调查黑白电视机在世界各国（美国、日本、欧洲各国）的普及过程可以发现，从最先普及的美国，到普及日本、欧洲，经过了长达12年时间。可再看最近的VTR，当美国的普及率达到10%的时候，欧洲仅用了4年时间普及率便达到了10%。普及所需时间从12年缩短至4年，由此可以得出结论，技术在世界扩散的速度越来越快。

所以企业必须时刻注意全球技术的动向。在以全球市场为前提的情况下，另有其他几点企业不得不慎重对待，那就是要对于世界上有谁、在哪里、进行着怎样的技术研究这几点保持信息同步；开发在世界上具有竞争力的技术；针对已有的业务，当拥有国外新技术的竞争对手加入的时候，企业要提前做好应对方案；以及相反，导入国外的优秀技术，在国内市场面对竞争对手时立于不败之地——这些都是非常重要的因素。
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图4-12 技术管理的构造





三、对于管理的意义

最后，我想就风险问题以及在执行拟定的战略时组织应当如何自处这两个问题做说明。

首先，要把风险降至最低，企业就必须选择相对其他公司而言较强的领域集中资源，无论做什么，都要保持开阔的视野。

与哪些市场有关、与哪些尖端技术有关、世界的动向如何等等，在技术开发的同时保持上述开阔视野，必然能在一定程度上有效规避风险。


组织当如何自处


下面来说下组织应该如何自处的问题。

要想切实执行拟定的技术战略，就必须把组织的机构、体系、人才（员工）、能力（技能），以及组织整体的环境（风格）都定位在同一个方向上。

首先是体系的确立。开发工作是在企业各部门展开的，企业需要系统地把控和明确两点，一是全公司上下目前哪个部门在做些什么，二是外部环境发生了怎样的变化（图4-13）。

作为组织机构，就必须协调基干技术和产品技术。企业应设置中央研究所，研究有关基干技术的长期项目。另一方面，在各业务部中设置独立的产品开发部门。这些部门须以“将现有业务的竞争力维持在最高级别”为目标，肩负起产品开发的使命。

同时，面对这两种性质迥异的开发研究，决策者的应对策略也要改变。对于像中央研究所一样以基干技术为中心的研发，公司必须摆出长期发展的姿态，但同时，对于各个独立的项目推进，则要贯彻权力下放给中央研究所员工的姿态。

此外，在各项业务的产品开发中必须把效率放在第一位，以确保产出的利润符合投入的资源。或者做好开发日程规划，在恰到好处的时间点导入新产品，不落后于竞争对手。

当然了，这两种性质迥异的研究必须单独进行。中央研究所产出的研究成果必须与产品开发挂钩，并且最终变成新产品。反过来，从业务角度对基础研究提出的要求，都必须确保反馈给中央研究所。

企业战略的整合性也不能忽略。企业必须设置时时监控技术战略和企业战略整合性的体系。[image: 44]


图4-13 机构及体系






人才教育


关于组织人才（员工）以及能力（技能）的问题，我是这样认为的：首先人才需要讲究质与量的平衡、工程师和科学家的平衡、重视市场的人才与重视未来愿景的人才之间的平衡。促进研发科技人才与营销营业人才之间的人事交流同样重要。

最后，说到能力，技术人才不能只着眼于自家企业内部，更应当与大学等外部机构频繁接触。

想要灵活应对技术的世界，作为组织有必要使其内部人员保持充满活力的状态。






发挥创意的环境


即使上述机构、体系、人才、能力等要素统统得到了满足，在环境创建方面如果条件不充分的话，齿轮还是无法顺利运作。企业必须在公司上下打造出能够孕育独特创意的环境。就方法论而言，研究项目的参与者与决策者直接沟通是最有效的。此外，不仅是执行阶段，决策者从企划阶段便介入项目尤为重要。孕育创意的土壤固然不能缺少，而当优质创意诞生时，第一时间将其接受的姿态也非常关键。3M等企业在这方面就做得很到位。

把与技术相关的员工放到公司的重要职位上，也是一种在公司内部营造奖励技术开发环境的做法。





本章总结

由于企业自身资源有限，所以不可能涉及所有领域，只能有选择性地介入。另一方面，由于竞争对手的资源同样有限，所以一样会选择部分领域。自身选择的领域不同于其他企业，就能切实地做到差异化，也与差异化战略直接挂钩。想要做出正确的选择，就得学会恰当评价业务机会、利用相互关联性、充分运用自身已有的竞争力——这些都是关键要素。

在制定技术战略的基础上，决策者需要一定的领导力来为实施战略搭建基础，确保企业内部各种研究活动的持续性和一贯性。

（P.S.Ghosh/本多裕美子）


第五章销售方法的差异化战略


销售力差异化的重要性


在日本，大多数公司的销售部门都被冠以“营业”的名称，比如国内营业部，营业企划管理室，营业第一课、第二课，等等。

不过请先思考一下营业这个词的含义。如果按字面意义来解释就是经营事业，不得不说其实等同于经营。

而现在“销售”和“经营”被视为了同义词，我们可以理解为这源自于世间对销售的极大重视。它或许暗示了一个道理——无论从开发到生产的所有工序多么优秀，销售力弱了，就什么都没有了。

请参照图5-1，从研发到调配原材料、生产为止的业务流程，都可以被理解为以推出产品为目的的功能。将这些功能的强弱程度设为纵轴，将推出销售产品能力的强弱度设为横轴，就成了竞争力的概念图。

如果产品出类拔萃，而销售力又处于绝对强势地位（销售实力=100，产品实力=100），那么市场份额按理说就能达到100%。可要是换种情况，产品无比优秀，销售实力却只有50%的话，就只能占有50%市场份额，25%的话就是25%市场份额。反过来说，哪怕销售实力再强，如果没有能力推出商品，那么销售额也只能为零。销售的强弱和将产品送入市场的业务流程强弱，只要像这样用乘法就能算出市场份额。[image: 45]
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图5-1 销售力的重要性

于是，一旦催生产品的能力和销售产品的能力中有一项处于绝对劣势，企业整体的竞争力就会处于绝对的弱势。由此可以看出，企业必须针对这两方面努力维持有效的差异化。也就是说，如果在销售竞争上吃了败仗，公司上下的其他努力也就全部化为泡影，所以“强化销售力=差异化”就成了企业必须死守的一关。正因为此，销售才会被与“经营”一视同仁。





一、销售差异化的意义


有三种情况需要差异化


通过上述说明，我想各位已经明白了为什么强化销售力即差异化非常重要。那么本节要思考的问题是，在什么样的情况下需要差异化，或者差异化才能有效。一般认为大致分成三种情况。

第一种，产品的特性决定产品本身难以做到差异化，或者产品进行了差异化却还是会被其他公司轻易模仿。在这种情况下，就需提升销售实力，从销售方面持续有效地完成差异化。

第二种，为应对环境——渠道或用户——的变化，差异化的有无会对企业竞争力产生巨大影响。

第三种是站在弱者的角度，当名列前茅的企业占有极高市场份额，或拥有无比强大的渠道支配能力，为了战胜强悍的对手不得不以不同形态的差异化相抗争。


（1）产品本身难以差异化的情况


日本有两大甜甜圈连锁店——美仕唐纳滋和唐恩都乐甜甜圈连锁店，它们从1971年左右开始发展，但从此后的推移可以发现，美仕唐纳滋的销售额和店铺数量都在激增，同样在1971年加入市场的唐恩都乐相较之下却持续低迷（图5-2）。

如果商品差距悬殊，那么或许还能说这种情况是商品的差异化导致的结果。可在两家连锁店的大本营美国，唐恩都乐所占的市场份额是美仕唐纳滋的两倍。也就是说，可以推定这不是商品的差距导致的。要说是背后的资本实力造成的也似乎不像。就结论而言，可以看出甜甜圈这种商品本身很难做到明显差异化的情况，销售实力的差距直接造成了业绩的差距。

下面再用某消费品的例子来说明，即使商品的差异化能暂时发挥效果，最终带来决定性影响的依然是长期的销售实力差距。

包括啤酒在内的大众消费品，一般都是冠军业绩遥遥领先，第二名往下则持续激烈交锋的情况。而例子中的某消费品的行业也是一样，第二第三一边追逐着高高在上的第一名，一边持续着火热的竞争。如图所示，5年前A公司占六成，B公司占三成，C公司占一成，拉开了很明显的大中小差距（图5-3）。
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图5-2 美仕唐纳滋和唐恩都乐[image: 49]
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图5-3 某消费品市场占有率的推移

然而再看目前的占有率，A公司稍有下降但与最初几乎持平；C公司急剧增长；B公司可谓按兵不动。

在过去5年内，业界最为人津津乐道的话题，便是B公司在1978年推出的新产品。由于当时广告攻势和新产品战略结合得恰到好处，往同一处发力，B公司的市场占有率在一年内增长了近8%。然而这种效应仅仅维持了两年左右，B公司便失去了这难能可贵的占有率。

仔细分析这个案例可以发现，B公司在除去1978年前后这段时期，市场占有率一直处于下降态势，C公司却保持着缓慢而稳定的增长。分析结果表明，这种差距基本上是销售力造成的。

以销售见长的A公司在全国拥有非常稳定的网点，所以A公司凭借这些网点挽回了1978年失去的大部分非占有率。C公司实行的是以核心指导为基准的强力销售管理体系，这样的训练管理非常奏效，所以1978年失去的占有率也不多，此后占有率也在切实地增长。再看B公司，由于代理店之间存在矛盾，销售力逐渐变弱，所以尽管暂时实现了商品的差异化，却没能保住这份成绩。

综上所述，商品难以差异化的场合不必多说，即使暂时做到了差异化，即使无法阻止其他公司的跟风，销售力差距照样能决定市场占有率。


（2）需要顺应环境变化进行差异化的例子


为了维持企业的生存，顺应环境就变得必不可少。本项将解说与顺应环境变化进行差异化相关联的三种情况，分别一是当流通渠道发生变化时、二是当用户市场的结构本身发生变化时、三是当同一批用户的需求发生变化时。

①当流通渠道发生变化时

从20世纪60年代后半时期开始，连锁超市的发展便尤为引人注目。当销售渠道像这样发生变化时，厂商不同的应对可能极大地影响之后的销售力。即使在近期，类似相机、眼镜等折扣店大量出现的例子也并不少见。

对于厂商来说，应对这样的新渠道并不轻松。应对方法视商品属性、厂商地位、行业结构等因素的不同而不同。不过，站在强者立场打压新渠道成长，与站在弱者立场积极应用新渠道，二者的应对策略是截然相反的。甚至有企业同时执行商品政策和渠道政策，专为新渠道推出新商品或干脆推出新品牌（第二品牌）。

②当用户、市场本身发生变化时

用户结构、市场构成的变化，最典型的情况是伴随着商品生命周期出现的，并且其中大多数与新商品开发并行。复印机就是一个很好的例子。

新机械、新概念商品首次出现在市场上时，不可能所有企业都会在第一时间使用它。这些新商品经常价格高昂，且多为高端产品。然而一旦到达某个普及点以后，普及率急剧增加，人们便开始争相使用。除高端机型以外的普及机型一般会在这时开始导入市场。

导入普及机型时用户结构几乎由大规模事业单位组成，小规模的极少。而当普及机型面世，小规模企业蜂拥而至，销售额暂且不论，首先用户数量就迅速增长。如果这个时期进行差异化，效果不言自明。

在普及初期，效率最高的组织是地区性单一销售组织。因为这与客户的形态几乎一致，能做到有的放矢。而当普及机型登场，这些地区性组织大多就未必能充分发挥效应了。说白了，如果让一个销售人员同时销售大型机和小型机，或者说高端机型和普及机型，那么他肯定会为了挣钱而拼命推销大型高端机型。这样一来，普及机型销售额的增长就达不到预期。这时若其他公司趁机插一脚进来，作为企业站在不得不死守整体市场占有率的先发立场，就会变得极其艰难。

在这种情况下要想提升小型机的销售额，就必须为小型机配备专门的销售人员，或是按用户规模、现状设置专门的销售人员。这就是一个顺应市场结构对销售实行差异化的例子。

③当同一批用户的需求发生变化时

近来唱片的销售额遭遇迎头痛击，而音乐磁带的销量却节节攀升（图5-4）。听音乐的需求本身并没有变化，但其表现形态却在发生巨大变化。[image: 51]
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图5-4 

例如，有一个手头不宽裕却酷爱音乐的年轻人，依靠购买音响器材加上唱片来欣赏喜欢的音乐。然而最近磁带和录音机得以普及，于是磁带逐渐取代了唱片的地位。如此一来，购买唱片收藏的热情就会越来越淡，而这种热情转移到音乐磁带上，“买来用”的需求反而越来越大。

有一个现象就恰好顺应了这种需求，那就是最近新出的唱片租赁店。据说在过去一年中新开的唱片租赁店多达700家。这种现象的背后，是磁带普及这一科技带来的变化。

以上我阐述了用户需求的环境变化与销售体制之间的关系。能在第一时间捕捉到这样的市场环境变化并做出应对的企业，便能在差异化上获得成功。


（3）以弱者立场需要差异化的场合


还有一个例子能说明销售中的差异化将起到决定性作用。当较弱的企业与上位者差距显著，如果采取与上位者相同的措施，则企业只会因不利条件而不断败北。

在这类场合下，当竞争力较弱者对上强劲对手时，就会出现“为保持竞争力而必须采取差异化”的需求。这里举两个例子，一是市场占有率的不同给销售效率带来决定性影响的情况，二是渠道被人捷足先登，后来的企业无从下手的情况。[image: 53]


图5-5 每家店铺销售额与销售每件商品成本的关系

说到市场占有率的差距给销售效率带来决定性影响，送报、送牛奶，肉铺配送火腿等以配送为重要成本的例子就是如此。图5-5显示的是A公司（占有率45%）和B公司（占有率15%）各自客户的订购额，以及每单位销售额所需销售成本之间的关系。纵轴的销售成本，是将推销、配送、运输、宣传等销售各类经费经过严格计算后，除以各店铺销售数量后得出的。由于回收货款、配送等用来维持管理顾客所需经费一般是固定发生的，常常与销售额高低无关，所以只要对同一地区、同一顾客采取同样的方法来计算就能看出，每单位销售额所需经费与两家企业市场占有率大致成正比。图表显示，两家公司每出售一件商品的成本差距超过了100日元。

假设产品价格在1000日元左右，100日元的销售成本可谓决定性的差距，想要获得市场占有率，A公司无法选择降价作为手段。如果打价格战，毫无疑问获胜的将是B公司。若A公司参与价格战，得到的只会是不变的市场占有率和利润的损失。在这种情况下，A公司就不得不设法从B公司所在的市场转移，在用户选择、配送方法等因素上动脑筋。

第二种，以连锁店为例。图5-6中，纵轴为连锁店数量，横轴为市场占有率，这样图表就体现了各家电巨头厂商的销售额（占有率）和连锁店的数量。对于后发厂商而言，即使花上相同的成本、开发出相同的产品，也会因为自身连锁店数量不足导致总销量惨淡，一般情况下在大规模生产时很容易遭遇不利。[image: 54]


图5-6 销售力与占有率的关系（家电产品）

在这时就不要试图正面对抗了，尽快设置两万家连锁店的做法明显不会产生效果，因为在销售量提升之前首先需要大笔资金，是一笔亏本买卖。倒不如把重点放到做量贩店或邮购等方法上，采取直接面向消费者，避开通常的依靠连锁店数量竞争更可靠。





二、差异化的困难


三种表象形态


上一节讲述了差异性的必要性，而在其背后却存在着普遍认可执行差异化很重要，却在现实中无法充分做到或者难以做到的情况。从现象来看，大致可以分为三种情况。

第一种，是知道解决问题的方法，但也仅限于知道，无从入手。

第二种，很清楚哪个部分必须做出修正，但实际上却不知道该做些什么。

第三种，不明白问题所在，或自以为弄明白了，但实际上存在误解、做不到正确的基本认知。






（1）无法执行


举两个具体的例子来说明情况，一是流通渠道的例子，另一个是大宗客户的例子。图5-7是某化学产品地区销售渠道的模式图，用户约为80家，从厂商到用户的商品流通如图所示。一是小规模店铺专用渠道，由三家组成。企业通过这条渠道将商品销售给80家公司中的数家。另一条是大型商店渠道，首先由批发商A，再往下是大宗渠道B、C、D。B、C、D是专业流通渠道，A属于兼任，卖出的商品占全部销售额的30%左右。

为了给最多80家常客提供商品，这样复杂的渠道并非必需，但销售渠道这东西往往能直接反映出业务坎坷曲折的发展历史，而正因为有历史性的发展过程，渠道才不可能集中在一家公司上。如果试图集中在一家公司，那么企业毫无疑问会失去市场占有率。

另一个典型的例子是大宗量贩店的应对问题。图5-8是某消费品的各销售商店销售情况对比图，横轴是各店的销售额，纵轴是毛利，斜线划分了30%毛利率。可以看出，店铺规模不同，毛利率的差距也很明显。

对于有些商店的价格稍稍高于30%的毛利率，也有商店的毛利率还不到10%。非常有趣的是，面向大型量贩店供货的数量虽然大，但且不说利润率，连毛利率的绝对额度也还不及中位店铺。这家企业针对这个情况也制定了对策，但由于害怕量贩店转投其他公司，所以时至今日都迟迟不敢执行。由于量贩店过于强势，企业因为害怕失去市场占有率（量贩店转投他家）而不敢挺直腰杆理所当然地交涉价格，这样的例子并不少见。[image: 55]


图5-7 某化学产品的地区销售渠道模式图[image: 56]


图5-8 某消费品各商店销售额与毛利率的关系

而且在很多情况下，这样的量贩店对于厂商而言属于市场价格的不稳定因素，甚至经常会导致优良中位店价格崩盘。有不少企业尽管明白这些道理，却依然束手无策。


（2）不知道怎样解决


下面用库存级别的问题，以及权衡应该重价格还是重数量的问题来举例。这两种情况中大多都是权衡的问题。

图5-9展示的是某机械修理零配件的库存情况。这些配件种类多达400种，其中多达300余种经常在库。把它按照不同销售额标以ABCD来分析，A是最高的50种，B50种，C和D各100种，销售额占百分比各为大约70％、15％、10％、5％。

它们的综合平均库存率是0.8个月。相对A的库存0.5个月而言，B、C、D每一件商品的销售额降低，库存率也随之变高。当然，只要有一组商品每3个月才能卖出去一次，那么自然库存率会变成3个月。在这种情况下，减少库存率关键就在于详细分析事实、正确把握事物因果关系，确定正确的库存率。

比如，缺货未必就意味着错过商机。很多企业其实并没有正确把握次品和实际错失商机的关系。事实上大多数企业在决定库存数量之前，根本没有仔细研究过“当遇到缺货时，从地区大型仓库或工厂直接调配商品需要花费多少成本、错失了商机后核算出来实际损失有多少”这一系列要素。[image: 57]


图5-9 某机械零件的库存情况

这种场合下，最主要的目的是在不降低整体服务水平基础上尽可能降低库存。最终，A组商品库存结果不变，其他B、C、D商品成功做到了大幅削减库存。B商品在库存0.5个月的情况下几乎没有降低服务级别；C商品与B差不多，但由于单件商品销售额较低，所以库存率变成了0.8个月；D商品即使缺货也基本不会造成营业额的损失；站在顾客角度，由于这件商品也未必随时有货，所以顾客也不会要求今天订货明天就送到。D商品可以在中央仓库统一留存一个月的库存，等收到订单再调度也不迟。经过这些举措，企业整体平均节约了将近0.3个月的库存。

用另一个例子来分析应该重价格还是重数量的问题。图5-10显示的是某农产品价格和销量的推移。横轴是销量，纵轴是每吨的价格。由于盈利能力在1975年出现恶化，为弥补这个缺口企业便选择了涨价；涨价后销量锐减，于是只能赶紧再降价；降价后利润太低，所以再次涨价——这样的试错行为不断重复。

最终，在3年后的1978年下半年，各种努力带来的结果，却是因价格提升和销量降低造成的大量损失。[image: 58]


图5-10 某产品价格和销售量的推移

在这个案例中，企业应当从过去的经验、其他公司的动向、类似商品的例子里，尽量正确地把握住产品价格和数量价格弹性区间，再在此基础上制定恰当的价格。


（3）指令错误


难以正确推进差异化的第三种情况，是企业在尚未正确把握问题的情况下发出了指令。这里还请分两种情形来思考。

一是相关人员之间统一有着错误的认知，二是相关人员认知的事实虽然正确，却全都是浮于表面的内容，不够深刻。

量贩店虽然利润微薄却出货量极大，于是某家企业便试图利用量贩店提升销售额，公司上下都对量贩店非常重视。另外，公司对于专业零售店的印象是小宗交易多、配送成本高。这时由于盈利能力越来越低，企业开始商量对策。对于不同渠道销售人员的成本，他们没有笼统计算，而是在精确把握了用在不同客户身上的时间后计算出销售人员经费，才最终得出了不同渠道盈利能力数值。计算完后这家企业发现专业零售店有利润，而量贩店减去折扣后利润变成了负数，公司等于在赔本赚吆喝。从代理店的立场来看，虽说有若干利润，但计算厂商折扣后的总数还是亏损。像这样明明出了问题却不知道问题出在哪里，照样一个劲地往亏钱的销售渠道投入资源的企业并不在少数。

接着来看企业对于事实认知尽管大致没错，却因为不够深刻导致问题产生的情况。就用销售人员的拜访次数和销售额之间的关系来探讨一下。

某企业为提升利润制定了促销计划，由于高层发现优秀的销售人员每天拜访客户的次数很多，所以计划的目标被设定成了强化拜访客户。最终，优秀销售人员的行动模式没有发生变化，而业绩不佳的销售人员拜访次数倒是增加了，销售额却略有降低。

要想明白为什么会发生这种问题，可以看看图5-11，这是优秀销售员和业绩不佳的销售员行动模式对比图。将每个销售员的拜访次数和对应用户的销售额标记后可以发现，优秀销售员会根据销售额和店铺规模自主管理拜访次数，而业绩不佳的销售员，其每家店的拜访次数和销售额完全没有关联。

后者的典型问题在于他们并非有针对性地拜访销售额高的店铺，而是爱往自己喜欢的店铺跑。既然公司强调拜访次数，那么他们当然更愿意去和自己关系好的店。[image: 59]
 [image: 60]


图5-11 拜访次数和销售额的关系





三、通往差异化的道路


四个阻碍因素


在上一节中，我尝试了用三个表象形态来分析差异化努力难以得到成果的情况。然而仅仅针对表象做出对策可谓治标不治本，类似情况必然会在其他领域重演。事物背后必然存在原因，所以要想真正解决问题的话就不能只看表象，还必须深入背后的问题，寻求根本的解决方法。

本节将分四部分来讨论表象形态背后的妨碍差异化的要素，并按照要素的不同领域探寻通往差异化的钥匙。它们分别是：（1）高层管理的问题；（2）销售人员和销售组织的问题；（3）销售渠道的问题；（4）竞争对手的问题。这四个问题中，前两个属于厂商自身的问题，基本上存在于管理体系和组织架构中。第三个销售渠道问题，指的是为了将企业自身与用户联通，该以怎样的思路和手法高效组建己方阵营。最后一个竞争对手的问题，可以理解成应该用怎样的方法去回避对手跟风，或是使对手难以跟风。


（1）高层管理的问题


用反论来分析的话，个人认为差异化道路上的第一道障碍就是高层管理。也就是说，是销售部门领导以往的经验本身阻碍了差异化。“我做过、我知道”带来的自信起了反作用，元老级别、经验丰富的销售部门领导习惯在现有的框架下思考问题。尤其是遇到成果不佳的问题时，领导往往首先会归咎于部下们不够努力，而不是自己的方法论存在错误。这种情况经常发生在对于应对环境变化、重新审视在竞争中获得胜利的方法论的必要性理解不够充分的情况下。

第二道障碍存在于已有的顾客关系和人际关系中。优秀的销售人员懂得珍惜与顾客的关系和人际关系，这是销售成功的必要条件。但它也会起反作用，让人认为关系亲密的人给的消息非常重要，从而出现依赖于特定情报源的倾向。又或者，即使明白问题在哪里，但碍于过去的人际关系和人情世故，人难以采取有效的执行措施。

第三道障碍，越是销售经验丰富的人，对于未知的手段和方法就越没有自信，也就是说，由于他们总能很快找出“做不到”的理由，所以对于新战略容易表现出畏惧。所以，即使想出了新方法，公司上下也一致通过，可一旦到了执行环节，还是会发生“担心影响对方固有权益导致无法执行”的情况。于是最终新方案无从落实。对于未知方法和手段的不自信，源自于销售失败的风险过大。

我在前文中提到过，“销售”乘以“为把产品推向市场付出的努力”，才能决定企业的市场地位，失败后造成的影响甚至能抹杀企业所做的全部努力。所以销售人员才害怕失败，不敢承担风险。

上述例子在高层经验尚浅、从其他领域调来的情况下也是一样，这时原因就是经验的欠缺。也就是说，一个销售领域的初学者，很容易对知识和经验丰富的销售老手产生依赖。

要想解决这类高层管理的问题，就需要把辅佐高层的正确判断、构筑企划管理体系视为重中之重。这时有两个重点，一是配备重视具体性的信息系统，二是配备得力的企划和管理人员。

①重视具体性的信息系统

首先是配备重视具体性的信息系统，为此第一需要做到的是缩短信息渠道。图5-12是某典型销售组织的信息渠道，有总部，全国设有4家分部，在各家分部下还设有数个分店，分店下面还分为几个代理店，这些代理店面向全国8 000个销售据点（营业店）销售商品，最后才能到达用户手中。也就是说，用户的信息要想传达至本部，则必须经历五个阶段。[image: 61]


图5-12 某销售组织的信息渠道

每一条具体的信息经过漫长行程的扫描，到达总部的企划部门时，就已经成了非常抽象且统一的信息，也就是说情报被笼统化了。企业无法凭借这些信息获知业务的具体情况。执行各种措施的基础必须是具体信息，但在这样的组织里，是很难在真正意义上搜集到具体信息的。这就是为什么我说缩短信息渠道尤为重要。

作为信息渠道问题的一环，我想强调管理会计体系的强化和排除模糊暧昧。企业必须清楚掌握哪个产品在哪个渠道或者哪个市场盈利、销量的好坏等等。事实上即使是非常正规的大企业，能做到正确把握这些数据、拥有完善管理会计制度的例子也并不多。如果能做到认真对待，怕是光这一项就会极大改变企业的战略。

②配备企划员工

第二点，强化企划管理能力，重点在于保持信息畅通的同时培养拥有奇思妙想的优秀员工。要想超越决策者容易先入为主的思路，培育出新的创意，需要的是一支能力不俗的优秀团队。而要让这支团队充分发挥本领，就需要在帮助做出判断的分析手法和方法上多下功夫。例如怎样从泛滥的情报中正确判断出哪些重要、哪些不重要，这是员工们需要掌握的技能。有的时候一些消息在定性问题上非常重要，但在定量问题上就无关紧要了，这里用某个消费品的缺货问题来举例说明。

对于销售人员而言，最痛恨的就是因为缺货而错失生意。某家企业，由于销售相关人员纷纷提出由于缺货导致错失了大约一成的销售额，所以某商品的增产问题就被提到了讨论日程。为此，这家公司的员工团队对于错失的生意展开了调查。

调查结果如下：交易中出现无库存的情况占6.8%，而这6.8%中，其实有将近六成采用了次日配送或更换为类似商品的方式来处理。

所以从实际数据上来看，真正因缺货而未能成交的生意仅为缺货数量的14%。也就是说，站在全部交易的比例来看，真正错过的销售额仅为不到1%。然而这些信息传到决策者耳中，却成了“这部分缺货的生意全都错过了”，并且缺货比例不是6.8%，而是10%。如果因为错误的情报而改变生产计划（为此还需对设备做调整），当库存充足时想必会造成极大负担。

从上述例子就能明白，核心人员所提出的，必须是扎根于基础事实且简明易懂的执行计划。大多数核心人员制作的企划之所以很难具有实效性，原因在于企划本身非常抽象，并没有明确的执行方法。比如光一句提升10%销量，却不商讨具体方法，自然无从执行。

所以说，最有效的方法是企划者必须拥有一支与一线员工密切接触的直接指导和管理团队。信息渠道过长的解决方法之前已经提过，就是设立直属核心人员的沟通机制，也就是令直属核心的指导管理团队在第一线与顾客密切接触，讨论、评估、执行具体方案。

核心管理者存在的一大好处在于，全国各种失败成功案例都会被集结起来，搭建起一个能让人共享和应用各种案例的反馈体系。而这能使核心的企划和指令变得更具体，让差异化变得更加有实际效果。


（2）销售人员和销售组织的问题


在销售人员和销售组织的问题中，存在一些在工厂、研究所等其他部门罕见的特殊问题，尤其是管理上的难题。

首先，中央的命令和意图难以在销售人员的组织中贯彻。原因在于销售组织是地域性分散组织的集合体，每个组织负责的地区市场都有着各自不同的内情，在很多情况下来自核心的统一指令难以渗透。所以核心的指令要贯彻全国是非常困难的。

其次，与其他重视经验的部门相比，销售部门的目标和价值观很难统一。例如在工厂可以用零缺陷、零事故等比较简洁的标语来统一全员目标，但对于销售人员就得在激发员工积极性上下功夫了。这其实与销售活动本身的自由度有关。工厂的基本工作模式是大家待在一个地方，彼此之间的劳作互相都能看见，所以能通过团队的共同作业来进行人员管理，监管也很轻松。可销售人员大多单独行动，并且都是以各自的性格加上不同的工作方式来完成任务的，所以对于销售人员的行动管理难度很高。

最后，就像在高层管理的例子中所说的那样，当销售策略失败时往往难以补救。一旦失去了市场和人脉，恢复起来是很困难的。所以当遇到这种情况，想改革时就必须做到慎之又慎，权宜之计是最应当避免的。假如企业遭遇了失败，而管理层为挽回失败商定并执行了对策，执行过程中就不要多做修改，因为朝令夕改只会让现场负责人对管理层产生怀疑。各销售分支团队齐声抗议决策层的例子屡见不鲜。

要想解决这个问题，就得将重心放在执行上来构造体系，使得核心企划团队的意图能够被一线员工正确认知、执行和反馈。具体方法共三条：①设置培训流程；②设法激发积极性；③强化辅助体系；下面来详细解释。

①设置培训流程

要想正确执行来自上级的企划和指令，作为接受者的销售人员必须具体理解执行细节。如果上级要求销售人员的执行及销售能力高于平均水准，那就不能光靠个人的天分，因为那是不够的。这时需要做一定的培训。

只有配备一套基于具体事例且容易实施的指南，并且设计出合理有序的课程，才能让培训真正产生效果。譬如只有一句指令“正确管理售价以提升利润”的话，想必大多数情况下员工们都只会茫然不知所措。核心管理者必须明确理解一线情况，制作一套足够简明易懂、可以阐述清楚具体方法的指南。

如图5-13所示，以横轴销售额和纵轴利润率定位了主要顾客。这张图就能用于下达具体的执行指令，例如A营业所为什么和B营业所之间存在总利润率3%的差距、B营业所应当在哪里做改善，等等。A营业所的所长态度强硬，一般没有特殊理由，利润率在10%以下的（就算还没拿下的客户）坚决不卖。B营业所所长在这方面比较松散，一般靠临场应对。尽管双方都非常努力，但最终还是出现了3%的利润差。给销售人员的指令就应该像这样给出具体的方法，比如告诉他们“请思考一下某店和某店的价格应该上涨多少”。

而在基于这类明确指导的培训实施过程中，反馈具体的成功失败经验以改善指导方法和在全国分享经验，也是非常重要的。

②设法激发积极性

有两个标准方法，一是令销售人员能够轻松积累成功经验。有时人会陷入迷茫和低谷，但因为一个小小的成功一切都好了起来，这是生活中经常发生的事情。成功的经验是能激励人的积极性的。

另一个方法就是建立所谓的奖励机制。这个机制的建立必须正确，否则得不到理想的奖励效果。就像之前那个拜访次数的例子一样，单纯增加拜访次数是不够的。奖励必须与具体的行动模式和成果挂钩。

③强化辅助体系

大多数销售人员普遍非常忙碌，而从性格来说也都不适应坐办公室，不擅长有条理地管理事务。所以就制度而言最好能尽量摒除销售人员不需要的东西，让他们专心做销售。

比如以一定的方式，利用内勤辅助或电脑系统来下达每周的拜访任务、掌握各店业绩等，这样销售人员的行动应该会更趋合理。
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图5-13 各营业所之间毛利的比较差距


（3）销售渠道的问题


代理店、销售店等销售渠道问题（直销另当别论）的根源在于他们的销售人员是外部人员。代理店、销售店是协助者，是来自外部的战友，所以企业无权直接指挥，容易出现各种问题。比如，全资子公司同时也是独立的运营体，它的员工都是遵循公司那一套组织管理规则活动的，这一点必须铭记于心。

其次，渠道虽为协助者，但同时还包含了与之矛盾的利害关系。只要厂商和代理店还在为市场价格和生产价格之间的利润明争暗斗，利益就不可能完全一致。况且这些代理店大多不止代理一家商品而是多家商品。这样一来，就无法期待他们只在自家的产品上发力了。

并且经过长时间的合作，与这些合作者间的关系会出现倾斜，对方很容易成为控制者和既得利益者。无论代理店也好，销售店也罢，一旦成了既得利益者，企业要想改变这种关系往往会非常困难，因为且不论道义，首先对方反水的风险就很大。而且这种影响大多不会止步于代理店、销售店，与其他类似合作者的信赖关系也很容易出现裂痕。

要想解决这些代理店的问题，就要回归根本，抛开个别事由，设法使架设在企业与用户之间的所有体系变得最为高效。对此我想讲三点，分别是：①以用户利益为最大出发点；②体系必须合理且符合产品特性；③扎根于相关人员的长期利益。

下面来具体说明。

①将用户的利益视为最高

所谓企业间的销售竞争力，说到底还得靠每位用户来决定选择自己还是选择其他企业。所以做判断时，必须以中间过程出现的矛盾最终能给用户带来何种利益为基准。

图5-14是普通零售店与折扣店一套成衣西装的成本结构对比。普通零售店价格5万日元，其中一半属于批发商、零售店需要承担风险赚取的流通环节利润。布匹和加工成本不过2.2万日元。折扣店大幅削减了流通环节的利润，才能以不到3万日元的价格出售。

这时用户就需要选择，究竟是去家附近的零售店，购买包含了流通费用、走过了漫长销售渠道的商品，还是亲自前往批发中心，购买不包含流通费用的商品。毕竟这只是成衣而非高级定制，就算有人放弃送到面前的服务，选择花费时间和精力，前往堆积如山的商品中挑选便宜货，也是很正常的事。正因为选择了符合用户需求的做法，成衣折扣店才能生意兴隆。

所以说无论在什么情况下，都必须以用户利益为最大出发点。[image: 63]


图5-14 一套成品西服的成本结构对比

②体系必须合理且符合产品特性

图5-15是某大型运输机械和小型运输机械销售额的对比。横轴是将大型机用户按销售额数据进行排列，纵轴表示累计销售额；虚线是同种情况下小型机的累计销售额。

从这个图可以看出，要想通过已有的大型机销售渠道来销售新开发的小型机，难度是很大的。已有大型机销售渠道的销售人员为了赚钱，自然愿意花大力气推销价格高、利润大的大型机。所以有必要为销售小型机成立专门的团队。

反过来，只要末端的用户（零售店）相同，那么完全可以利用其他销售不同产品的公司的渠道，实现节约配送成本的目的。例如可以委托配送发达的清凉饮料销售渠道来配送坚果、零食等等。简单地说，就是要充分探讨渠道的合理性。

③扎根于相关人员的长期利益

就和渠道·代理店问题一样，当本质上包含互相矛盾的利害关系时，变革的目的就不能是一方独占利益，而要让给所有相关人员能够长期享受丰厚的利益。至少对于企业自身希望一直合作的合作方，还需要长远考量，采取让对方有获利余地的方式来解决问题。

无论什么事都一样，一旦出现大型变革，大多会发生短期摩擦。这时必须下决心克服困难，而且要坚信自己一定能克服。而这种信念的依据，必须在于确信“对所有相关人员而言这是最好的方法”。[image: 64]


图5-15 客户累计销售额

以第一节提到的化学企业地区销售渠道为例，如果维持现有的渠道形态，那么很明显企业会因为成本负担过大难以维持销售量，最终在竞争中败北。要解决这个问题，就得把目前的商流、历史因缘全部抛开，把相关人员大团结作为前提。

经过种种商讨，最终结果是，厂商的销售部门与A、B、C、D各家公司的相关部门一同出资出人，在新地区设立专门的销售公司。与此同时，因为部门合并而多余出来的人员或是调入其他部门，或是另行分配。物流也做了简化，库存被集中在了一处向80家用户直接配送发货。尽管小规模销售渠道有它的历史意义，但现在它已完成了使命，双方不再合作。

这个手段相当彻底，至少对于厂商和A、B、C、D来说，这种做法能确保长期利益的增加，同时还免除了诸多繁杂的程序，关系也变得更简单了。变革的瞬间尽管阻力很大，不过就此与三家公司终止合作，就长远来看必然会带来好的结果。

就像这样，当对于所有相关人员都有利益的场合下，就该下定决心执行变革。最关键一点在于既然决定了改革体系，就必须大刀阔斧地执行，要成功就不能姑息。下决心主动积极地进行干预，才能推进最终差异化的成功。这时需要的是大胆描绘出理想蓝图、不实现最终目标决不妥协，愿意花时间，耐下心来一步步踏实地执行。


（4）竞争对手的问题


在竞争状态的前提下执行“差异化”时最常见的问题，是差异化是否能够持续。一般情况下销售活动与工厂或研究室工作不同，原本就属于对外开放的组织，所以需要考虑到各种改革都是外部可见的。因其他公司的模仿，导致差异化难以维持的情况并不罕见。既然销售方法这东西没有专利，那么执行新方案后被对手发现也只是时间问题。

因此，耍小聪明只会招致其他公司的模仿，而且很难阻止。假设公司决定降价，降价的瞬间或许能多少提升销售额，但对手也会随之降价，最终双方陷入价格战的泥潭；又或者公司打出新企划广告，对手必然会第一时间制定对策。所以此类耍小聪明的差异化很难被称为真正意义上的差异化。

关于其他公司模仿的问题，请分以下两点来思考，下面来详细分析。

①重点着眼于“执行”

所谓销售的差异化，我已经重复过无数遍了，这件事说着容易做起来难。所以把着眼点放在“执行”上，也是一种针对其他公司的模仿强调差异化的方法。

一旦有了点子，就应该多花心思将它仔细雕琢成具体的执行方案，而不是以不够完整的形式去执行它。例如制作一份详细教程，阐明对销售人员的培训和拜访时的注意事项，以及设置激励机制等等，从不同角度做好所有可能的准备，完成后再设法在全国一起推行。等其他公司察觉到这个动向，即使要制作同样的教程、设置新的激励机制、开始培训，也得花上两三年时间。从这层意义上来说，只要把重点放在执行上，差异化就成功了。

②统一运用综合系统

销售活动是一种极其复杂的流程，为实现一个目的，可采取的手段数量和自由度非常之大。

来思考一下，销售活动建立在什么基础上？我们认为首先从机能上来看，第一是物流，物品和服务的流动；第二是商流，合同与资金的流动；第三是从厂商到用户以及从用户到厂商的双向信息流动。

其次站在销售活动的商业环节的角度，首当其冲的是整体企划管理等计划性流程；第二是之下的销售团队（sales force），再往下是代理店、零售店、折扣店，再往下是用户。企业对于用户有着怎样的直接诉求，也是商业体系的问题之一。像这样将着眼于功能的分类与着眼于商业环节的分类组合在一起之后，就得到了图5-16。

能够看出图中的任何一格都有一定的自由度。也就是说如果把销售活动理解为各项机能与商流各个阶段复杂辅助系统的结合体的话，那么在每一个辅助体系、包含它们在内的综合系统，以及部分系统的组合中，都有着各自不同的差异化选项。因此包含了各个辅助系统自由度的整体自由度，可谓极高并且极复杂，要想全部模仿近乎不可能，此外，只模仿表面不会有任何效果。[image: 65]
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图5-16 销售活动的建立基础

这里的重点就在于，如何把这些自由度结合自身情况妥善组合并执行。如果能顾及大局把握好平衡，那么即使其他公司发现并模仿部分做法，也很难享受到综合系统带来的好处。

销售的差异化不仅是个别执行的差异化，更是对整体统一性的重大考验。





本章总结

极端地说，在之前的经济增长期，只要企业制造出好的商品，销售额自然就会上涨。对于销售实力的关注点在于能否快速打开销路（销售团队、打广告等），可谓是最重视力量的时代。

但随着经济增长的放缓，将有越来越多的问题是这种以全面铺开为目的的销售战略所无法解决的。这时，销售差异化战略才能起到效果。

我之前也提到过数次，销售的差异化中存在固有风险，企业很难大胆下手。同时也有太多内在因素和情况，使得销售难以做出变革。因此很多情况下，其实是很多相似的企业依靠类似单一的销售政策激烈厮杀。换言之，正因为在销售部门难以实行差异化，所以有不少案例即使存在大量问题，却至今维持原状。

然而正因为销售的差异化有着足以左右业绩的巨大影响力，所以只要能在周到计划的基础上大胆变革、切实执行，那么由于其风险之大和综合系统之复杂，其他公司无法轻易模仿也是事实。

尽管留下了诸多矛盾，但出于经济成长速度放缓带来的必要性，或者过去的习惯和历史原因，甚至于与其他企业局部竞争的必要性，不能及时彻底摸透整个销售实力应有形式的企业并不在少数。正因为眼下经济增长速度放缓，才更应该重新审视和重新定义策略，以实现销售实力的差异化。

（后正武）


第六章 成本竞争的差异化战略


重点是原料调配和生产工序


说到用差异化战略提升成本竞争力，我想着重提一下采购和生产工序。首先阐述一下在时时变化的企业环境中，应该以何种基本思路来讨论成本竞争力的差异化，接着再说一说在实际中怎样来执行差异化战略。

可以说原材料的调配与生产活动，是会对业务的经济效益产生重大影响的要素。

从业务体系的角度来看，可以将业务区分为研发、原材料调配、生产、市场分布、服务等几大环节。

研发可谓新产品诞生之源，从这层意义来说属于关键要素；而站在商品能否畅销的角度来看，营销或者服务则成了重头。

其他的，原料调配和生产工序，则决定了产品是否能够以具有竞争力的价格提供给用户。

尤其当业务逐渐成熟，价格竞争力乃至成本竞争力就成了影响业务成功与否的关键。从耐用消费品成本构成来看，原材料费用和生产成本各占产品价格的45%和20%，合计65%，这是普遍情况。

所以当我们提及成本竞争力的时候，对原材料费用和生产成本的控制就成了第一大课题。反过来说，如果能合理控制这些要素，就有可能实现成本竞争力方面决定性的差异化。

不过有哪些方法能让我们在成本竞争力上完成差异化呢？在原材料方面，先把各种类型的材料以不同角度进行分组，然后探讨各个分组的材料应该从哪里调配，是直接购买还是通过中间商购买，这就是重点课题。相反，这些课题也可以被视为实现差异化的方法。

而在生产方面，比如生产能力是该维持现状还是必须增加、生产基地应该集中还是分散、生产方式用新的好还是原有的好等等，这些课题也完全能与差异化相关联（图6-1）。

由此可以得知，实现成本竞争力需要讨论的要素很多，但在进入方法论之前，我想讲一讲企业所处环境的变化与成本竞争力之间的关系。

我的主张是：第一，环境的变化给成本竞争力带来了新课题；第二，不断变化的企业环境令企业在应对时过于短视，战略上的反差也因此产生。

应对环境的变化需要根本性的措施，光靠一遍遍做传统PIP（利润改善计划）是不够充分的，需要的是思维的转换。这些是今后探讨成本竞争力时的基本思路。[image: 67]
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图6-1 原材料调配和生产方面的差异化要素





一、环境变化与差异化的机会


成本竞争也登上国际舞台


首先，既然说到企业环境的变化和差异化的机会，那我想谈谈企业所处环境的变化。国际竞争变得越发重要，可谓企业环境变化的一大重点。成本竞争力的战场从国内拓展到了国外，加之原材料价格飞涨，政治、社会或者经济上的不确定因素同样也在增加。由于经济增长放缓，全世界生产设备的运作率低到极限。从这个角度，更能说明成本竞争力的重要性了。

成本竞争力在全球范围都已经极为关键。来看汽车工业中低端紧凑型轿车的例子：在日本的生产成本约为3 200美元，在美国的成本则约为4 900美元（1980年）。在日本的生产成本要低廉得多，而这个差距也使得大量出口日本乘用车成为可能。

另一方面，来举个化学工业的例子。石油危机以来，日本和美国相比反倒是日本的生产成本更高，所以就整体来说日本陷入了贸易逆差的局面。这些例子，都能说明成本竞争力在国际上的重要影响。






原材料费飞涨


这些成本差距的原因究竟在哪里？成本差距中的大部分，被原材料或者能源成本所占据。就像大家都看到的，产品价格的50%是原材料或零部件成本。

原材料价格飞涨这一要素也不容忽视。例如加工制造业，占全部成本的原材料或能源部分，在9年间从67%提升到了81%。这个情况说明原材料价格的上涨改变了成本的结构，也就意味着变动成本的增加。

换言之，目前出现的新课题就成了应该如何调配或如何利用原材料、应当如何选择使用能源，又或者生产体制应该怎样应对类似成本结构的变化。反过来看，把这些课题视为差异化的契机同样可行。

由于政治或者说社会因素，原料价格的预测也变得非常困难。比如轻油的进口价格在第一次石油危机和第二次石油危机时就非常高昂，但它涨价的节点却很难判断。在一些时间点它或许还会降价。石油价格也是一样，都说总有一天每桶售价会达到60美元，遇到特殊情况哪怕涨到100美元也并非不可能。然而最近也有声音认为，价格可能跌至每桶20美元以下。这也证明了成本里竞争中的不确定因素越来越大。






需要根本性的改善


经济成长的放缓是众所周知的事实，今后行业或企业的运作率将下降至低于以往的状态。

即使是到1982年上半年为止还被称赞成长迅速的VTR和音响器材行业，也突然表现出了生产过剩的倾向。

这些现象都说明了正确设定生产能力的重要性，工厂设备的根本性合理化问题也需要解决。那种不管不顾先生产了再说的做法早就行不通了。

再来看看针对这些情况企业又采取了什么措施。事实上，企业大多采取了临时性的解决方法，最终结果往往与长期战略目标存在很大差距。例如企业一直使用外购内部零部件的手段，致使战略性差距的产生；企业因自始至终采取PIP（利润改善计划），造成长期战略性差距，等等。这样的教训说明，依赖于临时性的解决方案是很危险的。

来分析一下第一个例子，这个例子中的企业为了降低目前的成本，最终陷入了长期无法收拾的局面。以家电为例，现在有A公司和B公司两家企业，A公司生产一台家电的成本是20万日元，B公司14万日元。市场占有率方面A公司10%，B公司25%。

于是A为降低成本做了各种各样的努力。

A公司所做的尝试中包含一项“make or buy”，自制或外购。每每遭遇降低成本的压力时，公司就会面临这个选择，而每次公司都选择了外购。到头来，这项业务只剩下了装配、销售和售后服务，高附加价值的零部件生产工作只能依赖于其他公司。

最终，从利润和市场占有率的角度来看，一开始外购的确在短期内实现了减少成本，增加利润。然而与此同时，市场份额也开始呈现出缓慢下降的趋势。直到最后，A与B之间的市场占有率出现了无法挽回的差距。

这个例子在战略上有何意义？意义就是持续的外购使得企业放弃了自身业务的核心部分，所以这时即使想要夺回业内的强势地位，也只能望洋兴叹。

再举一个例子，同样以A公司和B公司来指代。一开始A的成本比B低，这时B把变革的焦点放在变动费用上，为降低这部分费用，在某一时期导入了一项具有划时代意义的生产技术。

相对于B的战略，A使用的方法是利润改善计划（PIP）。当时A把焦点放在了固定费用（尤其是经费）的削减上。最后，原本A较高的市场占有率降低，利润也变少了。A、B两家公司的市场地位换了个位置。这个例子证明了始终采用消极的治标策略，是非常危险的事情（图6-2）。

那么，究竟需要的是什么？综上所述，为了应对变化，需要做根本性改革的例子越来越多。也就是说，企业充分利用竞争对手的制约条件和自身战略性自由度，在此基础上推进自身的战略。就像我一开始说的，把一项挑战反过来视为机会，由此进行差异化。[image: 69]
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图6-2 成本竞争力：导入新技术的影响

在进行差异化的时候，必须注意维持和强化竞争力的源头。业务中有些环节决不能轻易放手，维持和重点强化才是正确的做法。在实现有效差异化的生产和确立采购制度时，必须以此为基础。





二、为实现差异化而执行的措施


将变化与战略相结合的三个思路


既然企业环境的变化会带来新的挑战，我首先关注的是环境发生了怎样的变化，例如国际规模的竞争力的重要性、成本结构的变化、不确定因素的扩大、运作率低下，或者环境制约等等。于是论点就成了该如何利用这些环境变化来执行差异化战略，基本可以分为三个思路。

第一，合理设置设备基地以强化生产体制的成本竞争力。第二，对原材料做战略性管理。这其中包含了顺应原材料的特性或需求的结构关系，来管理原材料以及进行全球化的调配。第三，灵活的采购和生产体制。这其中还包括了构建使用替代材料的灵活体制。


（1）强化生产体制的成本竞争力


首先关于第一条，强化生产体制的成本竞争力，我想指出以下三点：一是导入新的生产技术；二是对生产基地或生产能力的分配；三是大胆更新陈旧设备的必要性。下面加入一些实例来分析这几点。

①导入新的生产技术

说到用新的生产技术强化生产体制，新的生产方法总能为削减成本做出很大贡献。就以某工业产品为例，按传统生产方法生产每件成本为52日元，但使用新技术却能降低15%的成本，为44日元。尽管因为导入新生产技术致使模具的折旧费部分成本提升，但原材料费用部分却实现了大幅削减，所以整体还是降低了15%的成本。

事实上在它的背后还存在规模效益。使用传统生产技术的场合，规模效益几乎为零。与之相比，导入新生产技术的规模效益就很大了。生产70万件产品时，使用新生产方法的成本更低。由于这家企业的生产水平为120万件，所以得到了降低15%成本的优势。

而在这种情况下竞争对手又怎样了呢？B公司勉强收支平衡，而其他两家公司连收支平衡都做不到。

这其实是机械组装工业的例子，那么加工制造业的情况又怎样呢（图6-3）？在某家企业，订购批量和件数分布逐年发生变化。由于时代的趋势，需求向着高端化、多样化的方向发展，于是订购批量呈现出了少量多品种倾向。可以预计，未来这种倾向会进一步加强。
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图6-3 新生产技术为降低成本做贡献

再从生产成本的角度看，生产批量和成本间存在密切的相互联系，批量越大，生产成本越低廉。所以，此前企业为削减成本所做的就是大批量生产，可市场趋势却正相反。于是这时的重点就成了怎样才能以低廉的成本小批量生产产品。不要想着怎样遵循成本曲线大量生产，而是应当设法以尽量低的成本去制造一定的批量。这种情况下生产技术会发挥强大效力。事实上确有不少企业因为新的生产技术缓解了曲线，最终实现了廉价生产小批量产品的目标。

总而言之，现今时代只有掌控变动费用才能掌控成本竞争力。一切的关键就在于，如何将更便宜的原材料投入到用量更少的工厂设备中。

②生产基地与生产能力的分配

再来举生产基地与生产能力分配的例子。在这个例子中，企业相对于竞争对手成本高出25%。企业在关西有一处经营了5年的工厂，生产能力8 000吨，每单位生产成本为200日元；另外在关东有一处经营约8年的工厂，生产能力1万吨，生产成本220日元。

来看它的竞争对手A。A在关西也有一处经营8年的工厂，生产能力1万吨，成本200日元。并且A最近在关东建成了一座生产能力达18 000吨的工厂。这座新工厂的生产成本低至140日元。

与此同时还有一个重要信息，那就是由于政府的行政指导，工厂生产能力被控制在56 000吨。所以一开始，这家公司的每单位成本比A公司高出53日元即25%。

那么这家公司始终是如何解决问题的？当时全国约70%的需求都集中在大阪及东京地区，但从1980年开始市场出现了分散化趋势，即东京和大阪占50%，其他地区占50%。由此可以得知，除了生产成本以外，部分流通成本也有了上涨。

于是这里提出了一个方案，那就是撤除位于东京的旧工厂，然后把同等生产能力分散到九州和北海道建立新工厂。按照传统思路，集中大批量生产是为了追求规模效应，而这个方案则是不惜牺牲规模效应，撤除旧厂并在九州和北海道建厂（图6-5）。

要说这个方案有什么优势，那就是能够顺应市场需求模式的变化、政府行政指导、竞争对手生产设备的自由度（其实是不自由度）来灵活地排列组合。最终，这家企业成功地在生产成本、流通成本上占据了优势。

下面再举一个通过大胆地合理化改善使竞争力恢复的例子。A公司的某项业务长期亏损，最终工厂的运作率降低到了极限。要问业绩不振的原因在哪里，在于成本差距。A公司的成本异常高，与竞争对手B公司、C公司的成本相差极大。[image: 73]
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图6-4 成本竞争力——工厂选址条件[image: 75]
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图6-5 成本竞争力——






利用市场结构变化与工厂选址上的自由度市场呈现分散倾向


为填补这部分差距，A公司自然为合理化改善做了努力，例如削减人事费和能源费、推进外购、减少库存等等，但始终未能扭亏为盈。

最大的原因在于工厂运作率低至64%，经过计算如果能提升至100%的话，扭亏为盈是完全可能的。

问题在于如何提升运作率。这时提出的方案是与关系比较友好的M公司合作，进行设备集约。拆除M公司的几处旧工厂、将相应的生产能力转移至新工厂，并且两家企业的合作能令各自工厂运作率大幅提升。这次大胆的合理化改善，从原本150亿日元成本中削减了高达14亿日元的费用。

所以说，合理化不应止步于自身的范围，还需要更宽泛的思路和想象。

③在国际上运用成本竞争力

成本竞争力与生产技术、后勤、设备合理化等环节有一定差距，那么下面就用例子来说明在一般情况下应当如何与差异化相关联。X公司是一家机械生产商，对于导入新产品表现得并不积极，在开发新业务上也比其他公司慢半拍。所以，X公司在新品开发、新业务开方面发的经验和能力明显落后。而站在成本竞争力的角度来看，X公司的成本总是低于竞争对手。也就是说，X公司专以成本低作为自身的竞争力。

这时，X公司的思路是不止步于把成本竞争力运用在国内，还拓展到了国外。也就是说通过积极接收外国公司的订单，使自己成了全球的外包工厂。X公司就是站在了这样的角度，从全世界知名企业接收订单，从而确保了利润。


（2）原材料的调配与管理


下面来聊聊原材料调配与管理的话题。大多数行业中占成本最大比例的要素是原材料，所以对这部分占大头的成本是否有战略性的见解则是问题关键。

现实中出现过降低5％原材料成本后，经常利益翻倍的例子，也有企业降低了1%的原材料成本后经常利益提升29%。如果说要增加相同的利润，改为在其他环节上发力的话，需要做什么改变呢？答案是例如必须减少10%库存投资、减少6.7%的员工等等。由于在整个成本中原材料占大头，所以只要能妥善管理，就能得到极佳的降低成本的效果（图6-6）。

此外，由于新产品中经常需要用到一些新原料，所以从这个角度来看，把关注焦点放在原材料上也是非常重要的。战略性管理原材料的调配，能够实现巨大的差异化。[image: 77]
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图6-6 原材料管理与企业业绩

再举个其他行业的例子。A公司需要用到一种每年以20%的幅度涨价的特殊材料，在这种情况下，A公司采取的方法是开发出具有划时代意义的生产技术，最终成功导入了低品质而且标准化的原料。A公司的这种做法，使得业内平均每千克800日元的生产成本降低到了500日元。

在此行业中需要用到各种品质的化学产品，而A公司通过推进原料的标准化，还成功将每单位原材料费从400日元降低至了300日元。

同行业的各家公司习惯于从国内厂商经过商社调集原材料，而A公司除此之外还积极寻求国外供货渠道，指导商社进行海外调运，因此订单也都集中在了特定商社手中。

用不同的方式采购不同种类的原材料，这一点也越来越重要。企业必须根据原材料的采购金额和其他各种特性区分采购方式。原材料中有通用品也有特殊品，有金额低的也有金额高的。例如需要大量采购通用品时，可以在摸清价格和量的关系的前提下，追求最大折扣（图6-7）。

此外，在通用品方面，最好尽可能把购买金额低的订单集中在同一家供货商，集合类似原料以求扩大采购量。至于特殊品，则可以研究能否着重把购入金额高的品类置换为标准品类。先理清原料品类的分布，理清品类与价格的关系，再商讨一下将分布向低的方向移动。在这时，需要探讨的问题是能否在不牺牲原料性能的前提下移动分布。这种做法，也能带来类似于替换成标准品的效果。
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图6-7 通过原料特性进行差异化

如果是小额采购特殊品，则需要对比价格和性能来寻找替代品了。

上一页是通过区分四个象限来制定战略，而要想有效执行每个战略，就需要拥有不同资质的采购负责人。例如左上角的价格与量的折扣象限，需要采购负责人具有商业触角，而采购特殊品的时候，则要考验价值分析的能力或技术能力。所以在执行战略的同时，必须考虑负责人的相应资质（图6-8）。

制定战略需考虑到力量的均衡。

前面说的是针对原材料特性采取的战略，那么接下来的重点，就是将其与采购方、供货方的相对强弱关系结合起来思考并制定策略（图6-9、图6-10）。

从自身的优势和原料行业的优势来看，假设原料行业非常强势，而自己相对处于弱势，也就是说，相对原料行业而言市场规模大且具有成长潜力，但对于企业所涉及的市场分类依赖度并不高。原料行业占据了工厂运作率高这一非常有利的地位，而企业自身却相对弱势，采购量少，需求的增长很缓慢。在这种情况下，原料行业的供货商属于高姿态，而企业自身则处于低姿态。
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图6-8 根据原材料特性的配备，不同能力和资质采购负责人的必要性[image: 82]
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图6-9 根据采购方/供货商关系进行差异化[image: 84]
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图6-10 采购方/供货商关系与相应的采购方法

反过来，也有企业自身强势而原料行业弱势的例子，即与之前的情况完全相反。无论是哪种情况，都有必要巧妙利用原料行业的强弱势和自身的强弱势，在采购方案上采取独特的战略。

当企业比较强势的时候，就应该充分发挥自身的优越性；当对方强己方弱的时候，则有必要思考如何分散对方的力量。企业应针对自身与原料行业的相对强弱势，明确区分和有意识地执行不同战略。

在运用优越性方面，可以按下列几个思路思考：从不同供货商处采购、大量采购以求更大的折扣，或者将长期合同的采购与现货采购相结合，等等。反之，则可以集中品牌，设法尽可能提升自身的优越性。

要想让上述的原材料采购战略获得成功，不能单靠采购部门这一个环节努力，其他相关的技术、生产、销售等部门的密切配合必不可少。此外，企业还应打造一个能够顺应原料环境变化的灵活经营体制（图6-11），以及当可能出现原料供应困难时，能够使用各种替代原料的灵活生产体制（包括工厂设备在内）。此外，技术部门也要尽可能加强评估原料特性的能力，以及确立评估体系。要是无法对替代原料进行评估，就永远无法摆脱一味使用传统原料的现状。所以要想让采购战略获得成功，其他部门的协作可谓一大前提。[image: 86]


图6-11 采购战略与组织体制






（3）生产和采购体制的灵活性


前文中我们论述了如何确立具有成本竞争力的生产体制，以及战略性的采购体制。最后我想说说在生产和采购体制中“灵活性”的必要性。

就像先前提到的，企业经营环境中不确定因素太多，所以为了应对这种情况，灵活性就更加关键。我的主张是，面对原料供给价格的波动或竞争对手的战略，企业必须灵活地做出应对。

来举个例子看看一旦缺少了灵活性将发生什么情况。A公司在1973年做出了加入某行业的决定。此时A的目的是建设新工厂，用比传统原料更廉价的新原料进行生产，借此打败既存的制造商。

然而当A公司于1978年实际加入这个行业，原材料的价格却出现了剧变。做出决定时，旧原材料价格每千克800日元，新原材料每千克600日元，可真正加入时两边却分别变成了700日元和900日元，二者的价格地位发生颠倒（图6-12）。而这时的问题在于新建的工厂只能使用新原料，缺乏灵活性。为此A公司尽管建设了新工厂，却不得不撤离业务。这个例子说明了缺乏灵活性将付出极大代价。[image: 87]
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图6-12 生产体制——灵活性的必要性

假设现在因为某些情况的变化（例如时间流逝、社会动荡）等，原材料价格出现波动。如果原材料价格上涨时能够替换廉价原材料，就能将利润维持在现有水准。要是缺乏灵活性，只能继续传统原材料的话，当其价格上涨，企业就会陷入决定性的不利局面（图6-13）。

在生产方面，制作多品种产品的体系是最理想的，并且在材料方面也一样，最好是能够使用多种原材料的生产系统。就上游工序而言，所需的是能用最方便获得且最便宜的原材料开展生产工作的系统。反过来对下游工序来说，当自身的供给量无法满足客户的需求，企业也可以通过外购的形式补足不够的部分。这样的灵活性是非常重要的。





本章总结

竞争日趋国际化，原材料价格飞涨，且波动幅度大，而政治经济上的不确定因素也在变多，市场的成长放缓，工厂运作率低下。在这样的环境里，维持成本竞争力高的生产体制、进行战略性采购管理可谓首要任务。此外，采购和生产体制也需要强化灵活性，并且这些策略必须执行彻底。许多企业成本竞争力从根源上就出现了衰败，却依然用权宜之计继续经营。权宜之计只能解决一时，解决不了根本问题。竞争对手或多或少在成本竞争力上存在问题。敢于采取根本性对策，就等同于找到了差异化的可能性。
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写在《麦肯锡成熟期成长战略》出版之际

经营战略的关键词是什么？大前先生说，当今经营战略中的关键词是“全球化、金融、ICT[ ICT是信息、通信和技术三个英文单词首字母的组合（Information Communications Technology，简称ICT）。它是信息技术与通信技术相融合而形成的一个新的概念和新的技术领域。—译者注]，以及创新”，身为最高管理者，也需要对这几个词保持敏感。


本书是“麦肯锡经营战略系列”的第二部作品，本书在第一章中谈到了“国际化”，在第四章中谈到了“创造性产品和市场的开发战略”，在第七章中则谈到了“海外发展”。

这次，大前先生为我们集中讲述了“全球化”和“创新”。





good.book编辑部


大前研一特别访谈





磨炼全球化意识

当今，最高管理者都需要具备哪些意识？需要具备三个意识，即“全球化”“金融”及“ICT”意识。只要你还没到达顶峰，就需要不断地磨炼这三个意识，“全球化意识”尤为重要。纸上谈兵是不可行的，必须自己亲身前往各个国家，亲眼去看这些国家的实际情况。

近来，有很多未来想当总经理的年轻人问我：“我今后要学什么好？假设我现在25岁，打算在50岁时当上总经理。”这样的话，当工薪阶层就好啦。因为公司会给你发工资，所以，在公司给你发工资的这25年间努力学习，为当上总经理做好充分的准备。

如果换成我现在25岁，在公司工作，那么我会申请每5年就换一个不同的国家工作。今后应当重视的市场大概也就10个左右。我们以前只关注美国这一个市场，因为大家都认为世界最大的市场是美国，所以搞定美国市场就够了。

接下来10年最大的市场要数中国。可放眼未来，今后不能只关注美国和中国。如果你想成为下一个时代的总经理，或是想在十几二十年后当上总经理，也需要把目光放到其他国家上。说到其他国家，拿亚洲来说，印度尼西亚应该就是最重要的市场，除此之外还包括菲律宾、孟加拉国这一带。日本企业一直以来几乎把泰国当成第二国内市场，应该已经积攒了不少这方面的经验。

就小市场来说，先等市场成型后再去做就好，将来想当总经理的人，最好在我刚刚说的这些国家各待上5年左右，这样就会掌握“触觉”，具备这种触觉很重要。

比如说你在土耳其，外语说得不流利不要紧，但必须具备一种感觉，即能感觉到土耳其的人事实上是怎么想的。然后交至少5～10个土耳其的朋友，有不明白的事情打个电话就能马上问到。以后如果自己的公司想在土耳其干些什么，就可以把当地的人和公司介绍过来。在我刚刚说的这些国家建立起这种人际关系网是很重要的。

我在马来西亚做过18年的顾问，偶尔也会去中国台湾当顾问，印度尼西亚那边也经常叫我。我在菲律宾那会儿不知怎么的经常会去潜水，在这期间就跟拉莫斯总统[ 菲德尔·瓦尔德斯·拉莫斯，菲律宾第12任总统（1992年6月—1998年6月）。曾担任菲律宾国防部部长，在拉莫斯的6年总统任期内，他成功控制住了在马科斯倒台后崩溃的菲律宾经济，并保持政治稳定。—译者注]也攀上了交情，因为他也喜欢潜水。因为这些经历，我跟上述国家和地区的朋友也建立了非常深厚的友谊。


除了上述国家和地区以外，我还去过韩国和中国台湾—两者分别去过200次左右，中国大陆去过100多次，美国则去过400多次，但是工作的大部分内容都是谈日本企业在美国的进出口贸易。这就已经花去了前20年，净在这些国家和地区忙活了。

根据上述情况，我不得不通过顾问这一工作去了解各个国家。我在这些国家交到了很多朋友，也建立了人际关系网。

总之，对今后的最高管理者来说，有一点极为重要，就是去深入了解美国和中国以外的国家。

说到全球化，重要的还是要自己去亲身感受这些国家和地区。有没有体验过10个这样的市场，决定着最后你的公司能不能成为有全球化意识的公司。





具备全球性的“距离感”

日本企业习惯在各个地域设置地区总部和地区总经理，例如欧洲总部、亚洲总部、美国总部。然而这些地区公司运转得却不尽如人意。

这是因为，在说到“亚洲总部”一词时，它本身就派不上什么实际用场了。总之咱们先把中国总部放在一边吧。下面我们把其他的国家都用“亚洲”一词概括，在新加坡放个总部，声称“我们又离亚洲近了一步”，那么你要拿印度尼西亚怎么办呢？菲律宾呢？也就是说，这些国家都没有共同点。

果然还是只能一个个国家来搞。不能就拿着“亚洲”这一个地理上的抽象名词，就暂且安排个亚洲总部部长什么的放在那儿吧。在排除以上情况的前提下，能像“未来5年，我们公司要在印度尼西亚彻底坐上第一把交椅”这样去贯彻目标，才叫经营事业。

也有人会问：说是北美总部、美国总部，把总部放在洛杉矶，能搞得定哥斯达黎加[ 哥斯达黎加是拉丁美洲的一个共和国，北邻尼加拉瓜，南与巴拿马接壤，1983年11月17日宣布成为永久中立国。—译者注]吗？


所以说，如果你是真的想把生意发展到全球市场，那就在整个美国大陆的范围内（包括南美），说出三个想搞的市场。假设这三个市场分别是加拿大、美国、巴西，那么最好就选出想做这三个市场的人，要搞就搞彻底。

那“全球化”指的是怎么一回事呢？看看日本企业的总经理的日程表就知道了。比方说，宫崎县代理店的最高管理者去世了，然后总经理就马上去了宫崎。然而，在销售额占据欧洲地区首位的比利时代理店的最高管理者去世了，日本的总经理则会告诉欧洲总部的部长“喂，你去一趟”。大家应该会觉得，明明是比利时那边更重要吧？！然而总经理会告诉你：“站在日本人的角度来看，还是日本社会里的冠婚葬祭[ 指元服（又译成人礼）、婚礼、葬礼、祭拜祖先。—译者注]更重要”，然后他就动身前往宫崎了。自然，总经理把时间安排错了。总经理跟客户之间的距离必须是“完全相等”的，这就是全球化。只要能说出让欧洲总部部长或是德国分部经理去一趟这样的话，你的公司就做不到全球化。也就是说，你要跟所有客户距离相等，这个概念非常重要。


因此我曾经说过：“如果要全球化的话，就把总公司放到安克雷奇[ 安克雷奇（Anchorage）是美国阿拉斯加州最大城市，位于阿拉斯加中南部。—译者注]吧。”我还半开玩笑地说：“到欧洲7个小时，到日本7个小时，到纽约也需要7个小时，距离相等。”虽然是开玩笑，但具备这种距离感是相当重要的。






全球化需要“时间”

原来在我当上总经理以前，我会跟原来的总经理养成一样的习惯，觉得跟他用一样的方法来做事，自己做得比他快一点，规模大一点就够了，只要学着总经理的样子就够了。然而，如今时代已经不同了。

现在，如果还跟原总经理干一样的事，就没必要当什么总经理了。一当上总经理，就沿袭前任做过的事—这么做是不行的。这种人不配当总经理。

不过也没有必要否定前任。如今时代处于变革期，也是成熟期，有很多正在成长的市场。成长这碗饭的种子要多少有多少，但是大家都没有注意到这点。把成本削减到原本的多少分之一的主意也是要多少有多少，可是这点大家也没有注意到。自己只要学习这些知识，等着上面任命你当最高管理者就行了。不过学习归学习，方法还是不能搞错的。关键在于，要在自己的“染色体”中去养成全球化、金融、ICT这三项非常重要的意识。我认为，这是21世纪的一个非常严格的过滤器，是一个淘汰的过滤器，决定了你能不能成为引领新时代的最高管理者。

这三项资质中尤其需要花时间去掌握的，说到底还是全球化意识。拿我个人来说，我在马来西亚干过18年。然而却有企业跳过这种海外经验，直接大张旗鼓搞ICT，搞金融，壮大了规模。对，我说的就是乐天，乐天公司的海外事业全都失败了。这是因为，就算是在哈佛大学学习过的三木谷[ 三木谷浩史，1965年出生于日本兵库县。1988年他毕业于一桥大学商学院。进入日本兴行银行后，于1993年毕业于美国哈佛大学商学院（取得了MBA学位），后建立了现在的乐天股份公司。—译者注]先生，也没有真正具备全球化意识。很抱歉在这里直接指名道姓了，然而这个问题是不能跳过的。因为所谓急速发展的IT企业都说“好，我要搞中国市场”“好，我要搞美国市场”，可是都失败了。大家现在看Kobo[ Kobo是一种电子书品牌，最初是由加拿大多伦多的公司来生产。2012年1月1日，日本乐天集团收购了该品牌。Kobo发售前，乐天大力宣传Kobo，但发售当天起就有很多顾客因为各种使用问题（如应用程序卡死，日语和英语书籍掺在一起等）而投诉，引发了一场大骚动。—译者注
 ]深陷的困境也能明白，果然有些事必须绕个弯才能办到。


最难的是对于海外市场的判断力。这个问题必须花时间来解决。想跳过这部分，就必须搜集到熟悉这方面事情的人，有些公司说什么“我会英语所以不要紧，我有的是钱，所以这次来搞中国市场”。据我所知，这么说的公司没有一家能在海外顺利发展的。公司可没那么简单就能发展壮大。

我自己去过韩国200多次，也认识不少韩国企业和韩国人，我也一直在培养这种判断力。我花了相当长的时间才明白“到头来韩国是这样一个国家呀”。

近年来，持这种观点的年轻人也越来越多—不在企业中慢慢往上爬，而要自立门户，换句话说，就是好歹先创办个新型服务企业，好歹先试试看。可是，咱们先得花时间去掌握全球化意识。年轻人自己想搞点事业是可以的，但是这么做也太不高瞻远瞩了。

想要成为一名有全球化意识的最高管理者，就必须付出时间。还有就是找一家能学到这方面东西的公司干活，然后自己规划一条独一无二的职业道路，趁着公司给你发工资的这段时期不停学习。或者是跟这家公司建立稳定的合作关系，在20年计划里去搞这些东西。也有一些人年纪轻轻，突然去了海外就取得了成功。然而这种人基本上都只是在一个国家取得了成功，比如在泰国成功，在老挝干得很好。没有人能突然在整个亚洲取得成功，不可能。在海外搜集人脉创办事业，可没有那么简单。





日本企业是否有创新能力

日本很多企业（比方说索尼[ 索尼公司（Sony Corporation）是日本一家全球知名的大型综合性跨国企业集团。索尼是世界视听、电子游戏、通信产品和信息技术等领域的先导者，是世界最早便携式数码产品的开创者，是世界最大的电子产品制造商之一、世界电子游戏业三大巨头之一、美国好莱坞六大电影公司之一。—译者注]），各种各样的企业，现在都处于一个可以说是“末期”的状态。这种处于末期的公司，今后该怎么办才好呢？这个问题不止索尼有，松下[ 松下（Panasonic）是日本的一家大型跨国性电器制造企业。—译者注
 ]和日立[ 日立（HITACHI）是来自日本的全球500强综合跨国集团。—译者注
 ]也不例外。


看看索尼这家公司，近一年来都一直声称“我们在专注提高核心竞争力”。那我就从他选择的领域说起，比如说娱乐方面吧。之前索尼说过要做智能手机，最后不过也就是Xperia[ Xperia，前索尼爱立信，今索尼移动通信旗下高端智能手机子品牌，该品牌创立于2008年2月。—译者注]碰巧卖得非常好罢了。


在这之后，又声称接下来要搞什么不动产，真是没谁了。索尼这是在想什么！我不明白索尼为什么要搞不动产事业，每次听平井先生的演讲，他强调的重点都在变。最近我终于忍不住，在电视采访中表示索尼本来就是金融公司，搞金融事业最赚钱了。剩下的基本上都赚不到钱，所以就老老实实承认自己是金融公司吧！前不久索尼才终于把事业重心放在了金融上。

到头来，在这种世界培养出来的经营者，也就是优秀公司培养出来的经营者—根本不行。因为专注核心竞争力说白了就是选择这个放弃那个。换句话说就是把不好的切掉，发展好的。这么做就算搞得好，寿命充其量也只有几年而已。

索尼这公司吧，原来仗着计算机娱乐公司、音乐娱乐公司的名义，拿到了上市利益。日子不好过了，就把这些事业重新移回总公司。这样一来，这些业务就发展壮大了。废掉这一摊，加个名义，拿出去又拿进来，搞什么鬼啊？！废掉做得不好的事业，集中精力去搞做得好的，收益当然会好转啊！那有人问了，索尼又做了什么新东西吗？没有。就连松下和日立也是这种模式。报纸上说什么V型复苏[ 指走势快速下降到底后又迅速上升，呈V字形。—译者注]，但这种不叫V型复苏，V型复苏也不能说是真正的成长战略。日经新闻[ 指日本经济新闻，简称日经，是日本全国性，具有相当影响力的大报纸之一。—译者注
 ]也太仁慈了吧。


依我来看，这种工薪族类型的经营者不同于战后[ 指日本在第二次世界大战战败以后。—译者注]第一代经营者，这一代经营者没有做出新东西的能力，他们只会把现有事业加以组合。光是加以组合的话，是维持不了一个大公司的。必须做出点新东西才行，看看世界的情况就明白了，凡是正在成长的公司都总是在做新东西。做出新的事业，再把新事业的规模扩展到整体事业的三分之一左右，这样公司才能发展。说到底企业要想生存，还是必须具备做出新东西的能力。我也曾经在日立待过，我认为日立也有创造新东西的潜力，但最高管理者的能力还是不足以引发出这份潜力。


要想持续发展，还是得具备大胆创新的能力。现在日本经营者的创新能力太弱了，他们做事太谨慎了。日本战后的第一代经营者，不管是索尼、松下，还是本田[ 本田株式会社（本田技研工业株式会社）是世界上最大的摩托车生产厂家，汽车产量和规模也名列世界十大汽车厂家之列。—译者注]，都有着惊人的，甚至可以说是有勇无谋的创新能力。






第一代经营者的强大

比方说GE[ 美国通用电气公司（General Electric Company，简称GE，创立于1892年，又称奇异公司），是世界上最大的提供技术和服务业务的跨国公司。GE是在公司多元化发展当中逐步成长为出色的跨国公司。—译者注]，本来他们没有在做喷气式发动机，这项事业是他们新创的。工程塑料[ 可拿来做工程材料和代替金属制造机器零部件等的塑料。—译者注
 ]也是GE的原CEO杰克·韦尔奇[ 杰克·韦尔奇（Jack Welch）是通用电气（GE）董事长兼CEO。在短短20年间，这位商界传奇人物使GE的市场资本增长30多倍，达到了4,500亿美元，排名从世界第十提升到第一。他所推行的“六西格玛”标准、全球化和电子商务，几乎重新定义了现代企业。—译者注
 ]新创的事业（虽然之后他们把这部分卖掉了）。他们一年到头都在干这种事，因此GE虽然是托马斯·爱迪生[ 托马斯·阿尔瓦·爱迪生（Thomas Alva Edison）发明的留声机、电影摄影机、电灯对世界有极大影响。—译者注
 ]创办的电灯公司，但是现在的GE跟过去的GE有着完全不同的投资组合[ 投资组合（Portfolio）：由投资人或金融机构所持有的股票、债券、衍生金融产品等组成的集合。投资组合的目的在于分散风险。—译者注
 ]。


就连IBM也是。我以为他们会一直卖计算机，结果听说之后要做咨询事业。从前段时间起他们就开始做什么咨询公司，也就是说，如果像之前那样一直卖硬件的话，在新兴国家和工资低的国家终归是行不通的。刚开始IBM把计算机卖给了联想[ 联想集团（Lenovo）是1984年中科院计算所投资20万元人民币，由11名科技人员创办，是中国的一家在信息产业内多元化发展的大型企业集团，和富有创新性的国际化的科技公司。—译者注]，因为这样下去还是来不及，所以还要卖掉服务器之类的。他们一直干的就是这种事。


此外，本田现在虽然是世界第一的摩托车公司，但当年战争结束后，日本共有约260家摩托车公司。然而，存活下来的只有4家，分别是雅马哈[ 雅马哈发动机株式会社，成立于1955年，是一家集生产与销售为一体的日本独资企业，是全世界最大的电动车制造商。—译者注]、本田、铃木[ 铃木公司成立于1920年，1952年开始生产摩托车，1955年开始生产汽车，以生产微型汽车为主。—译者注
 ]、川崎[ 川崎重工业株式会社，日本的重工业公司，主要制造航空宇宙、铁路车辆、建设重机、电自行车、船舶、机械设备等。—译者注
 ]。最后剩下两家，本田是经受住了国内激烈的竞争而变强的。本田当年尝试走向世界时，因为能力出类拔萃，才成为了世界第一的摩托车公司。


话说回来，当年本田宗一郎[ 日本实业家，世界著名的企业家，日本本田汽车创始人，日本本田技研工业株式会社创始人，本田品牌创始人。—译者注]说过也想做汽车，当时的通产省[ 通产省是通商产业省的简称，主管工商、贸易管理外汇汇兑和负责度量衡管理事务，后在1949年改称为商工省。—译者注
 ]告诉他拉倒吧。通产省这么说：“日本已经有9家汽车公司了，连美国都只有3家”“日本地方这么小，还是以铁路为主体，不需要什么汽车，不要再插手了”。


而且当时刚好因为要管制气体排放出台了“马斯基法[ 1970年，美国政府颁布了限制汽车排放废气的《马斯基法》。—译者注]”，在谁都解决不了这个问题的时候，本田开发出了新型CVCC发动机[ 本田株式会社在1972年发布的一款低公害发动机。—译者注
 ]，当本田宗一郎拿着这个进入汽车行业，在国会说出“我们公司做到了！”的时候，谁都阻拦不了他。本田就是钻了这个空子。


所以说，本田宗一郎具备的这种创新能力真的很强大。

第一代经营者们都有这种创造新东西的能力。好比三洋[  三洋（SANYO），是日本的一家大型企业集团，产品涉及显示器、手机、数码相机、机械、生物制药等众多领域。—译者注]，象征着三大洋所以起名叫三洋，三洋公司在海外也非常努力，特别在发展中国家也是在不断拓展市场，创造了非常多的新市场。


下面说说夏普[ 夏普株式会社（Sharp Corporation）是一家日本的电器及电子公司，于1912年由创始人早川德次创立。—译者注]。夏普的创始人早川德次先生发明了自动铅笔这一具有划时代意义的商品，由此起家。松下也从双灯用插座起家，陆续做出了各种新东西。虽然也有人管松下叫“抄下电器[ 揶揄松下有一段时期经常模仿其他公司的产品。—译者注
 ]”，但这家公司终究还是有着相当强大的创新能力。在我看来，这家公司的创新在于销售，也就是松下的连锁店。做出这种机制本身就是一种创新。不管怎么说，现在所有实力强大的公司都跟战后第一代的公司很相似。


比如三星[ 三星集团是韩国最大的跨国企业集团，同时也是上市企业全球500强。—译者注]，其年收入之所以能占据韩国GDP的20%，关键在于最高管理者是靠自己来做出决策的，而不是一边跟人商量一边决定，这种风格跟战后的第一代日本经营者几乎一样。因为他在日本受过教育，所以也受了这些人的熏陶，这一点跟当时的松下等公司非常像。


之后中国台湾地区还有张忠谋创建的TSMC半导体公司[ 台湾积体电路制造公司，简称台积电、TSMC，是台湾的一家半导体制造公司，成立于1987年，是全球第一家，也是最大的专业集成电路制造服务企业。—译者注]，郭台铭领导的鸿海精密工业公司[ 鸿海科技集团成立于1974年，是全球3C（计算机、通讯、消费类电子）代工领域规模最大、成长最快的国际集团。—译者注
 ]。反观这些公司，都是由一位最高管理者来带领的。就是说，他们不是一个会去跟大家商量沟通的领导，换句话说，这里的最高管理者也就类似一位独裁者，独自做出决策。


成长期的日本企业一直学习前人的做法，觉得只要比前人做的速度快、规模大就行了，因此做事时会观察公司的情况，试图跟他人达成共识。这样长久下去，结果能做出独裁者型决策的最高管理者就会越来越少，尤其有全球化、金融、ICT意识的人会越来越少。问题就在这儿。





当今不冒风险的经营

对于创新而言，什么才是关键呢？说到底就是冒风险。日本的专利申请数量本身不少，但这跟创新无关。因为专利没有任何意义。我也在日立待过，我会去申请专利只是因为公司规定工程师一年要申请到一个专利，这些专利并没有什么意义。事实上，只要想想：这20年，日本又产生了多少能撼动世界的企业呢？相较日本而言，美国在这一点上已经取得了压倒性胜利。那谁又在这种美国公司中做出了贡献呢？美国人，随后是以色列人、中国人、印度人，近年来还包括俄罗斯、白俄罗斯等来自东欧的人。没有一个是日本人。

置身日本，自然就会感受到向别人学习，枪打出头鸟这些文化。这些文化在企业成长期或许很有好处，然而现在已经到了一个必须破坏这些文化的时代。

英语有句话叫“SHAKERS and SHAPERS”，就是说先去撼动一项事物[ 也就是说把旧的部分摇下来。—译者注]，然后在此基础上再去塑造新的事物。做不到这些，就没法打磨出新的时代。过去日本企业在成长期曾经将风险作为一项战略，现在却渐渐不敢冒风险了。多数日本人都已经不愿意冒风险了，这个问题非常严重。


那么，日本人是一直以来都这样吗？并不是。刚才我也说过，战后的日本人是一路顶着风险熬过来的。战后的日本企业根本不把风险当回事儿，甚至曾经还有美国人和欧洲人跟我抱怨，“想办法管管那种日本公司吧”“真不知道他们在想什么”“我们很难搞懂这帮风险家在想什么”。雅马哈的川上源一[ 日本雅马哈公司的前总裁。在他任职期间，公司发展成了世界上最大的乐器制造公司。—译者注]先生甚至还建了一间超过自己资本的工厂，然后大力发展钢琴事业。川上先生干出这种事，就连钢琴发源地的德国都吓了一跳。


战后的日本有很多这种有勇无谋，或者说是不谨慎的人。现在的日本人不可以谨慎。不管是日立、索尼，还是松下都太谨慎了。谨慎的日本没有威慑力。这么说的话，李健熙还是不谨慎，这里所说的不谨慎，指的是扒去外皮就是独裁者。可见现在发展势头凶猛的公司里净是一些独裁者。

那么，要怎么去发现新事物呢？企业不同，做法也不同，但如果是我的话，我会选择全部尝试一遍。我不仅会尝试众包[ 众包指的是一个公司或机构把过去由员工执行的工作任务，以自由自愿的形式外包给非特定的（而且通常是大型的）大众网络的做法。换句话说，就是通过网络做产品的开发需求调研。—译者注]，还会借助网络来搜集反响，还会在公司中分出大概三个小组来专门去做新东西。不是所有人都做新东西，而是要分出保守派、发展派，还有颠覆派，在此基础上去做新事物。必须像这样分出派别，不能让同一批人什么都管。另外，在考虑全新事物的时期，必须要安排出破坏者。但是，想在公司里找这种人太难了。因为大企业里的很多人都是一开始就考上了好学校，拿到好成绩，进了好公司。就“物竞天择[ 物竞天择是达尔文进化论的核心。在生物进化论中的意思是每种生物在繁殖下一代时，都会出现基因的变异。若这种变异是有利于这种生物更好地生活，那么这种有利变异就会通过环境的筛选，以“适者生存”的方式保留下来。然而物竞天择也存在着弊端，如果身体已经进化到跟环境完全匹配，一旦环境改变，物种就无法适应环境。—译者注
 ]”来说，在创造新事物这点上他们处于极端的劣势地位，因为原本他们就有这种遗传基因。


把这类人聚到一起，说句“你们加油去做新事物吧”是不行的。他们没有这种经验，也没有这种染色体。他们原来生长在一个成绩考得好，父母就会开心的环境里，他们也是凭借好成绩进了大公司，让他们去否定上一任，破坏上一任的想法，根本是不可能的。这就跟让猫学狗叫一样难。因此，我们需要请公司外部人士来做新事物，或者是趁早去从外界吸纳做过这种事的人，就是这么回事。

总之，要花时间去掌握全球性的意识，冒风险去创造新事物。这两点肯定会成为今后的最高管理者在经营企业时应具备的关键要素。





2014年6月


前言

大前研一





我感觉近几年的企业经营者突然急躁了许多。当年石油危机过后，大家都嚷嚷着“这下完蛋了”，可我却觉得，那会儿甚至算是一个安静的好时代。

为什么这么说呢？

我觉得，近年来企业内部发生的各种现象，其成因都在企业内部。也就是说，从报纸报道上一眼看去，像石油危机、贸易战争这种由于外界压力而导致的整体产业震荡非常恼人，不过大家只是缩着脖子等待暴风雨过去而已，相较于外界的骚动，企业内部甚至可以用井然有序来形容。

跟上面那种震荡相比，最近发生的现象要更偏内部一些。光从表面上来看社会和竞争对手的话，是看不到任何变化的。然而，但凡有心观察的人都能看到—万丈难以逾越的波浪正在向我们袭来。这是一股暂时的、来自内部的作用力，它使得我们不得不颠覆以往的做法和思路。

假设你担任了企业的最高管理者，光看一眼自己公司当前所处的状况，就会感觉快要晕过去了。

一方面，销售组织、代理店政策、薪酬制度等都遇到了巨大的瓶颈，这样下去，就会在竞争中遭到淘汰；研究开发和设计的做法也触到了暗礁，另一方面，自己也感觉很焦躁—电子革命、生物技术革命、新材料革命都在深入而安静地进行，为什么只有自家公司请再多工程师也来不及交货。自家动手开发产品也需要很长的时间，就算想着必须以秒为单位来开发，最后也只能以年为单位来完成。

工会这边则像是罗马和平时期般风平浪静。然而这只是表面现象，如果把升职加的薪金和退休金算进去，公司有可能因为发不出工钱而破产。不管是技术水平，还是干劲活力，中老年员工都必须遭年轻人所淘汰，然而他们还是没有流露出隐退的意愿。年轻员工缺乏竞争意识，向上精神也不足。中层管理人员除了极少数人以外，眼界都很狭窄。是组织不好呢，还是机制不对呢？总之没能形成一套立竿见影的办事体制，自己也没能感受到这眼花缭乱的社会变化并迅速对其做出反应。

不知不觉间，这种最高管理者的焦躁感渗透到了整个企业组织，不管内心有多么不安，总得有一个人勇敢地站出来宣布要强行改革。

然而，在冷酷的企业战略家看来，这个时代将面临千载难逢的机会。在战后的自由主义经济体制下，有种秩序正在崩坏，从这种秩序中曾经诞生过各种优秀的资本、技术、人才的组合，而呼唤输家复活的呼声，要比赢家再赢一局的喝彩声来得比想象中要快得多。战后30年来，那些被我们一直认为是“企业成功的关键”的常识已完全不起作用，弱项变成强项，而原本的强项却反过来成了限制自己施展身手的弱项。

一方面，我们需要冷静地看清，今后的竞争只不过是成熟社会的一种独特现象；另一方面，我们自身还需要有技巧地运用一切手段（包括战略、组织、技术、人才、资金、系统、理念）来防止“胶水僵化”，避免跟他人一样陷入胶着状态。

幸好日本的企业是自由的，这点就世界来说也屈指可数。国家会指导我们，但不会管束我们。虽然国家对大众有要求，但没有弹压。甚至可以说是企业自身来决定企业的命运。然而有太多时候，我们仿佛忘记了自己身处这种稀有的自由主义社会之中，总是用一些被动的理由来回避自身的改革。优秀的经营者会怀有危机意识，趁早强硬施行更好的改革方案。挽救得越早，改革进行得就会越平稳，不会变成一场闹剧。

为了想进行这些尝试的人们，我在本书中试着大胆且简明易懂地扩大了我们眼前的成熟社会的伏流[ 地质学术语，指为地表河流经过地下的潜伏段。—译者注]。


我经常会听到全世界的企业经营者的抱怨，这些呻吟对我来说简直就是家常便饭。麦肯锡公司在先进国家设有30家分公司，安排了1700人的专业团队在做企业经营顾问。我们自身也在没日没夜地专注解决日本大企业现有的难题。与此同时，我发现了只有一条是普遍真理—不要期待外部环境的改变，必须改变自己。

我们现在正要冲进未知的世界。在这个世界里没有什么叫作GATT[ 关税及贸易总协定（General Agreement on Tariffs and Trade）是一个政府间缔结的有关关税和贸易规则的多边国际协定，简称关贸总协定。它的宗旨是通过削减关税和其他贸易壁垒，削除国际贸易中的差别待遇，促进国际贸易自由化，以充分利用世界资源，扩大商品的生产与流通。—译者注]的秩序，业界合作、通产[ 指通产省，即通商产业省。—译者注
 ]指导这些秩序也不好使。就连厂家只负责生产商品，零售商和批发商只负责卖商品的这种顾虑也没有了。因为这是一个“无秩序就是秩序”的新世界。这个世界要求日本不再作为一个战败国发展复兴事业，而是作为一股新的超级力量去施展拳脚，与其他国家对峙。


我们东京事务所成立7周年时，作为纪念在轻井泽举办了最高管理者大会，本书（即President公司三年前出版的《麦肯锡现代的经营战略》）正文就是基于这场会议来编写的。其中介绍了很多应对新环境的经营方法。今年4月，为纪念本公司东京事务所成立10周年，我们在东京会馆举办了一场研讨会，会议持续了两天，主题是“如何应对新时代”，本书就是基于这场研讨会上的演讲编写而成。这次我打算针对如何分析、如何应对企业环境日益困难的状况，尽量避开技巧方面的东西，把目光放在必须如何改变思路这一点上。

全部的演讲都由麦肯锡公司东京事务所的顾问负责。因10周年纪念而赶来参加会议的麦肯锡公司总经理丹尼尔，以及我的上一任，也是现瑞士分公司总经理汉西卡在会议午餐时间简单讲了讲近年来欧美的企业环境，他们这些发言，我也一并摘抄到了本书中。

出于顾问这一身份限制，我们对每个案例都有保密义务，不能公开发表这些案例。因此本书中的案例除去一些针对公开数据独立分析的结果之外，所有的“案例”都不是“实例”。虽然我们希望能尽量给各位传达准确的经营理念，但也请大家不要读得太着急，毕竟我们希望能通过本书帮助各位理解这些案例，帮助各位明白该如何分析这些案例。如果本书能帮助到那些性急的读者，我们将会感到无上的荣幸。

最后衷心感谢President公司的村田由美子女士和本公司的田立敦子女士，二位在我根据磁带起稿的阶段就一直耐心地帮助我编辑和校对。


第一章 企业环境正在发生怎样的变化—成熟的社会环境下更需要成长型企业

在这里，我想将主要国家的企业环境正在发生怎样的变化这一主题作为这次讨论的绪论，围绕这个主题我准备了五个小节，分别是企业战略、组织运营、管理体系、国际化（多国籍化）及技术革新。下面我就分别来讲述一下这五个小节的内容。





一、企业战略


低成长条件下的通货膨胀不可能均衡收缩


说到企业战略方面，有一点尤其需要注意，用一句话概括就是：正在接连发生一些套用以往的常识无法解决的状况。尤其是通货膨胀正在市场成熟、社会成熟的条件下不断加剧，这一现状给人们提出了一些战略角度上非常重大的问题。

利润明显降低。我举下面几个例子来作为前提条件吧。固定成本[ 固定成本（Fixed Cost），（又称固定费用）相对于变动成本，是指成本总额在一定时期和一定事业量范围内，不受事业量增减变动影响而能保持不变的成本。—译者注]中的制造费用部分（固定成本除以销售额）因为固定成本本身的通货膨胀而逐渐增加。然而，市场已经渐趋成熟而出现发展停滞，需求小于供给，因此我们无法把固定成本通胀而增加的那部分成本转嫁到价格上。可想而知，这样一来就出现了一个结构性问题—利润会减少。


近几年，有人就生产资料进行了调查，调查将企业分成了四种类型来分析：（A）成长和收益都非常高的企业，（B）成长倾向强的企业，（C）收益倾向强的企业，（D）成长和收益都不太好的企业。

从销售额的走势来看，发展迅猛的当然是优秀型企业（A）和成长型企业（B）了。重点是下面的内容：假设把每个员工的销售额作为衡量生产力的指标，则成长型企业（B）的生产力在不断上升，而收益型企业（C）则在均衡收缩[ 维持经济稳定，同时缩小经济规模。—译者注]，或者说是在为了维持收益而努力，收益型企业（C）的生产力并没有怎么得到改善。也就是说，我们国家员工的劳务费占固定成本的大多数，这就造成了固定成本呈通胀式上涨。另一笔大的固定成本就是销售管理费用，从销售管理费用来看，优秀型企业（A）和成长型企业（B）的销售额（分母）都在不断增加，因此销售管理费所占的比例会渐渐有所好转。然而对收益型企业（C）和成长及收益都不怎么好的企业（D）来说，这类固定成本所占比例会随着时间的推移而逐步增大。这两组企业间存在的巨大差异，到头来就会影响到收益。


成长型企业起初为了成长，会在固定成本（包括人力成本）方面下血本，而且收益也会很差。然而，随着销售额的实际上升，盈利能力就会逐渐得到改善。相对而言，那些在石油危机后采用均衡收缩的收益型企业当然能在短时间内大捞一笔，但目前的实际情况是企业成长出现停滞，到头来消化不完那些增加的固定成本，盈利能力正在逐渐降低。也就是说，目前状况是收益型企业的营业利润这几年一直在减少，而相对地，那些通过成长提升了销售额的企业近年来营业利润得到了改善。

换句话说，业界里哪怕有一家成长型企业，这家企业的利润（因为把销售额放在了分母的位置上）都会逐渐改善。然后再根据定价政策[ 指企业从战略角度来决定自家产品的价格。—译者注]把这份利润拿到市场上，就能获得市场份额，进而销售额就又会提升，就会形成这样一个良好的循环，反过来再把利润当成留存收益[ 留存收益是公司在经营过程中所创造的，由于公司经营发展的需要或法定的原因等，没有分配给所有者而留存在公司的盈利。—译者注
 ]，收益就会出现显著改善。


即使在成熟的社会环境下，成长倾向对于维持收益来说也是不可或缺的。当今社会正在发生这种在过去简直无法想象的现象。






采用收购以外的方式很难进入新市场


左思右想通货膨胀这种现象的深意，可以说不采取收购方式的话，企业想要成长是非常困难的。然而日本向来只有极少数企业或行业能进行企业收购。

对某些产业来说，不动产和固定成本非常重要，如果这些产业投资越早，那么补偿[ 这里所说的补偿是成本补偿。成本补偿：在交易发生一段时间后，相应的收入或利益才会产生，这些收入和利益就是成本补偿。—译者注]部分就会越少，对企业本身也就有利。对于像宾馆和超市这种业绩会大幅受不动产影响的产业来说，这种倾向尤其明显。比如说现在买进不动产和其他物资开始发展，当然就比10年前已经制订好了事业计划，买好了这些东西要不利得多。


就日本的情况而言，股价会根据每一股的利益而有所波动，因此就存在一种现象：股价对于实际资产而言是非常便宜的，这是日本股票市场存在的一个矛盾，把这个矛盾跟通货膨胀现象联系到一起，大家就会发现一个事实：想要后续加入某项事业非常困难。相反地，收购等成长战略就凸显出它的魅力来了。我认为，迄今为止，日本不管是基于精神方面的原因，或是历史上的原因，都尽量想避免收购这种形式。然而，如果想不借助这种方法来继续发展企业的话，那么对某些行业来说，其困难程度从战略角度上来讲甚至可以说是乱来。因此我们认为，今后会有各种企业迅速采取收购这种成长战略。

就算是美国，在1960年以前的成长期也很少采取像企业收购这种企业成长手段，而是试图凭自身的力量来成长。然而自20世纪60年代以后美国转入了低成长时期，收购就非常盛行了。根据这点，也可以说低成长条件下的通货膨胀对于企业战略来说有着非常重大的意义。






从劳动密集型转向资本密集型


接下来，我想请各位琢磨一下自动化、合理化[ 这里指生产和经营方面的合理化。—译者注]这种现象。第一，像汽车、 电子产品、家电这样的装配型等以往的劳动密集型产业变成了固定成本产业、加工产业。该现象包含的一层含义就是企业必须转变自己的思路，成长期的思路是把工厂设置在能够获得廉价劳动力的位置，而现在则更应该把工厂设置在离消费者较近的位置，当然也包括把分散在东南亚的生产基地转移到欧美市场，直接集中投资。


昭和40年代[ 指1965年（昭和40年）到1974年（昭和49年）。昭和48年，即1973年发生了第一次石油危机。—译者注]初期，有些企业为了发展，把工厂分散到了东北和九州的山里。这些企业这么做主要是为了获取劳动力，然而今天看来，这些工厂生存得非常艰难。这种工厂规模太小，安排不了太多人手，也就改善不了生产力。就算想投资升级设备来促进合理化，也因为工厂太过分散，没办法令所有工厂都实现合理化。因此，只要在竞争对手中出现一家公司去集中投资一间工厂，那么这家公司就会具备非常强大的竞争力。


因为上述情况，那些曾经转移到固定成本型产业的事业于是陷入一个循环—为了补偿固定成本，不得不再度去追求规模。

装配型产业过去一直被认为是劳动密集型产业，过去的人工费比例占到总成本的25%左右都不是什么新鲜事儿。而今天，在从事这些事业的直接成本里，人工费少的时候占5%，最多也不超过10%。对这些产业来说，想要通过降低直接成本来提高生产力，实现差异化[ 所谓“差异化竞争”，就是通过市场细分和个性化服务来获得差异化竞争优势，也就是树立起企业自己的风格。—译者注]已经是非常困难的事了。因此，比起把工厂分散到小城市和东南亚来谋求廉价劳动力，更应该选择把工厂设置在靠近市场的地方，或是能把用于提高生产力的强力自动化设备和强力生产技术都集中放置在一起的地方。


大家需要基于以上情况，再好好琢磨一下劳动密集型产业向资本密集型产业转变的含义。






从加工产业转向可变成本型产业


我在化学产业等领域看到过与其相反的现象。像石油化学工厂这些过去被称为加工产业的产业，在能源危机后，原料费甚至超过了原价的70%，其中还有超过了90%的。过去这种事业成功的关键在于维持开工率[ 表明某段时间内企业生产能力的利用情况。—译者注]以补偿高额的固定成本，这是一种以加工为中心的思路。然而在可变成本[ 可变成本（Variable Costs），又称变动成本，是指在总成本中随产量的变化而变动的成本项目，主要是原材料、燃料、动力等生产要素的价值，当一定期间的产量增大时，原材料、燃料、动力的消耗会按比例相应增多，所发生的成本也会按比例增大，故称为可变成本。可变成本等于总成本减固定成本。—译者注
 ]飞涨的今天，采用这种方法只会浪费贵重的原材料。


因此，成功的关键就转移到了一点上—只参与追求附加价值的那部分市场，把产品加工后再卖掉。虽说是石油炼制工厂，也不是整体都实现了垂直整合[ 垂直整合（Vertical Integration），也叫垂直一体化：一个产品从原料到成品，最后到消费者手中经过许多阶段。如果一个公司原本负责某一阶段，当公司开始生产过去由其供货商供应的原料，或当公司开始生产过去由其所生产原料制成的产品时，称为垂直整合。—译者注]。也就是说，我们越来越需要一种类似于贸易公司的经营方式：买入市场价格低的原料，在半成品的市场价格高的时候自由卖出。此外，买入价格不管相差多么微小，对市场竞争来说这部分也会成为一个造成差异化的重要因素，因此保证稳定的供货渠道，改善买入方法等就变得极为重要了。


话说回来，有人说美国陶氏化学公司[ 1897年成立于美国的陶氏化学公司是一家以科技为主的跨国公司，位居世界化学工业第二名的国际跨国化工公司（美国杜邦居第一位）。—译者注]和杜邦公司[ 杜邦公司是一家以科研为基础的国际性企业，提供能提高人类在食物与营养，保健服装，家居及建筑，电子和交通等生活领域的品质的科学解决之道。—译者注
 ]渐渐拉开了经营差距。陶氏过去因贷款经营而广为人知。陶氏用这笔贷款买了川上的矿山和资源，这样一来，就控制住了重要的原材料部分的通货膨胀。因通货膨胀影响，其他公司还要去买价格已经明显上涨的原材料，而陶氏把川上都给垂直整合了，凭借这一举措，陶氏对通货膨胀有了强大的免疫力，如今这一点终于通过其产品的价格竞争力和盈利能力的差距渐渐反映出来了。


从这种意义上讲，可以说能源危机把加工产业转变成了可变成本型产业。这样一来，如何抑制可变成本就成了创造竞争差距的关键，就这一观点来看，毫无疑问，战略也得大幅度改动才行。






从分散走向集约化


如上文所述，想要推进合理化，到头来我们还是得把分散的东西集约到一起。这点不只针对工厂，对脑力劳动者来说，一直保持这种分散状态也做不出什么成绩。

除了销售公司，其他公司也在不断朝着集约化的方向前进。在家电等行业的成长期，为了在整个日本范围内收集需求，他们细分了销售公司，打造了十分周到的网络，然而随着世代的交替，需求的饱和，他们的管理能力也随之受到了挑战。因此，大家也逐渐转变了意识—如果不统一销售公司，在这方面动点该动的脑子，就赢不过在各个地区发生激烈竞争的地区营销。






是成本竞争力还是差异化战略


我们最近在认真想一件事：想要在发展停滞的市场中分一杯羹，其关键在于相较对手企业而言，如何保持自己的竞争力。首先仅有的一个方向就是在市场中以价格竞争力彻底取胜。

然而，如果没有这份价格竞争力，就算跟对方站在同一片场地上正面冲突，也完全不会有胜算。只能下定决心推进差异化，针对特定消费者，用附加价值竞争力来决一胜负。也就是说，比起成本，更应该用价格来取胜。这时候就需要通过机能分类来创造竞争差异，保证自身占据压倒性优势地位，例如服务、设计能力、购买方法。此外，适应消费者的多样化需求也是一条路。大多数人都会追求价格低廉的商品和服务，然而也会有一部分人有着不同的诉求。因此，也可以采取只以这些人为目标对象的差异化战略[ 差异化战略又称别具一格战略，是指为使企业产品、服务、企业形象等与竞争对手有明显的区别，以获得竞争优势而采取的战略。—译者注]，把这项生意做成一门事业。


此处的重点在于，必须无视一直以来的正面攻击，进一步拓展野心，采取差异化战略。为了在竞争中生存下去，必须明确大的方针：是要彻头彻尾以成本来决胜负呢，还是对特定部分采取差异化战略来决胜负呢？如果不这样，整个公司组织就会不确定要强化哪项机能，迷失在以价格取胜的大众市场中，就算被强行拉上了成本竞争力的赛场，也不可能存活下来。






发掘差异化的主要原因


那么，既然要采取差异化战略，就得弄清楚什么会造成差异化。我们把连接事业上游和下游的所有机能的这一系统叫作商业系统，然而如果试着彻底琢磨了资源筹集到服务环节的每一项职能，我们通常就能发掘出差异化之所以合理的主要原因。例如，过去想用成本决胜负，基本上都必须降低制造成本。而如今，就拿大众市场上流通的耐用消费品来说，除了制造成本还有不少于50%的成本。因此，通过调整销售管理费用和流通成本来彻底变强，从而实现差异化当然也是有可能的。此外，那些材料及其他物资非常贵的产业也可以用这种筹集技术来实现差异化。如果各位不去努力发掘这种差异化的主要原因，而是用所有的方法和手段跟竞争对手去干相同的事，就会陷入恶性竞争之中，大家都会通过压价来争取市场份额，到头来，就会导致整个业界都遭受损失。

追求差异化的另一个方法，用我们的话来说就是采用“漏洞分析”的手法。假设有家公司在整个市场占20%的份额，那为什么没能拿到剩下的80%的份额呢？该公司调查后发现，有20%的份额是因为产品系列不完善而漏掉的，有35%是因为销售网较弱，覆盖消费者面小而漏掉的，有25%是因为竞争失败输掉的—我们就可以这么来分析。再好好琢磨一下这三点，比如说竞争失败主要失败在产品、销售能力、服务、支付条件上。同样，对于剩下的两点，我们也可以分别列出其主要原因，然后针对这些来查看哪些项目需要改善。

事实上，有时候稍微改变一下视角也能找到对付竞争的差异化战略的关键所在。我会这么说，是因为通过这种“漏洞分析”可以从恶性竞争中脱身，清楚地打出提升市场份额的关键一击。

要想在维持收益的同时提高市场份额，重点在于明确以下两点：要围绕众多差异化主因中的哪一个来展开战略？要改善哪个，消除哪个劣势？于是，好好想想这些话，可以说为了幸存下来，明确方向变得越来越重要。棒球里有一种说法叫“在中外野和右外野间的落球”[ 落球，即碰到了球但是没接住。这句话的意思是说中外野和右外野的外野手都没能接到球。—译者注]，用这样半吊子的经营方针在今后是活不下去的。







垂直型国际分工的失败


刚才我们解释了低成长条件下的通货膨胀现象会导致利益逐渐减少，然而这也意味着垂直型国际分工[ 垂直型国际分工是指经济发展水平相差悬殊的国家之间的分工。这类分工主要表现为发达国家与发展中国家之间的分工。—译者注]存在无法修复的残缺。在成长期，企业巧妙运用了合资企业、销售子公司、转包、外包等手段来具体瓜分垂直方向的整体利润。利润丰厚的时候用这招当然很好，但如今整个商业系统的利润正在逐渐减少，重点已经不再是如何瓜分多余的利润，而是谁来拿，如何拿这些整体上已经变得很微薄的利润。而且，现在还牵扯到一个严肃的问题：整体出现赤字的时候，由谁来负责弥补？


从这方面讲，今后企业间也会逐渐解除彼此间的合作关系，尤其是围绕利益容易产生冲突的垂直方向的合作关系。因此我们必须选拔对手，努力将合作关系维持下去。






产销分离体制的死期


另一点引人注目的，就是产销分离体制[ 产销分离体制指生产商只负责生产，生产商委托销售商负责销售及销售服务的产销分工体制。—译者注]正在迎来它的死期。产销两边都能获取附加价值的时代固然很好，但现在想要这样就非常难了。而且，当年成长期那会儿，卖的拼命卖，做的拼命做，这样就够了。然而时至今日，跨越产销的案例层出不穷，例如考虑到国际化这一新问题，就必须把生产根据地转移到海外，或者就得为了实现集约化生产而从某地区撤退，不然的话就会在竞争中败下阵来。


如果竞争对手中有家公司拥有强力的领导班子，而且心胸开阔地在做产销一体化的工作，那么对于产销分离的公司而言，其决策上就会发生非常大的问题。也就是说，不管做出怎样的决策，都会有人受伤。因此只好拖着迟迟不作决策，或是做出暧昧的决策，这样一来就成了竞争对手的盘中餐。再加上整体利润变得非常少，所以也不能直接听从生产和销售两方的一面之词。因此，成长期的成功模式—产销分离体制如今非常迅速地迎来了它的死期。






流通战争的长期化


伴随着垂直型国际分工存在的破绽，流通战争也出现了长期化的现象。这点我们会在第五章详细说明，在这里我们就简单把它总结一下，就是说，由于所谓的流通利润减少（原因参照上文），围绕由此而来的竞争，制造商渐渐采取了直销手法、通过零售方实现批发和广泛化，或是为了避免价格竞争而采取特殊化、专业化等举措。

最近明显崭露头角的折扣店也是在这种背景下理所当然地应运而生的。想要在有限的市场中分一杯羹，就不能像以往那样采取非常豪华的渠道把产品卖给消费者，在已经没有多少利益的今日，这种做法是没法与人竞争的。制造商或零售商不得不去承受这一现状，折扣店围绕耐用消费品中那些向来利润大而周转慢的，以及曾经周转慢的产品而设立的现象层出不穷。这种折扣店成立的基础就是无视以往的流通渠道，通过最短的路径将厂家和消费者联系在一起。这种现象作为附加价值战争的一个典型例子，逐渐波及了生产物资、消费品、服务业所有领域。






巨大化的折扣店


在折扣店之中，有些通过经营宝石、眼镜、相机、体育用品等具备了相当强大的盈利能力。举个例子，我们来分析一下东京新宿站西口有名的友都八喜[ 友都八喜在日本是仅次于YAMADA电器（ヤマダ电机）、EDION集团（エディオン）的第三大电器销售平台，主要销售各种生活电器、计算机、数码相机、摄像机、化妆品、名牌箱包、手表、运动器材、音响、游戏机、软体、DVD/CD、专业摄影器材等产品，品项超过85万个，在日本零售业中，单店销售额与单人销售额均为日本第一。—译者注]相机店。如果画一张针对该相机店每个员工的盈亏平衡图，就会发现即使销售量降到现在的一半，也能维持盈亏平衡点[ 盈亏平衡点（Break Even Point，简称BEP）又称零利润点、保本点、盈亏临界点、损益分歧点、收益转折点。通常是指全部销售收入等于全部成本时（销售收入线与总成本线的交点）的产量。—译者注
 ]，该店就是有着如此强大的盈利能力。有人说，在东京地区有大概百分之三十的单反相机[ 单镜头反光式取景照相机，（Single Lens Reflex Camera，缩写为SLR camera）又称作单反相机。它是指用单镜头，并且光线通过此镜头照射到反光镜上，通过反光取景的相机。—译者注
 ]都是这家友都八喜相机店卖出去的。这样一来，来自制造商方面的限制也就完全不起作用了。其低廉的价格也吸引了整个关东圈的人来买相机，改变了以往批发商的功能。


折扣店的规模之所以会发展得这么大，其中一个条件就是制造商的失职。因为制造商忘记了其本来使命是要给消费者“提供低价好产品”，非要一门心思扑在流通成本不小于50%的效率又低又不彻底还冗长的销售网上。因此对业界而言，在这种折扣店开张之前，制造商或零售店这边需要制定一定的对策。假设都是全国知名品牌，消费者肯定会选择便宜的那一方，当然就不管什么连锁不连锁门店，直接去找便宜的商店。我们不能因此去责备消费者。

如大家所见，世界发生的本质性变化给经营战略带来了广泛而深刻的影响。很明显，这一切反映出了市场成熟化使得利益逐渐减少，垂直型国际分工逐渐走向失败已成事实。然而换个角度来看，这个失败也可能是一种商机。与其说是商机，不如说，还可以把它看作是一个千载难逢的、不一定存在威胁的机会—只要你有眼光，懂得如何把长期存在于业界中的附加价值吸收进自己的公司之中。因此，为了确保收益来源，我们今后需要用长远的眼光去重新组织流通机构，或是切实制定用于吸收附加价值的策略。





二、组织运营


交界处引发诸多问题


说到组织运营，可以说，近来企业管理中各种各样的问题都是在组织的分界处，即“交界处”发生的。

比方说假设我们采用了CAD技术（使用计算机的一种设计技术），就多出来了大量的设计技术人员。考虑怎么安排他们的时候，下面的问题就来了：是要把他们以SE（售前工程师）的身份安排进营业部门呢，还是用他们发展其他的事业呢？想要解决这些问题，不能只在他们过去待的设计部门内讨论。此外，想改变内外产比，也就是要做出内部生产部分和外包部分的比例这一战略上来讲非常重要的决定时，设计、生产、购买等部门的分界问题也就变得非常复杂了。

一旦公司死板，高层管理者的领导能力又弱，各个部门间的分界门槛就相应变高了。反过来说，领导能力越强，部门之间的门槛也就越低。也就是说，“部门之间的围墙高度跟高层管理者领导能力的强度成反比”。在拥有职能组织的大公司中，如果各个部门的领导都像小庄园主[ 庄园制度是日本封建社会中期的私有土地制度。庄园主则是支配庄园的领主。—译者注]那样去努力的话，就很难解决像改变内外产比这种跨部门的问题。因此相较于竞争对手而言，就会产生不合理运营、成本花费颇高的现象。


同样，在销售、设计、服务的交界处的问题，或是把工厂转移到消费国就近生产时面临的出口和国内的问题上，如果每个人都只站在自己的立场，只针对自己的强项去提出看法，那么问题是不会得到解决的。反过来考虑，也可以说商机就位于这类交界处。






来自不同行业的威胁


此外，现在也经常出现来自不同行业的威胁。比方说家电产业就从很大程度上干涉了商用机器[ 又称企业用机器（如计算机、加法机、打字机、制表器等）。—译者注]产业。与此同时，商用机器产业如果想具备竞争力与其对抗，就必须以一般家庭为受众开发家用商务机器之类的产品。医药行业也不例外，化学公司、石油公司、食品公司等正围绕生命科学大步进军医药领域。在此种意义上讲，药品公司也不能光是依赖于制造和销售外国开发的产品，而是要回到相当基础的地方来着手自主开发产品，不然的话就根本无法与这些公司对抗。这样一来，就出现了一个问题：如今，我们跟过去那些曾被看作是“外行”的人之间的战斗形势已经演变得十分严峻了。


电子领域也是如此，有些机构能读取曾在录像中使用过的图像，还有些机构能通过演算画出或放映出这类图像，仔细观察一下这些机构的话，就会发现摄像机、复印机、相机基本都是一回事。而且，只要掌握了通过调制解调器用电话线来发送信息的技术，那么传真也会变成同一行业，那些以往被电子工业认为是其他行业的干式复印机、摄像机、相机、传真机等绝大部分东西都能用相似的基础技术来涵盖进电子领域。现在已经不能再像过去那样，只在自己的行业想着一个产品系列的技术开发问题了，这样是无法与它们抗衡的。这也引发了交界处的问题。因此，事业部门的领导不能只想着自己这一块儿，这样的话制定不了长期战略。另外，在此之前，错误规定了事业领域，用错误的标准组织了营业部门，那么就可能完全无法采取长期性对策。这样的问题正频繁出现于各行各业。






从钢铁统治转向电子工业统治


说到电子工业方面，有一点我觉得很有意思，就是世界从以往的钢铁统治（从汽车到家电、造船）的状况，渐渐转变成了电子工业统治。瑞典、德国等国家虽然曾经靠钢铁风行一时，但现在再去这些国家，则会感到气氛非常压抑。很明显，它们没有新的东西。

如今计算机、通讯器、商用机器等产品的市场规模共计有十兆日元，其发展规模已经和汽车、家电等巨大产业不相上下。而且，汽车中电子工业的含量（例如把发动机等电子控制设备等全算进去）约占总成本的20%。即使在家电领域，微计算机的应用也日益占据着非常重要的地位。这样一来，如果一些国家不具备受到电子工业恩惠的腹地，就很难进一步发展它们向来认为很强势的钢铁应用产业（如汽车等），也很难维持国际竞争力。

拿联邦德国来说，电机工业都基本掌握在西门子等公司手里，因此如果这些公司不把推进电子工业化当一回事儿，最后就会演变成整个国家都没有电子工业的局面。联邦德国在改进生产力这点上落后于日本，所以就算想要引进新的工作机器，也没有好的NC[ 即Numerical Control，数字控制，简称数控。—译者注]机器。德国的机器制造商仍然固执地认为，他们用了三十年的机器还是“好机器”，所以他们完全跟不上新生产者的需求。于是他们就从日本大批进口NC机器。然而，很少有懂行的外包公司会采用那些使用了电子工业技术的稍微省力一些的机器（而电子工业对实现生产线的真正近代化来说是不可或缺的），或是从软件层面来支持制造商。因此他们的家电等最终产品就失去了竞争力。公司不得不制订裁员方案，无法大胆投资。这就形成了一个恶性循环。


从钢铁统治到电子工业统治的变迁有着广泛的影响力。没能赶上这股潮流的公司或是国家，其发展的可能性、成长的可能性都会遭到明显的停滞。






采用灵活的超组织结构


应该如何应对这种交界处的问题，即来自不同行业的威胁这一问题呢？一味执着于现存的组织运营系统是没有任何用处的。必须形成超组织—即能够超越当前组织固有框架的机制。必须设置战略部门（公司整体的战略部门），或是根据公司情况设置跨部门的特别小组来解决问题。高层管理者就算对以往的部门磨破了嘴皮，让他们“解决这个问题”，也是没用的。这种观点光靠当事者是很难得到的。因此为了变革，需要采用灵活的超组织结构。

这种方法的一个著名案例就是美国通用汽车公司的小型车开发团队。通用有雪佛兰、庞蒂亚克等部门，高层管理者已经跟这些部门不知道说了多少遍“为了跟日本的制造商抗衡，我们要做小型车”，而现有的事业部门根本做不到。就算上头下令让做，按照以往的设计流程和生产顺序一步步来，也要花上十年的时间。这样完全消除不了日本车带来的威胁。因此，通用成立了一个名为“小型化团队”的小型化专用项目部门，在全公司范围内征集职位低于总经理的精英，在短时间内就完成了“小型化”，通用就是这样跨过这道坎的。就这样，K-Car[ 日本汽车分类中规格最小的汽车，指排气量不超过660cc的三轮车和四轮车。—译者注]和J-Car[ 也是通用汽车公司当年生产的一种车型。—译者注
 ]等车型陆续输出到了全世界。


在日本，人们也经常使用这种方法。日立最近在报纸上说要开发机器人，就从全公司范围内征集了500名工程师，以机器人的名义成立了一项事业。这项事业交给现有的事业部门去做基本没戏，想必日立今后对于重大事宜会越来越多地采用这种灵活结构。另外，直到明确整个目标的轮廓之前，都不能解散这个组织。过去我们往往会在运营目的不明确的项目时犯错，为了不重蹈覆辙，高层管理者需要明确指出着陆地点—这就是把这个超级组织运营好的秘诀。






需要明确决策机构


对巨大的企业集团而言，为了活化就需要进行机构改革。下面我想说说如何重新看待决策机构。

首先最重要的一点就是明确高层管理者的职务和权限。比如说，常务会[ 相对于董事会是日本企业的决策机关，常务会则是执行机关。—译者注]是什么呢？是代表部门的会议吗？还是站在整个公司的立场来指导各个部门呢？直至今日，还有相当多的公司没有解决这个问题。这样一来，就会出现常务会此时代表某个部门去发言，彼时又站在整个公司的立场来发言的情况。然而实际问题是，如果不明确自己真正的立场，真的能长期地完成各种方针政策的审议吗？何况这种审议有时候还不得不为难到某个部门。因此，在这里我们有必要重新定义一下：高层管理者在今后的新世界里都有哪些职责呢？另外相应的部门领导的职务、责任和权限又是什么呢？


另一个重点就是要明确选用分权和集权。要事先决定好给各个部门多少权限，总公司或其他部门要去集中搞哪些职能。否则大家就会开始干差不多的事。另外，如果嘴上说着已经分权了，手里却还集着权，那么就会导致相同机能分权分得不够充分，这样一来就会产生巨大的混乱和浪费。大家都会在心里暗暗觉得责任不在自己，手中握有权力的人也会觉得上面没有授予自己足够的权力，中层管理者的能力没有得到充分发挥。可以说，通过明确选用分权和集权，就能确定中层管理者（特别是中老年者）能够将能力发挥到什么程步。我认为大家在这段时期应该再尝试研究一下这一点。






需要重新看待总公司


可以说，今后大企业将迎来一个重新看待总公司机构的时期。特别是在已经推进了跨国化的前提下，总公司作为国际企业还没有得到完善。在发展跨国化的时候，总公司多半会演变成一个形态与以往在日本国内生产时的总部（总公司）大相径庭的机构，然而就日本公司而言，即使在海外市场占据了非常高的比例，总公司也还是原来那样。光对付海外部门那点换汤不换药的状况就已经快拼尽全力了，这样不可能实现经营资源的理想再分配。总公司部门原本就该负责当一瓶实现整个公司资源（人力、物力、财力）的最优分配的润滑油。

总公司是负责把资源分配给新事业的机构，是负责汇集人力和资金的机构，是削减整个整体的间接成本的领军人物。针对这些职务，我们要构建出一个怎样的总公司呢？话说回来，总公司又是什么呢？我们渐渐迎来了一个需要重新看待这些问题的时期。






头脑和肉体在巨头企业中的分离


过去有句话“大的就是好的”，所以在全世界范围内发生了巨头企业占主导地位的现象。事实上，跟地域无关，在日本人们也一直认为大公司就是好公司。然而，一旦你亲眼目睹了巨头企业在日本和美国等国家的实际情况，就会发现“头脑和肉体分离”的现象日益显著。特别是在美国，所谓的设计人员（策划部门）会召集头脑灵活的人来制定战略，分析各种因素，然后做一些计划。然而，这么做却导致了策划部门和执行部门之间形成了巨大的鸿沟，就好比设计和设备明明只差一个字，但差距都是十万八千里。也就是说，发生了肉体和精神分离的现象。

这样一来，上面的人磨破了嘴皮，也渗透不到基层去。当然，日本的巨头企业里也有在基层渗透得非常好的公司。可是相反地，这种公司也会被人说战略策划部门很弱。不管怎么说，要将这两者做到两全其美是一件非常困难的事。

举个例子，美国某家大公司曾经想在市面上出一款产品，于是他们必须做调查，看看有多少人认可这款产品。根据这项调查，以财务和研究开发这类“部门”为单位来看，总共需要从各种各样的人那里得到213次认可才能把这款产品拿到市面上去。现在部分巨头公司想把新东西拿到市面上，就得经历这么复杂的流程。因此，如果没有十足的发展劲头的话，中途肯定会丧失热情的。

巨头公司是一群能把一直以来的成果保护得非常好的机构，然而在想陆续做新东西的时候，障碍和禁忌就多得惊人。此外，巨头公司还有一个特征，就是反对方案的人比提出方案的人多，评价机制比提案机制发达。

根据东证[ 即东京证券交易所。—译者注]1980年11月的股价来看，企业越大，股票就越容易涨停。这一现象也可能是日本特有的，因为日本的流通股数量和法人持股比例较多，不过要我说的话，我也经常看到有一些规模相对较小的企业因其股价非常高而受众人追捧。随着企业规模的壮大，股价也就很少会波动了，股票价格太高就卖不出去。另一方面，就资产方面看来，评价则完全相反。总之，尽管大企业有着强大的实力和雄厚的资产，却日益不受人们欢迎。







活化企业的8个条件


然而，在美国的大企业里也有规模大而且动作快的公司。柏克德[ 柏克德工程公司（Bechtel Corporation），创建于1898年，是一家综合性的工程公司。—译者注]、雅芳[ 美国雅芳产品有限公司（AVON Products，Inc.）1886年创立于美国纽约，是全美500强企业之一。—译者注
 ]、3M[ 明尼苏达矿务及制造业公司（Minnesota Mining and Manufacturing），创建于1902年，是世界著名的产品多元化跨国企业。—译者注
 ]、惠普[ 惠普公司（Hewlett-Packard Development Company，L.P.，简称HP），是一家国际性的资讯科技公司。—译者注
 ]、TI[ 德州仪器（Texas Instruments），简称TI，是国际领先的半导体公司。—译者注
 ]、卡特彼勒[ 美国卡特彼勒公司，成立于1925年，是世界上最大的工程机械和矿山设备生产厂家、燃气发动机和工业用燃气轮机生产厂家之一，也是世界上最大的柴油机厂家之一。—译者注
 ]……这些公司就算在近几年，也一直在非常积极地拓展，没有呈现出大企业特有的僵化现象。虽然宝洁[ 宝洁（Procter & Gamble）创立于1837年，是国际最大的日用消费品公司之一。—译者注
 ]在日本还是陷入了苦战，但在美国等地，宝洁却以其非常迅速的行动而广为人知。


为什么这一类的大企业动作迟缓，那一类的企业就算规模壮大了也还能维持灵活性呢？这是一个非常重要的课题。我们麦肯锡公司在这四五年来也花费了相当多的人力，一直在分析所谓的优秀公司。美国就不用说了，我们还一直在调查包括以德国为首的欧洲，以及日本的活化企业的特征，于是，我们大概了解到这些公司具有以下8个共同点。

（1）非常重视实施和执行能力。全公司有一个普遍的价值观：比起分析和制订计划更重视执行能力的维持和提升，而且一直在不断努力。

（2）非常贴近顾客，始终贯彻现场主义[ 相较于上级的决定和会议决策，更重视基于当场情况来判断问题，采取方法。—译者注]。就算是高层管理者也会花很多时间去查看现场，贴近顾客。此外打给高层管理者的电话或是拿给高层管理者的文件里，也包括很多与外部人士交流的内容（包括生意等其他有意义的内容），而较少面向企业内部。反过来再看那些僵化的大公司，员工跟上下方向和水平方向（其他部门）的人对话较多，而跟外部的顾客对话较少，只是在不停重复跟公司内部人士的交流。


（3）不管是生产还是销售，他们为了提升生产力，一直都非常重视“人”。这点跟日本的经营理念很像，但如果单是写本指南手册，然后用计算机来管理人的话，不管过程如何，到头来这家公司的生产力是不会有所提升的。光是全力使用这种近代设备（计算机）是不行的，我们还是要非常娴熟地使用人力资源。

（4）分权化，也就是权限的让渡在迅速发展，与此同时，分权化也成了容易发扬企业家精神的一种机制。这一机制跟之前我们所说的那个案例（即开发一款新产品需要通过213道手续认可的案例）形成了对立，从这种意义上来说，优秀的公司一直在采用单纯的形式，而不采用复杂的形式、计划，以及烦琐的申请过程。

（5）管理部门很精简。依我个人来看，根据帕金森定律[ 帕金森定律（Parkinson’s Law）是官僚主义或官僚主义现象的一种别称，被称为20世纪西方文化三大发现之一。也可称之为“官场病”“组织麻痹病”或者“大企业病”，源于英国著名历史学家诺斯古德·帕金森1958年出版的《帕金森定律》一书的标题。—译者注]，管理部门越大，事业部门人员的工作就往往越复杂。因此管理部门越是精简，企业组织内部的工作也就越少。


（6）一直立足于自己的能力。有句话叫“这山望着那山高”，不要一门心思关注别人在做什么，要充分了解自己强在哪儿，然后基于这些强处有毅力地开展工作。

（7）价值观成了动力。我们一直把对自己事业的使命感和价值观当作运营公司的原动力，例如，不准提供给顾客哪怕是一台故障机器，或者比方说生产物资方面，要通过这款新机器让顾客的生产力在1985年之前翻倍。不要拿“1983年度的销售额要达到6,000亿”这种上面要求的数字或命令来作为动力，而是要想想自己的使命是什么，然后把这份使命感当成驱动全公司前进的力量。这样就能得出普遍的“企业的真理”。

（8）紧张和放松要灵活地交替使用。如果公司在各方面都控制得很紧，员工就会没有干劲，失去生气。然而，如果全都放松的话，就没有节制了。因此，应该松一松让大家能喘口气，也要为了收益彻底紧一紧，例如在预算方面管得很严，交际费用方面管得松，或者对研究开发管得松，对成本管理却很彻底。

我们的调查结果体现了这8种共同现象。我不知道这些现象是不是对所有企业都通用，但是作为大企业保持活化的特征来说，这些现象非常有趣。话说回来，看到这里我才发现，近几年活化企业在海外突然很火，跟所谓的“日本型企业[ 指日本在“二战”后形成的自己的一套经营模式。—译者注]”非常相似。可见人们这么热衷于研究日本企业的原因之一，就是因为越来越深刻地感受到了探索大企业活化秘密的必要性。







麦克纳马拉后遗症


我把美国企业失活的最大原因称为“麦克纳马拉后遗症”。分析并制订计划，然后一切按计划进行，就像是让脑子好使的人来分析，让执行能力强的人（蓝领）来服从的一种手段。这方法跟美国没来由讨厌的苏联政府所用的手段没什么两样。五年计划、三年计划、长期计划，没日没夜地玩命制订计划。在此基础上，商学院还出了一大群头脑和知识都是半吊子的MBA[ 工商管理硕士（Master of Business Administration）—译者注]（还号称这帮人是“麦克纳马拉的孙子”），这无疑是在火上浇油。


相对而言，美国也存在活化的优秀公司，事实上，可以说这帮公司几乎没有采用近代美国的表面上的管理手段，反而一直在采取人性化的手段来改善生产力，而且没有忘记自己事业的本质。






组织、执行力、战略三位一体


我们麦肯锡公司从全球网络中尝试调查了优秀企业与一般企业有哪些不同，然后我们得出了一个结论：这些优秀企业巧妙地保持了“7个S”的均衡（见第二章图2-15）。

英语的双关语全都是以字母S开头的。中间包括价值观，也就是企业目的（super-ordinate goal）[ 又译“最高目标”。—译者注]。优秀的企业会以这个非常平均的价值观为向心力来发展。为什么企业会存在，企业是为什么而存在？一直是这些企业目的在企业中稳定发挥着作用。在其周围，还有战略（strategy）、组织和机制（structure）、管理体系（system）、人的能力和技能（skill）、员工（staff），最后还包括该公司特有的经营时间的做法，即风格（style）。这7个S相互关联，形成一套企业体系。如果在这个体系里只重视一个要素，比如说只重视战略，那么组织跟战略不一致的时候，或是企业目的跟战略不一致的时候，实际效益就上不去。大家就会发现果然光靠战略是不够的，重要的是重新综合看待整个体系。因此我们得出了结论：这“7个S”的均衡很重要。


一眼看上去，这个结论好像很理所当然，但对我们来说，这个结论关系着一场巨大的意识改革。因为我们意识到了这一点：按照我们以往的工作方法，我们往往接下了制定战略的委托，就会拼命只专注于这一件任务，换成组织任务的话就会只做组织变更。然而如果不对其他的S也时刻保持高度关注的话，再怎么伟大的战略都无法实施。当初我们在美国《商业周刊》杂志上公布了这一结果时，引起了未曾有过的巨大反响。一直以来经营得不太好的公司，因为没有定下企业目的这一中心点，所以组织和技能在这里那里都不稳。果然必须聚齐向量[ 具有大小和方向的量。—译者注]才行。


因此，虽说是巨头企业，也不能一直让头脑和肉体分离下去。跟企业大小无关，今后会是一个由组织、执行力、战略三位一体的“活化企业”来支配的世界。不要一个劲儿地强调降低成本这种老土的做法，对那些没法改变方向的行业和企业来说，战略也非常重要，组织更不例外。

也就是说，在8人单桨赛艇比赛里，光靠大家一起流汗挥桨是没有用的，舵手[ 英文是Cox，在日本通常指坐在赛艇最后面，可以用最短距离航行掌舵的舵手，还负责指挥其他人的动作以保持赛艇艇体平衡。—译者注]也很重要。今后的管理者必须时刻位居高处来判断和保持“航向”和“努力程度”的平衡。






三、管理体系

体系作为7个S中的1个S，是维持企业整体活力的关键要素之一。特别对于中层管理人员来说，体系往往是唯一的判断基准。可以说，高层管理者要适应环境，中层管理者则要习惯于体系。然而，管理体系作为推进变革的重要因素几乎还没怎么得到过整理。

比方说，以会计体系为例。很明显，会计体系跟不上现代市场的多样化进程。就拿家电行业来说，渠道非常多，也越来越复杂。再加上产品的型号太多，生命周期也变短了。另一方面，市场还渐渐扩展到了世界各国。而市场、渠道、生命周期都对收益有着不同的意义。用某个渠道赚钱，卖某个产品却不赚钱，在某个国家赚钱，在别的国家却不赚钱。战略在对上述各部分的收益性及收益潜力的产品结构调整，以及以国家为单位的结构调整上起着最为重要的作用，因此在不赚钱的国家用不赚钱的渠道卖不赚钱的商品是绝对没有胜算的。

然而现实情况是，会计体系并算不出哪种产品最能赚钱。而且如果无法构建一套会计体系来掌握最终消费者为百分之百时包含流通费用的个别成本，就分析不了那些在自己公司之外的外部庞大成本，到头来就抓不住那些将带来巨大效果的关键之处。

因为没办法掌握以上情况，所以一个渠道战略都制定不了。对那些耐用消费品来说，在自己公司外部有50%的附加价值，所以一门心思研究自己公司内部的制造费用，也是不行的。向税务局和股东报告的时候，现有的会计体系或许很好使，然而一旦用在制定战略方面的话，就有很多地方已经跟不上时代了。






体系运用理念和责任方的不一致


另一个问题就是，这种体系运用的理念和责任方不一定一致。就算组织层面上形成了类似于战略事业单元（SBU=Strategic Business Unit）[ 战略事业单元是公司中的一个单位，或者职能单元，它是以企业所服务的独立的产品、行业或市场为基础，由企业若干事业部或事业部的某些部分组成的战略组织。—译者注]的体系，由此构建了将市场和生产相结合的产销一体的责任体制，事实上，哪怕都细化到这些单位了，会计体系也只能反映分配情况，而反映不出事业的实际状态，责任方和成本的产生方做不到一致。其实资金和资产也需要在这种事业部门中有所体现，不能光靠瞬时风速般的损益表来束缚部门里的人。因此就算构建了一套易于管理利益的体制，利益管理的实际责任也基本没有配合体制移动。就算为了实现分权而采取这种措施，也很难得到分权后应有的效果。我认为，还是需要把现有的体系转换成能明确责任方的战略体系，同时我们还需要一套能够支撑这种战略体系的会计体系。


会计部门的人可能向来主要关注的都是账面对不对得上，他们可能很难理解体系的重要性，但不得不说，采用了新体系的公司在战略上的灵活性非常惊人。高层管理者往往会觉得“这个吧，体系怎么着都无所谓，体系就是一种思路而已”。而中层管理者日常接触的是体系，而不是高层管理者，体系最能影响到他们的思路。体系不变，他们平日的行为也不会有所改变。






“魔之十五年”


再看看人事体系这边，首先一个问题就是“中层管理者的发展难题”。最近有很多人指出了这个问题，不管是在销售、设计，还是采购方面，想要记住工作技巧，只要用大概10年（即35岁前这段时间）就足够了。然而，在日本的公司实际上都是过了50岁才能掌权，这期间有约15年的空白。

说到这15年的用法，很多人会选择用来守护自己的部门。身为专家，为了提升专业化、细分化的组织的一种存在价值，这15年就给用掉了。因此不管从智慧还是从视界来看，这期间都几乎没有值得一看的进步之处。不仅如此，在这段时间内还给所谓的本位主义[ 本位主义，指在处理单位与部门、整体与部分之间的关系时只顾自己，而不顾整体利益，对其他部门漠不关心的思想作风或行为态度和心理状态。—译者注]提供了温床。再加上公司内部教育不充分，这种倾向就这么被放任不管了。在组织划分得越来越细的时候，如果我们还想发展这种中层管理者，就首先得考虑怎么来解决这“魔之十五年”的问题。


方法之一就是更认真地考虑一下职业道路，在轮换岗位的同时培养超级全才。专家的话，到35岁左右能力就基本封顶了，因此当然就需要改进专家在这之后的工资体系，得让专家的工资体系和超级全才的工资体系有所区别。反过来如果不这么干，就培养不出真正意义上的高层管理者。我跟日本的高层管理者们谈过，他们异口同声地表示高层管理者是培养不出来的。我仔细一问才知道，这是因为没有形成培养高层管理者的机制。我认为会培养不出来高层管理者，其原因在于人们轻视职业道路的规划，而且公司还放任一群专家就这么故步自封地老去。

如今，当上高层管理者的人或多或少都是一些突破了组织的桎梏，全方位地、尽情地在各个领域活跃至今的人，因此人们往往会把问题归结到人才质量上。然而，这十几年来，日本各大企业一直出现胶着现象，其根本原因并没有那么简单。






事业单元的细分化


关于人事体系，还有一个问题我想事先提一下。那就是，随着电子工业等产业的发展，企业越来越需要新的技能。今后在日本，直接人员[ 直接进行生产制造的人员。—译者注]的生产力会先往上走，所以剩下的人都会被塞到间接部门。今后将是一个办公自动化（OA）[ Office Automation，简称OA。—译者注
 ]的时代，间接部门里将会堆满机器。到那个时候，直间比[ 即直接人员和间接人员的比率。—译者注
 ]的“间”将不得不再次减少。在这种情况下，就必须有一个明确的程序来安排间接人员的去向。因此人才的招揽、培养、选择就会再次成为高层管理者最关心的事情，作为高层管理者就必须着手打造一套程序来处理这一问题。


一种做法就是实施事业单元的细分化，而不是组织的细分化。公司越大，事业单元往往会越大。然而如果竞争对手中有中小企业的话，中小企业时常会用非常小的部门来从事一些专业性的工作，产销双方的责任也是一致的，因此被践踏在脚下的反而会是大公司。从这方面来说，应该尽量建立SBU体系这样的机制，这样的机制相对较小，而且把顾客、生产、销售分得很清楚，责任和权限都会以小单位来产生。我认为这就是一个方法。





四、国际化


低估了当地企业


想要依赖他人之力成长，也就是说，想要在别的市场发展的时候，就不得不实现跨国化，然而对日本来说要实现这一点却非常难。

其中一个原因就在于我们低估了当地企业的真正实力。比方说，假设我们要转移到当地生产，如果在日本国内生产的话，不管是零件采购还是员工的质量都能因为腹地的存在而具有许多优势。于是在日本国内看来，欧美的竞争企业看起来就非常弱小了，现在从日本往其他国家出口的商品有着很强的竞争力。然而一旦到了当地，跟对方在同一赛场上竞争，就会意外地发现对方看起来甚至要比自己大三四倍，而且实际上对方的实力还非常强。

我们这三年来，对那些在海外作业的日本企业进行了调查，没想到有很多企业经营得并不顺利。本地化进行得并没有当初他们在日本想象的那么顺利。如果不准确看待腹地差异就直接转移到当地生产的话，一旦去了就会发现没那么容易就能打赢对方企业，实现直接生产、直接销售。因此，一定要基于对方的国情，重新整合自身。








复杂的日本式管理的转移


如果想不跟对方站在同一赛场上而在当地进行生产的话，反过来就必须引进日本式管理。然而，对于规模较大的情况和发达国家来说，日本式管理在过去几乎就没有成功过。原因之一是日本的标准化进程较为缓慢，而且日本还一直采用依赖别人来解决的方法，或是采用全员参与标准化这种欧美人看来极为奇妙的做法，因此也融不到当地的文化氛围里去。而且，日本人身为主动方，其语言能力和指导能力都有限，日本式管理是很难转移到当地去的。有些人听过好多遍极个别的实现了优秀转移的例子（例子里并不包括背景条件），就觉得都照这些例子这么干就行了。然而我们调查了超过100家公司，据调查显示，这种例子只占极少数。因此，大家有必要再考虑一下，是不是真的有那么多当地人会吃日本式管理这套？存不存在那种领袖魅力强到能引领大家走下去的日本职员？








需要永久性政策


还有一个问题，日本大企业的海外负责人一直在不停更换，连高层管理者都会几年换一次。然而当地的优秀人才是通过特定的人脉来聘用的，所以这些人才都会依赖于组织，并不会在距离一千公里、一万公里的地方干活。在这一点上，具备一个永久性的政策就非常重要了。对那些在海外发展顺利的企业而言，在日本国内多数还是长期采取独夫体制[ 即凡事都是最高领导者说了算。—译者注]的。


当地人的挖掘和聘用是一件要花很长时间去做的工作。假设以完备的网络、完备的体制为前提，每两年或每四年换一次高层管理者，就算这套在国内用得很好，在国外也行不通。反观那些在海外煎熬，为海外事业发展而烦恼的公司，有很多竟然都是日本被称为老字号的大公司，有优秀的机制，也有优秀的组织。可想而知，这就是使海外事业成功的秘诀和在日本一帆风顺的秘诀的最大不同之处。








基于长远眼光来整合内部


与此同时，还存在内部整合较慢的问题。特别是国际人才的养成速度非常落后。一旦涉及在当地生产，所需要的人才就得满足两个身份：既是生产相关人士，又是国际人才。然而，以往的趋势是人才以市场为中心从贸易公司向当地销售转移，所以对当地理解透彻的人大多在营业部门。因此，如果实现不了从生产部门到销售部门的国际化，那么在当地生产这件事就立不住脚，随之就会显现出一个问题：没有适宜的人才。由此，组织总部需要告别那个只要是个能开出出口信用证，或是会点英语的人就能进海外总部的时代。

说到往“海外经营”阶段转移这件事，许多大企业的意识改革都比较缓慢。也可以说，根本措施只有一个，就是要基于国际化的长远眼光来优先开发人才和转变机制。光关注着要把现在国内的生产转移到海外，“要强化海外部门”，是解决不了这些问题的。








日本实力的不均衡


接下来，谈到贸易、政治方面，就是各国差距扩大的问题。

日本公认很强的汽车和电子工业等产业的从业人员只不过占总人口的13%。日本有65%的人口都在从事服务产业（第三产业），而国际竞争力几乎等于零。美国的生产力要比日本高出至少三成。像是以农业为代表的第一产业，其生产力也非常低。就算拿占人口27%的第二产业来说，化学和食品方面也非常弱。像医药品和抗生素这样非常有限的领域，日本倒是越来越强，然而大部分还谈不上有国际竞争力。国防、宇宙这些也很弱。这样看来，只有相当于总人口13%的那部分的生产力要高出一个层次，这种奇妙的现象越发明显。所以说日本一直被人公认很强很强，却呈现出一种不平衡的状态—只能在奥林匹克的十项竞技中赢到一项。

然而，这种强力的行业会越来越强。日本企业一直在培养优秀人才，也有着“不能输”的坚持，所以会越来越强。在此基础上，对于竞争对手的欧美而言，他们的这类产业已经进入了夕阳产业的阶段，在这方面的差距会越来越大。希望大家能对这种不平衡现象的出现予以理解。






用机械化填补需求的日本


产生差距的一个主要原因在于，日本一直追求在不增加员工的前提下提高生产力。这是日本特有的现象，欧美方面则有就业人口伴随生产量增加的倾向。

比方说丰田汽车工业拥有约45,000名员工，在过去十年间这个数字几乎没有怎么变动。然而这十年来其生产量却上升了至少三倍。丰田主要的联营公司有15家，其中有约105,000名员工，加上刚才的45,000人总共是15万人。日本的汽车公司和欧美的汽车公司相较之下，垂直整合的程度不同，因此必须进行改进（改进起来相当费劲），拿丰田约15万人来比较一下，我们就会发现丰田、日产等日本方面的生产力在这十年来呈现稳步上升的趋势。相对而言，欧洲的大众汽车和雷诺，美国的通用和福特在这期间的生产效率完全没有出现波动。

也就是说，日本尽管有像家电行业这样积极缩减人员的行业，但总体来说就业人口基本没有出现波动，采取了靠机械化来填补需求增长的手段。其最大的原因根本不是日本自动化技术有多么先进，仅仅是因为20世纪60年代到70年代出现了严重的人手不足问题，很难招到人。也可以换个相反的角度来看：在当时的状况下只能依赖机器来解决需求增长的问题。






如何应对僵化的欧美


然而，德国这些国家却在这种时候把技术和工序放到一边，从希腊、西班牙、前南斯拉夫、土耳其等地大量引进廉价劳动力，解决完需求以后，等到又不景气了，就把这帮人遣返回国。如今一看才发现剩下的全是高工资的德国人，这帮人不愿干脏活，技术工序等生产技术也还跟十几年前没什么两样。这就是如今德国经济不景气的根本原因。

而美国在用人和裁员上就放得比较松，需求增长了就招人，不行了就裁员，因此美国也同样没有改进生产技术，只是一直在采用聘用和解雇人员的方法。此外美国的经营者一方面过于追求短期收益，为了推进外包的引进等垂直整合，整个业界对于生产革命都出现了僵化。他们没有采取像日本这样的灵活对策—在外包和转包中都大批引进最先进的设备，就进行了垂直整合，这或许也是其僵化的一个间接原因。






重点不是技术差距，而是社会和政治层面的问题


从这种意义上来讲，一直以来，以员工数量不变为前提来提高生产力的国家只有日本。假设丰田和福特生产的汽车数量几乎相同，丰田有15万名员工，福特有49万名员工，就算福特在生产设备方面跟丰田差不多，那么福特也必须裁掉30万人（包括撤销那些现在效率已经很低的制铁等部门）。想要消除这个差距，从社会层面来讲首先是不可能的，就算是美国政府都做不到。就算在生产技术方面追上来了，现实情况却是不管从政治还是从社会层面来说，大家都不能接受这个结果所带来的影响。分析一下这样的背景条件，可以说，日美的差距不是那么简单就能缩小的。

日本一直以来也把这个问题单纯理解成因生产技术差距而导致的，然而这更应该说是社会和政治层面的问题。由此可知，人们过于相信单凭生产技术能力就能形成这么大的差距，但这是错的。倒不如说，这十几年来社会体系一方面在迅速赋予企业竞争力，另一方面却使企业陷入了一个恶性循环的怪圈之中。这十几年来的裂缝不是一下就能填补上的。在这道裂缝处，弥漫着政治和外交的硝烟味儿，因为双方都没有想过能从正面处理这个问题。






“外敌”日本


事实上，从世界角度而言，日本通过这种途径得到的价格竞争力对抑制通货膨胀起到了非常大的作用。加上这二十年来通货膨胀，日本汽车的实际价格一直都在下滑。家电行业也是如此，因为日本推进了自动化，削减了零件数量，所以在能源危机以后，汽车的价格也一直都没有上升。尽管如此，家电公司还是有收益的。这也是因为日本一直以来维持着成本竞争力，使得不用提价就能解决问题。

欧美方面则一直选择把上涨的这部分成本以与物价挂钩的形式转嫁到价格上，因而逐渐失去了成本竞争力。而这时又涌入了大量的日本商品，欧美的制造商就这么易如反掌地被打败了。拿植物打比方，就好比自然界系统原本建立在微妙的平衡上，结果却被外部突如其来的害虫破坏了。因此他们很严肃地认为日本是“外敌”。另外，市场价格又被这些日本商品拉低，欧美的电气公司和汽车公司理所当然就出现了赤字。因此欧美业界才会申请发动紧急避难。






通过竞争来提升竞争力


国家间差距扩大所引发的一个问题就是会导致强大的产业越来越强，进一步加深了贸易问题的解决难度。还有一个问题就是“通过竞争来提升竞争力”（虽然这又会牵扯到日本的特殊情况）。

比方说，日本光围绕圆珠笔这一个小市场，就有十多家公司争抢着拼命开发商品，而在别的国家也就一家到两家公司会做圆珠笔。这种切磋琢磨使得日本的圆珠笔产业实力更上一层楼。然而在海外，特别是在欧洲，主要产业几乎都是一个国家就一家公司包办。英国的汽车产业、钢铁产业、造船产业，比荷卢经济联盟的造船产业，德国和法国的电器产业实质上都可以说是国营产业，其状态近似于格列佛型寡头垄断[ 指在寡头市场中，只有一家或几家公司的份额占据压倒性地位，跟其他企业差距极大的状况。—译者注]。因此，这里既然没有竞争，也就不存在通过切磋琢磨来强化竞争力。


根据上述情况来看，日本还保留着自由主义社会的驱动力（即企业之间通过独立竞争来变强）。另外，我们也了解到，不能单凭欧美在政体上采用自由主义，就断定欧美跟日本情况一样。特别是欧洲，大家可以这样理解：欧洲的自由主义是针对个人的，企业甚至被逼到了苏联国营农场般国家主义的死角。相反地，在日本国际竞争力强的行业在本国国内竞争也很激烈，竞争本身就成了提升竞争力的直接原因。然而我想说的是，大家应该意识到，日本这种国家在全世界范围来讲都是极特殊的。






光靠市场经济模式不够


还有一点，就是希望大家思考一下马来西亚、印度尼西亚、泰国、菲律宾这些发展中国家将来会怎么样。过去工厂选址原则上都是选择在劳动力丰富的土地上建厂。因此发达国家的企业家也一直选择在廉价劳动力丰富的发展中国家建厂。然而，随着自动化跟合理化在发达国家（地区）的推进，这些企业不得不把工厂集中到一处。打个比方，原来有一家公司一直在菲律宾做IC封装，现在也不得不把产业整合到九州（硅岛），这种现象就是上面所说的集中。这样一来，往发展中国家投入的资本自然就会不足。而且离市场距离远，就很难弥补国家之间的差距，在发达国家加固贸易壁垒的情况下，不成为“内部人士”就没希望了。因此今后的国际企业在发达国家市场里必须卖弄自己的存在感（presence）。

再从其他角度认真考虑的话，光靠现在的市场经济模式是不够的，需要事先在一定程度上假设将来会发生意想不到的事态，即经济封锁的形成。也就是说，按照现在这样自然发展下去，不仅国家差距和地域差距不会消除，还会越发扩大。因此发展中国家在政治上理所当然会转向经济封锁。未来是不可能像GATT（关税及贸易总协定）所规定的那样，以市场经济原则为前提来推进企业跨国化的。

我们越来越需要把某个地区在某种情况下会被封锁这种意想不到的事态纳入长期计划之中。首先，如果真的要在某个地区以“内部人士”的身份来战斗，那么就要有自己的公司，有一套独有的东西（从生产到销售，甚至包括技术）。其次，如果无论如何都没办法把这种发展模式移植到发达国家的市场基础上，那么就不如把战略切换成以发展中国家为中心。这样一来，就需要往那些会较晚发展成封闭社会的地方（如ASEAN[ 东南亚国家联盟（Association of Southeast Asian Nations），简称东盟。—译者注]等）进行长期投资，事先在当地实现根深蒂固的产销一体化体制。






五、技术革新


机场控制塔型的技术开发管理


关于技术革新，我会在第三章和第四章另行详述，不过在这里我想先就技术革新总结一下。首先，我认为会有大量现有事业被置换掉，以往的事业也会逐渐崩塌。其次，要在自己公司开发哪项基础技术，引进哪种技术，选择哪个要集中开发，哪个要分散开发，放多少研究人员去研究“守”，又放多少研究人员去研究“攻”—我们需要一套战略性技术开发管理方法来对这些进行综合管理，还有很多公司还没有形成这么一套方法。然后，就像我在上文中所说的那样，以往的事业部门制度，即事业的整合方法走到现在已经快撑不住了。因为以上三点原因，所以需要技术革新。

因此，面对这种情况，我们需要去设置一个控制塔型的参谋小组来作为理想的技术管理体系。如果把这个参谋小组比作飞机的控制塔，那么控制塔就管着各种状态下的飞机：飞行中的飞机、马上就要起飞的飞机、需要按命令依序起飞的飞机、半路折返的飞机、马上就要降落在跑道上的飞机等，为了让每架飞机都能使用到有限的空间和平面，控制塔就得统领整体发出最恰当的指令。

在技术开发方面也是如此，如果不采取这种措施，就会形成一种研究者自发申报题目，管理者只负责承认即可的制度。这样的话，就算有多少研究开发经费都不够，更谈不上什么商业化了。这种情况下，就非常需要高层管理者再站到前面来，采取像控制塔一样的形式来给名为研究题目的飞机予以指示。某项研究交给已经飞上天的飞机，某项产品则跟其他公司联手开发。如今开发的时间轴已经逐渐成了战略的重要因素，不能再搞封闭主义了。因此，也就越来越需要一个灵活的体制，这个体制给出的指示要能充分反映出使用了外力。






创造性导致了差异化


另一点就是凭现有事业很难维持收益，通过新产品和新事业来实现差异化变得越发重要起来。虽然我们处于成熟的社会环境，但如果不拿出新东西，企业到头来还是无法成长。从这一认识出发，近来日本的各位高层管理者开口就是“得发展新事业”。然而，对那些至今以管理为主体，以降低成本为中心的公司来说，如果上面号令一下，员工就得赶紧发挥创造性的话，从某种意义上来讲也挺困难的。

在大企业中如何维持创造性是一个既旧又新的问题。如果不在组织、体系、文化、方法等层面上去全面改变以往的做法，就不可能产生创造性氛围。就算是像美国通用这样，曾经不断推出硅、人工钻石、燃气轮机等产品的公司，近来也渐渐失去推出这类产品的能力了。而且管理手法越是升级，就越难从公司内部产生新的东西。麻省理工学院的所罗门教授也有调查，把那些放弃美国通用另行创业的人的事业全都加起来，规模要大于现在的美国通用。可以说想要在大企业中维持创造性确实是一件相当困难的事情。

一部分公司想尝试与以往有所不同的做法，这些公司会明确要“守”的部分，派最少的研究人员去做，而派多余人员去尽情尝试挑战新事物、大项目。如果不像这样去探寻哪种方法才最适用于启发自己公司的创造性，那么就很难改变公司的发展走向。那些擅长动员全体员工参加经营，并留下过优秀业绩的公司也不例外，光来一句：“各位，从今天起请大家具备创造性”，接着给员工们胸口戴个徽章是没用的。更不能因此狼狈慌张而疏忽了防守。因此就需要大家腾出余力，以这份余力为基础来不断试错。

如上所述，时至今日，从技术革新到战略层面都在发生着各种各样的问题，一点点去着手修补已经根本来不及了。明明这项事业不改变航向就会完蛋，公司却干着一些类似于在即将沉没的泰坦尼克号甲板上重排椅子的事儿，这样根本起不到任何改善作用。我们必须实实在在地去摆弄操纵装置才行。从这种意义上来看，很明显，不管你要尝试采取上述企业环境中的哪种改变，都得从很大程度上去转换思路才行。

如上，我整体叙述了基于我们近几年观察的基本思路，接下来我会在第二章到第八章的每一章节对于上述内容进行详细说明。





大前研一


第二章 企业战略方法和课题—超越投资组合管理

进入20世纪80年代后，世界渐渐显现出要发生巨变的征兆，通常的方法已经行不通了。此外，这一征兆所带来的影响渐渐显现在企业活动中的各个方面。在这种状况下，企业战略的含义和方法也就不得不有所改变。迄今为止，产品的投资组合管理（PPM[ 全称为Product Portfolio Management。—译者注]）作为企业战略的方法论逐渐占据了非常重要的地位，本章我们将尝试讨论与之相关的各种问题。






一、四项课题

回顾企业战略迄今为止走过的漫漫长路，我们发现，日本经济的快速增长期是这样一个时代：其前提是所有的事业都在尽全力成长，并且企业还想尽可能投入事业发展所需的资源。

然而一旦进入低增长期，各项事业之间成长能力、收益能力的差就变得越来越明显了。因此，要先衡量一下自己公司的实力和自己公司在市场上有多大魅力，然后把所有的产品事业都定位到投资组合上，然后根据情况来分配战略性任务，把完成任务所必需的资源分配给各个部门，用这种形式来试图在整个公司内实现管理资源的最优分配。

日本有很多企业采用了以上方法，然而，其中也不乏止于纸上谈兵的企业。从某个角度上讲，可以说切实施行了这个方法的企业都取得了颇为丰硕的成果。而近年来，人们渐渐深刻认识到，有一些课题光靠这种资源分配手法是无法解决的（图2-1）。
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图2-1 投资组合管理面临的课题

投资组合的基本思路就是给现有的事业一个任务，针对这个任务来分配资源。这里出现的第一个问题就是如何处理未知的事业领域。对于新事业，我们很难用相同的尺度来衡量它。就算我们在手法上费了许多工夫，想让新事业跟其他事业站在“同一片赛场”上，用的这些也不一定就是万全之策。

就算是那些现有事业，在多数情况下，其事业环境都非常严峻，轻描淡写是改善不了状况的。现在越来越需要我们具备耐心和执着。此外，跟竞争对手干一样的事儿，是不会带来收益的。像事业战略中的创造性，以及谁来负责这项事业等人为要素正在逐渐成为重要的转折点。今后用什么方法来反映这一点，就是我们的第二项课题。

而且，一方面我们要投入新事业，另一方面我们还要强化现有事业。这样一来，我们就要考虑该如何保持两者间的平衡，能让整个企业心甘情愿承担下多少风险。为了明确这些问题，我们必须要有一个企业视野或是方向，例如这家公司在5年后、10年后会变成什么样。今后如何创造出这种视野、这种方向则是我们的第三项课题。

第四项课题是关于管理体系和组织运营体系的问题。我见过很多公司，嘴上说着要搞新产品，但在设立新事业，引进新产品时，却需要先经过一连串繁杂的检查和批准。此外，还有些企业都已经决定了要从长期视角出发去推进某个项目，却把该项目的业绩跟其他事业一视同仁，每半年就围绕销售额和损益来一次考核。也就是说，我们的第四项课题就是确认企业有没有根据整个公司的目标方向，让那些应该采取的战略、体系和体制达到一致，以及如果在制度上遇到了瓶颈，该怎样消除？

许多企业正面临着这种超越个别事业、涉及整个公司的课题。该怎么找到针对这些课题的突破口呢？





二、今后的事业环境

在社会成熟和通货膨胀恒定的条件下，新一轮的结构变化正在逐渐来临。也就是说今后的事业环境会是一幅明暗交织的图画—是明是暗全凭个人看法，状况越来越难以把握。


市场的成熟和成本推动型通货膨胀


例如，我们对平均每千户家庭的耐用消费品的购买数量做了调查，发现几乎所有家庭都已经过了购买的高峰期（图2-2）。彩色电视的高峰是在1971年，汽车也在1972年、1973年达到了购买高峰。

而且，通货膨胀还在照常进行着，我们分别对比了各个产业在广义上的附加价值的明细（从售价里减去原材料费用），发现一直以来利润都呈现惊人的收缩趋势（图2-3）。也就是说，除去矿业，对所有产业而言，劳务费所占去的附加价值的比例一直在不断上升。然而自20世纪70年代以来，很多企业应该都在积极推进减量经营和裁员措施。这个结果一眼看上去令人感到很意外。但是事实上，劳务费固有的通货膨胀大幅度减少了企业的收益，结果就导致绝大部分产业都在逐渐失去收益能力。可想而知，这种因成本推动而产生的通货膨胀今后也会继续持续下去。






“代替的威胁”


技术革新也渐渐影响到了企业管理（图2-4）。比方说，微电子学的发展已经影响到了众多产业，然而从现在起到20世纪90年代，生物技术多半会给各种产业带来巨大的冲击。

另外，为了解决石油资源的枯竭问题，已经有很多资金被投入到了开发代替能源的工作之中。而且现在还有很多人在积极开发一类叫作“新材料”的材料来支撑这些新技术。

如上所述，技术革新的方向开始变得越来越清晰，威胁到众多企业现有事业的“代替的威胁”也成了现实。我们已知半导体集成电路技术实现了收银机的电子化，做出了石英手表。可想而知，今后8毫米录像带会被小型磁带录像机所取代。当今的化学产业也可能随着生物技术的进步而改变工序。汽车产业也为了追求轻量化而把金属陆续换成工程塑料。也就是说，技术革新这场地震正猛烈撼动着今天的产业基础。[image: 2]
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图2-3 各产业附加价值明细走向
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图2-4 技术革新的影响








社会需求的高度发展与技术革新的相互作用


一方面，社会需求正在成熟社会的环境中不断高度发展。不用提什么马斯洛理论[ 马斯洛层次需求理论认为人类价值体系存在两类不同的需要：一类是沿生物谱系上升方向逐渐变弱的本能或冲动，称为低级需要和生理需要；一类是随生物进化而逐渐显现的潜能或需要，称为高级需要。—译者注]，伴随着生活水平的提高，今后自我实现需求会愈加高涨，人口结构的老龄化也在稳步推进。


这种社会需求的高度发展给技术革新带来了影响，而技术革新又影响着社会需求的高度发展，在这两者的相互作用下，就产生了基于技术革新，发掘新型事业机会的可能性。

比如说，不止以往的电视和音响，把VTR、影碟、家用计算机、数字音频都包括在内的体系—家庭娱乐中心也在渐渐成型。办公方面，人们则把目光从过去的计算机和复印机这种功能单一的机器身上，渐渐转向了集传真机、文字处理机、归档系统于一体的办公自动化（OA）。而那些思想单一、不知变通的公司就会成为转包公司，被时代的洪流抛在身后。

然后，我们还要稳步落实应对石油资源枯竭的措施。如今我们也渐渐能用合成燃料、生物燃料来保证原料的供应了。反过来，因为人们想有效利用资源，所以人们也在积极开发节省资源、节省能源型的新产品。

这种社会需求的高度发展和技术革新所导致的市场结构的变化，对疏于应对它的公司来说是一种对现有事业的威胁；而对积极的公司来说，它则增加了公司发展新事业的可能性。今后的社会是明是暗，取决于你怎么看。





三、思路的转换

对上述情况而言，以往的普遍性常识已经渐渐不再通用了。我们的思想需要来一场巨大的转变。我们就从如下三个侧面来详细看看该如何进行转变吧—（1）产品的生命周期管理方式；（2）成长及利润来源的确保；（3）多元化战略的展开。


产品的生命周期管理


凡是产品都会经历从成长到成熟，再到衰退的这么一个生命周期。因此我们要在成长期进行投资，面向成熟期扩大市场份额，在成熟后期“挤奶”（就像挤牛奶那样榨取现金）。这就是社会关于产品生命周期的普遍理论。

拿收音机举例来看的话（图2-5），可想而知，美国企业很忠于生命周期理论。首先，收音机实现了从当初的家用收音机到便携式收音机，再到晶体管收音机的变迁。到了成熟期，这些美国企业就跟上文所说的那样拿出普遍理论，认为在这个阶段最重要的是成本竞争力，为了强化成本竞争力，他们就把生产据点移到了劳务费最便宜的东南亚，同时不再积极开发产品，作为一个整体，不出所料地走向了衰退。

日本企业则经历了四极管收音机、六极管超级收音机的变迁。便携式收音机方面也逐渐普及了晶体管技术，以AM/FM广播的形式普及开来。自此以后，日本企业采用了跟美国不同的措施，虽说对家电制造商而言电视更加重要，然而电视需求也出现了饱和，因此现在他们又重新把目光移到了收音机上。

就不能想出什么更新鲜的产品吗？把功能组合到一起怎么样？基于这些想法，收录机诞生了，之后收录机又在此基础上发展出了立体声收录机、小型收录机，更有微型立体声收录机、时尚收音机等。人们尽一切努力想改进收音机，结果事实上也出现了各种各样的新产品，然而这些全都离不开“收音机”的范畴。我们不得不肯定，日本人这种较真的努力精神也是日本产品能在向理论一边倒的美国市场发挥压倒性优势的原因之一。

从产品生命周期的角度出发时，对于“产品”的定义不同，生命周期的含义也会随之发生各种各样的变化。这里的重点在于，虽说是衰退期，也要把产品事业改造成一个没那么容易就被人抛弃的机制（例如采用严格的小事业部门制度）。与此同时，越到生命周期的后期，越要为延长生命下各种功夫，这样一来负责事业的人选就变得非常重要了。[image: 6]
 [image: 7]


图2-5 收音机的变迁



按照普遍理论来说，人们都会不去投资已达到成熟后期的事业，而是对其进行“挤奶”，因为这项事业是一棵“摇钱树”，所以就想从上面摇下现金来。事实上，这项事业到底能不能摇下钱来呢？答案是很难。尤其对制造工业而言，虽然在成长期的先期投入阶段赚到了钱，但是一旦换到需求会根据市场状况大幅变动的成熟期，那简直就是地狱。很多企业都有过这一段经历（图2-6）。

比方说，船舶、氯乙烯、肥料、纤维、染色加工等领域虽然的确达到了成熟期，但市场整体陷入了结构性衰退，或是在恶性竞争的环境下达到了成熟期，大家为争一块小馅饼而陷入了价格竞争的泥潭之中。在这种状况下，就算市场份额很高，也肯定不会有什么利益可图。而且在这种状况下还需要通过投资来维持和保卫事业。这样一来，原本被大家视作“摇钱树”的树慢慢也生不出钱来了。那些至今未得到证明，一直以来却被人们信奉为“常识”的通用理论也已经很难通用了。

此外，也有人认为自己的力量太弱了，市场也没有什么成长空间了，竞争对手还多到挤破了头，自己不得不从已经失去魅力的事业中撤退了。实际上，往往是那些能在这种产品事业的条件下坚持竞争，并活到最后的企业会起死回生，获得利益。

[image: 8]




图2-6 在市场状况大幅变动的成熟期，所谓的摇钱树将不再存在

随着彩色电视机代替了黑白电视机，很多显像管制造商也转向了制造彩色显像管。然而到最后都在坚持做黑白显像管的公司现在则悠哉地赚着钱。因为黑白显像管的需求没有完全消失。计算机配套设备中包括CRT显示器，其大部分都还在使用黑白显像管。

如果不考虑像煤炭这种极端的不可再生商品，很多产品都会残留一定程度的需求，活到最后的公司就能独占这些需求。在这之前，因为这些产业已经成了衰退产业，所以大家会彻底推进成本改善措施，这样一来就会形成非常好的成本结构。再加上没有新的竞争对手，可以说具备了极为有利的条件。固定式小型发动机，或是外国的水泥、氢氧化钠、油布、人造丝等产业都以这种形式存活了下来。“从衰退产业撤退吧！”这句话虽然有一定的道理，但有时候有句俗话也会应验—“最后的并不一定是最坏的”。






成长和利润来源


迄今为止，人们通常会最先参与成长领域，积极投资以建立起市场地位。然而，如今是低成长时期，成长领域非常有限。因此大家都往为数不多的成长领域里挤，结果就导致市场非常混乱。这样一来大家就需要投入资金来争夺势力范围，很难浮出水面。技术也不稳定，光是要跟上走在前列的集团就得花去相当多的资源。于是事业就渐渐失去了它的魅力（图2-7）。而且只要市场还在成长阶段，不管过多久都不会有人放手。这样下去大家就在恶性竞争的条件下一起冲进了成熟期，就真的出现了上文中提到的摇不下钱的“摇钱树”。这样的例子屡见不鲜。近年来的传真机、文字处理机，还有之前大家经历过的污染控制设备、保龄球馆等都是典型的例子。

因此，大家不要被普遍理念带跑了，觉得因为是成长领域所以很有魅力，所以我就要加入这个领域。想要战斗到最后，还是得有些谋略的。光是加入的话事情就简单了，但重点是能不能在这个领域中稳步建立起足以产生利益的地位。有太多企业没有这样的计划就迷迷糊糊地被拖进成长领域里了。

也有人会这样想：那我瞄准附加价值高的领域不就好了吗？高附加价值不是直接跟利益挂钩的吗？一般来讲，人们往往会把那些在销售层面或是开发研究层面附加价值高的产品称作“有高附加价值”，这些产品的经常性净利润率确实普遍要高一些。

然而，伴随着附加价值率的升高，利润率最高和最低的公司之间利润率的差距往往就会一下子拉得很开。一般情况下，高附加值直接跟利益挂钩，然而做法不同，优劣的差距也会明显扩大。因此不要只停留在高附加价值上，而是要明确在这类领域该如何把附加价值和自己公司的利益直接挂钩。

减量的时代结束了。很多人都在说今后我们需要开发高附加价值的新产品，开拓新事业。围绕制造业在濒临石油危机的1973年到1979年这段时期的变化来看，大部分行业的生产量超过了曾经的高峰期。因为实行了减量经营，所以员工的数量基本没有增加。然而，附加价值多数是由“人”来加上去的。说白了，附加价值高，就等于管理和研究开发方面用去了大量人手。想推进高附加价值化，还是得采用比竞争对手更胜一筹的思路。对想要开发新产品的公司来说，研究开发能力尤为重要。然而反观研究开发费用的实质性增长，我们则发现绝大部分都处于持平状态（图2-8）。研究开发费用的大部分是劳务费。因此研究开发费用没有增长，事实上也就说明研究人员没有增多。有些公司的研究人员甚至还减少了。这样就很难推进高附加价值化。近几年的电子化使得企业争先恐后采用电子工程系的学生，研究人员不是一朝一夕就能够练成的。把减量经营上升到研究层面的公司也很多。高附加价值化和新事业是能拿来给这些公司加把劲，不过我认为，目前没有几家公司真正具备能发展高附加值化和新事业的条件。

如果把那些销售增长率和利润率都低于所有行业平均值的小型行业定义成世人口中的低成长行业或萧条行业，那么符合条件的就包括木浆和纸、无机化学、特殊钢、水产、普通钢、水泥、砂糖、棉纺织业等行业。其中尤其砂糖和棉纺织业呈现显著的负增长趋势。

众所周知，就算是在这样的萧条行业里，也存在着利润高于整个行业平均值的优良企业（图2-9）。其中特别有名的要数日清纺，日清纺在棉纺织业整体呈现负增长的情况下，仍然保持着成长率和利润率高于整个行业平均水平的业绩。像这样的企业，至少每个低成长领域就有这么一家。例如神崎造纸、吴羽化学、爱知制钢、日本水产、丸一钢管、秩父水泥等都是很好的例子。还有日本精糖等企业，也至少在行业倒退的情况下做到了维持现状。

如上所述，就算行业整体呈现萧条或低成长，该行业的所有企业也不一定都是低业绩。企业根据做法还是能取得高业绩的。这些优良企业中的绝大部分基本上都一直在独自以成长为目标，而无关于市场的伸缩。重点在于，不要一直只采取节省经费、均衡收缩的做法。

那么这些企业具体都在干些什么呢？比如日立金属，就一直在追求在企业活动的所有方面（技术、生产、销售、管理）实现彻底的差异化和高效率；在技术方面，彻底推行技术引进政策；在生产方面则尽全力运作那些投资成本低的设备；销售方面则一直保证在其他公司难以进入的细分市场占据压倒性份额。而且，他们还一直在改善基本财务状况。

神崎造纸也是如此。为了尽可能提高附加价值，并把成本降到行业最低水平，他们专攻高级纸和特殊纸，相较于竞争对手获得了更高的附加价值，生产方面也尽量推进还款，物流方面也尽量选择把工厂建在物流成本低的消费领域，而且还一直在压缩原材料的库存，减少运输资金。

如上所述，即便是对现有事业而言，在技术、生产、销售、管理这四个功能面也一定存在一些能形成差异化的点，所以每个优良企业也都在一直追求这些点。有些企业只是追求“幸福的青鸟”，寻求成长，专注于本职工作而不认真进行再投资。对这种企业来说，上文的这些“顽强”的企业应该给他们留下了非常重要的教训。

多元化战略[ 多元化战略又称多角化经营战略，属于开拓发展型战略，是企业发展多品种或多种经营的长期谋划。—译者注]


迄今为止，有很多公司即便在低成长环境下也想找到成长机会，所以往往会轻易朝着多元化的方向发展，而不去选择留在现在的事业层面“顽强”地努力。从某个公司的角度来看，确实存在一块需要新产品的新市场，然而从世人的眼光来看，这块市场已经确立了，这种产品要多少有多少。这种情况屡见不鲜（图2-10）。

那这些企业是否满足进入这类现有市场的充要条件呢？大多数情况下，他们都未必满足。也有企业光是凭着具备制造能力，人才资源丰富就毅然决然地踏入了这类市场。可见他们对针对不同事业应充实的技术，以及经营的充要条件（KFS[ Key Factor for Success的缩写，即成功的关键因素。—译者注]）认识得还不够深（图2-11）。


比如，就生产物资而言，有这么一家制造商，其客户数量有限，而且客户还不少。因此，这家制造商极为重要的要务就是具备能够尽量迎合客户需求规格的应用开发技术能力，还要具备能够把这种技术能力扩展到销售前沿的销售工程师。

然而，这类公司因为产品附加价值高，所以总想尽量往下游零售阶段发展，冲进生产物资领域。这里的充要条件已经不再是应用开发技术能力，而是产品的设计能力、从市场分析提取出“无声”的消费者需求的能力，再加上以非特定多数人为对象的销售。也就是说，这类公司以大众营销为主体。因此，如果想从上游制造阶段进入下游零售阶段，就必须充实这些充要条件。这虽然是理所当然的事实，然而却有很多企业不经深思熟虑就直接往市场里冲。从以往大量的多元化失败经历来看，这些企业之所以会失败，大部分原因是他们没能转换思路，认识到“内行对外行来说是一种截然不同的价值观”。

像这样多元化得这么草率，说白了就是因为“别人家的饭比较香”而插一脚的企业想成功都没什么戏。倒不如说，重要的是在自己熟悉的现有领域顽强努力。况且，目前还有能努力的空间。

企业周边的社会环境，特别是社会需求不断在变化，现有事业也一直在受其影响。例如钢铁行业，用在汽车上的高强度薄板适应汽车轻量化的要求实现了迅速成长，但它却是一种以非常先进的退火技术为基础的高附加值产品。同样的情况也发生在纤维、化学、工业机械、精密机械、木浆和纸等众多领域。因此，成长机会或高附加价值化的机会是在充分审视现有事业的基础上，配合社会需求的高度发展而产生的。针对这点，大家需要再好好讨论一下。

然而，行业整体发生了结构上的变化，这种应对方式自然撑不了10年、20年那么久。为此我们还是需要去长期大幅改造事业组合，而此时的大前提就是人才。也就是说，如果真想在企业内部发展其他事业，就需要下很大的决心去改变长年养成的企业风气和价值观。相反地，如果没有改变这些的机制，就很难改变事业组合。

比如说日本电气，1965年时半数及以上需求都来自政府，也就是说，主要是面向电电公社[ 日本电信电话公社（Nippon Telegraph and Telephone Public Corporation；NTTPC），简称为“电电公社”。—译者注]工作。现在这方面的需求减少到了原来的四分之一，民用需求和出口大幅上升。电电公社方面，则以通信设备为主体。目前计算机等电子机器，或是LSI等电子设备都在急剧成长，与此同时需求也从政府需求迅速转移到了民用需求。相应地，因为减量经营，工厂人员大量减少，而本部和分店营业方面的人员则急剧增多。


如上所述，日本电气作为一个整体，把方向从以技术为中心（比起成本跟价格，更重视满足客户的需求规格）切换到了以销售能力、产品能力、价格竞争力等因素为卖点。可见正是在小林会长的大力领导之下，才实现了价值观的巨大转变。

其他大幅改变了事业组合，实现了变身的典型企业还包括住友电工、鹿岛建设、makita电机、三菱汽车、吴羽化学等。

以上所说的关于产品生命周期的几个事例，都跟现有教科书中的事例有着非常大的冲突。我们想说的是，产品的生命周期是一个非常主观的东西，它取决于你的看法，也就是说，取决于你自己怎么来定义产品。成长和利润来源也一样，取决于你的做法，而不像以往那样取决于事业具有的普遍性魅力。此外，有时候积极对自己想做的事业进行再投资，会意外收获利润和成长。拿多元化来说也是如此，不应该在充要条件尚不充分时，就进入未知的领域，这种战术是不可取的。说白了，如果没有作战计划，对进入市场到盈利这段时间没有一定把握的话，进入新市场也就没有意义。我们需要重新考虑这些问题。





四、企业战略的方法


重点是自家公司的强项而不是事业的魅力程度


投资组合管理的思路是这样一种形式：以市场的魅力程度为纵轴，以企业的实力为横轴，在两者形成的矩阵上定位产品和事业，针对产品和事业来分配资源。可以说我们面临的一个现实问题就是，迄今为止，企业往往都会受事业的魅力吸引而去投资。因为事业本身有魅力才去搞这项事业是高度成长期时的做法。然而自石油危机以后，企业在20世纪70年代做了各种各样的尝试，最后明白了以下道理。

就是说，现在人们对于事业魅力的看法，跟过去在高度成长期时大不一样了。换句话说，原来市场年轻，还有成长空间，现在则转变成了成熟社会，整个社会物资都很充足。原来企业能用引进技术的方式轻易参与到新市场中去，而现在则必须自己开发技术才能进入新市场。而且，进口廉价原料的时代结束了，原料价格整体大幅上涨。过去金融机构还会有多少钱给多少钱，今后将会筛选得越来越严格。

在这种环境下，不能光靠事业的魅力来下决定。必须围绕自己到底有多强的实力来考虑。可以说，今后是好是坏都取决于你自己怎么做（图2-12）。于是，衡量自己公司的实力就变得越来越重要了。

英语有句话叫“Self Fullfilling Prophecy”，意思是“自我验证预言[ 又叫“自证预言”，指人会不自觉地按已知的预言来行事，最终令预言发生。—译者注]”。如果乐观看待将来，就相信自己能够达成目标，并为此去拼命付出，这样一来，预言就会成真。相反地，如果悲观地去看待将来，不去拼命付出，不充分分配资源，就会得到意料之中的结果—每况愈下。


就像我们在上一节所说的那样，不应该人云亦云，以事业的魅力程度来决定要不要参与某项事业。其他公司是什么情况，自家公司是怎么看待社会的，怎么样才能搞好这项事业。这些因素都会在很大程度上影响到结果。也就是说，来自外界的普遍理论已经不怎么管用了，必须依赖自主的视角。为此，我们要彻底发挥自家公司累积至今的强项，要围绕其他公司没有的，而且是其他公司看了会羡慕的强项来开展战略。[image: 9]


图2-12 自家公司的能力越来越重要






本部的职责


以上所说的内容，对企业战略来说又有什么意义呢？首先，如果你想要制定出一套应对以上状况的企业战略，那么就不得不关注本部的职责，因为本部的职责再次成了重中之重。就算你想谋求整个公司的成长，今后世人也不会帮你决定方向。我们必须自己明确企业前景，自己来制订一套达成目标的方案。






打造整体面貌


如果你正在考虑今后要着手新事业，或是靠现有事业来发挥创造性，顽强努力的话，就得明确一点—自己想让公司整体变成什么样子，如果不明确这点，也就实现不了资源的最优分配。

迄今为止，有很多企业都在实行自下至上式（bottom-up）的长期计划，也就是各个部门都分别制订计划，然后把整个公司的计划总结到一起，稍微加以修改。例如把奋斗目标加入营业额和利润之中就形成了企业战略。靠这种形式制定不出什么非常有远见的计划。因为光靠堆积各种理论明确不了企业整体到底要发展成什么样的面貌。这一点在图2-13中也表现得很明显。因此，我们也不知道那条必须去弥补的裂缝到底在哪里。

不过，一旦我们弄清了想让公司在5年、10年以后发展成什么样子，也就明确了存在于公司的整体面貌和各项事业对策之间的差距。同时，我们也就看清了该怎么去弥补差距。对今后的社会而言，打造整体面貌是非常重要的一件事，高层管理者和参谋团队必须要在这一点上起到非常大的作用。






制订弥补差距的方案


一旦明确了公司未来的整体面貌和现况之间的差距，下面就该制订方案去弥补这层差距了。我们肯定得采取分别强化现有事业的战略，但同时为了弥补差距，我们也必须发展新事业。这时候的重点就在于，我们要明确以什么样的形式开展事业，要投入多少经营资源，或者是能投入多少经营资源。有非常多的企业只是沿用以往拥有的资源来涉足新领域，因此无法取得成功，尤其是无法组建人才（包含技能）的组合。

比方说，很多产业领域都在发生着电子化。然而很多情况下，就算人力资源数量够了，公司内部却选不出能推进电子化的人才，不从外部引进人才，就没办法实施原本的战略。现在机械和零件的制造商已经开始自制半导体了，他们从电器制造商那里挖去了半导体制造专家。而商用机器制造商也加入了物色人才大战，这会使今后技术人员的横向移动越来越活跃。






“机制”的整备


接下来，为了尝试新的企业战略，整备“机制”（包括体系和体制等）也是本公司参谋团队必须完成的一项重要的工作。此外，就算把会影响到整个公司所有事业的课题（此处指针对事业这条竖线的“横向”课题，例如电子化、机器人化、开发研究能力的强化、国际化等）拿了出来，并针对这些课题制订了对策方案，也得以本部部门为中心集中来采取措施，不然效率会很低。因为在大多数情况下，个别事业无法单独有效应对事业环境的巨大结构变化。近来人们碰到这种情况，通常都会采用横跨整个企业的“战略部门”方针。这种“战略部门”方针就是把以往设立特别小组的做法在战略意义上，在整个企业层面提升了一个层次。






事业部门的职责


针对本部人员这种定性的、事业素质强化的职责，事业部门就该有更具体的数量上的目标，负责彻底追求自家公司的优势，在现有领域的竞争中赢下去。此外，事业部门要尽其所能去对付因市场结构变化而引起的代替品的威胁。另外那些被分配了某些事业的部门，有义务借助有效的手段和说服力来把问题传达给高层管理者，督促高层管理者采取全面性措施（前提是问题已经大到超出事业部门的能力范围）。经过上述过程后，再开展新事业时，就必须在新事业和旧事业之间取得平衡以有效利用过去在现有领域中养成的能力，同时交出经营资源。

我们必须把针对上述情况的意识改革作为一种打破了事业部门制度的传统封闭性的新价值观，使其在公司内扎根。一切事业都在成长延伸，现有事业也建立在这种潜规则的基础上，而我们无法永远保证现有事业的范畴，无法永远保证它的存在。

如果能用上述形式来把握新的事态，那么也就能把本部和事业部门的职责分得很清楚了（图2-14）。事业部门的职责最多也就是在现有基础上再增加一点战略性，提高一下办事效率。问题是本部这边的职责。本部要负责明确整个公司应该是什么样子，找出公司未来的整体面貌，弥补整体面貌和延续现状之间的差距。打个比方，假设我们想解决研究开发层面的一个效率上的问题，如果不决定整个公司的方向，即使我们投入了物力财力，并拿到了相应的专利，从战略角度上讲也是没用的，完全就是在浪费资源。






企业战略是功能总和的结果


企业战略换句话说就是一种用来朝理想姿态前进的方案。然而，纸上谈兵是没有用的。

在上一章中，我们简单提过把组织活性化的模型—“7个S”。企业目的说白了就是企业的价值观，围绕公司（特别是高层管理者）的决策方法形成的一种独特风格，人员（这里指的是人才类型以及能力），还有这些人才至今积累的技能，包含业绩评价在内的该公司的体系体制，以及整体组织体系。只有把这些要素综合起来以后，企业战略才会成立（图2-15）。[image: 10]
 [image: 11]


图2-14 企业（本部）和事业部门的职责分担[image: 12]


图2-15 麦肯锡7个S结构

因此，在考虑企业战略的时候，要深思熟虑，仔细考量这些要素，如果某个要素会妨碍战略达成，就需要去除或改善这个要素。

在这些要素中，企业价值观会成为规范企业行动的一根支柱（图2-16）。例如“IBM就是服务”这句标语决定了整个IBM公司的价值观。据说IBM在全世界进行的每一项活动都传达了这种精神。有句话叫“不变和流行[ 不忘记不变的本质事物，同时接受新变化。此外也指在追求新事物中不断变化的流行才是不变的本质。—译者注]”，然而客户服务不管在哪个时代、哪个地方都不会变，是一个普遍的真理。如果IBM公司是在这种价值观的基础上来行动的话，那么这种价值观肯定就是令IBM强大的根源。


就拿美国著名的化学公司陶氏化学来说，50年前创始人陶·休伯特创立了该公司。自此以后陶氏化学一直在坚持追求 “最低廉的原料、最低的成本、最精确的生产工序”。因为要保证最低廉的原料，所以陶氏化学一直在发展上游的基础原料事业。此外，为了达成业界最低成本，陶氏化学向来奉行一个行动方针：绝不跟别人做一样的事。这是化学工业这50年一路发展过来都不曾改变的一个普遍真理，这个普遍真理道出了化学这种事业的本质。而陶氏化学则将这条普遍真理置于公司发展的核心位置。





日立的“野武士精神”[ 不侍奉特定君主的武士集团，主要在山林中生活，靠狩猎和耕作过着自给自足的日子。—译者注]讲究的也是独立自主，重视在野的心境。最近日本电气有个口号叫“计算机和交流（C&C）”，这也可以说是一种支配企业战略方向的价值观。


由此可见，企业的价值观会给企业战略带来巨大的影响。如上所述，价值观会对事业组合的变革起到巨大的作用，并且，没有价值观的转换也就没办法改变事业。

以往我们往往会把经营资源理解成一种抽象的东西。例如说到人，就是以特定诀窍和技能等形式来表达人才数量和质量的一种具体的企业储备。因此，经营资源是有限的。关键就是怎样才能有效分配并使用这些经营资源来实现特定战略。

综合上述情况来看：

第一，今后对自主性主要原因的理解和实施能力的差距会影响到企业的好坏，因此本部部门的责任比以往要更重一些。然而，扩充本部部门数量则会招来相反的效果，我们需要征集精英（哪怕人数很少）。让这些人来辅佐高层管理者，打造企业视野，针对事业部门和功能部门发挥领导能力—这才是帮助我们从混沌中脱身的手段。

第二，为了实施以上方案，我们必须打造一套有效的“机制”，也就是一套新的组织运营体制。

第三，总部功能分配的资源不是抽象的“人、财、物”。我们需要把这些资源想成“拥有实施战略所需技能的人才×投入时间”。

本来突然进入了成熟社会阶段，就必须达成艰难的蜕变。而外贸和技术层面又产生了巨大的变化。如果你认为把现有事业的既定路线集合到一起就能得出答案，那就大错特错了。在此我想奉劝各位根据企业中枢重新构建战略，根据战略来适当筹集并分配资源。


衡山祯德








五、欧洲企业的成长战略


难以采取强势战略的欧洲企业


欧洲企业如今面对的问题，不是成长本身，即“应该如何成长”，而是“如何生存下去”，也就是为了生存而要迫切制定哪些方针。相较于日本企业，欧洲企业不得不采用乍一看比较消极的思考方式，其消极思考方式的背景可以举出以下三点。

第一，欧洲企业在说明日本情况时，总是会用到一个说法，即“资源和原料匮乏的国家”。除去岛国这点，欧洲也跟我们一样。在这一点上欧洲和日本有着同样的问题，怀有同样的不安因素。

第二，应该担心的主要原因就是欧洲的政治形势跟日本不一样，有着不安定的地方。这点对欧洲企业来说，则使问题更加复杂化了。打个比方，北爱尔兰的IRA，意大利、联邦德国的极左恐怖分子，德国、法国存在政权更替的可能。这些因素使得欧洲企业难以预测政策，难以保证投资的长期稳定性。

以世人称为“奇迹复兴”的联邦德国经济为代表，欧洲企业在欧洲各国的经济发展中逐渐对解决问题有了自信。然而这份自信却因近几年的局势变化而变得摇摆不定。随之而来的还有未来展望的逐渐褪色。

第三，来自劳动者和工会的制约力量增强。欧洲各国把劳动者的经营管理参与权定为一项法定义务。企业做出决策也越来越需要经过劳动者的批准。欧洲和日本的一大差异在于，日本把工会发言权定位在长年雇佣关系间培养出来的一种合作关系之中；而欧洲则把工会发言权当成企业外部单方面强加的制度，来参加经营管理的是一帮利害完全不同的人。






两个关键词


在这样的环境背景下，欧洲企业很难像日本一样采取强势的成长战略。其行动原理可以总结成以下两点。第一个关键词是“艰难的选择（Selectivity）”。具体包括：要把企业活动领域放在哪些产业？此外，是要从这些产业里选择原来的行业，还是要进而在行业中选择构成该行业的某种事业活动和功能呢？欧洲企业要针对这些来进行非常艰难的筛选。

第二个关键词是“事业维持的可能性（Sustainability）”。欧洲企业在发掘新的事业机会，涉足新的产业领域时，最关心的是能不能把该领域的关键，即优势和资源十年、二十年长期维持下去。不落实这一点，它们就不会涉足新领域。

这两个关键词作为欧洲企业的经营态度和行动原理发挥着作用。一个典型的例子就是欧洲的化学产业。（因为我本身也在欧洲当过顾问，再加上我事业的大本营在瑞士，瑞士拥有世界级竞争力的化学企业，所以我觉得举这个例子比较合适。）

过去十多年，欧洲企业的成长特征可以总结为通过回归原材料来成长，即通过上方垂直整合来成长。然而，人们渐渐明白，通过这种方法实现的成长“不能”一直维持下去。理由很简单，欧洲化学产业跟日本一样，都是依附于原材料的石油化学（也就是化工轻油[ 又叫石油脑。—译者注。]）。另外，欧洲化学产业的主要竞争对手—美国的化学产业一直以来都是以价格低廉的天然气为基础。原材料的差异导致两者采用了完全不同的生产工序，进而导致了成本竞争力的差距。


因此，欧洲化学产业就要选择在基础化学领域进行收缩，或是靠企业集团化来追求规模经济。另外，则要试图在很可能长期维持收益，具有高价格、高附加价值，且需要高度生产技术的精细化工领域积极发展和扩大份额。也就是说，要同时“有选择性”地长期扩大“能维持”的领域，缩小对竞争不利的领域。






三个课题


我认为，欧洲企业要想在那些对企业来说有魅力的高附加价值领域实现成长，就必须挑战并克服三个课题。解决这三个课题的途径对日本企业来说，也是追求成长的有效方案。

三个课题中的第一个课题就是要加深对市场的理解。“市场营销”这个词一直以来都被人们理解成一种研究如何卖出已存在产品的“创造性的销售方法”。而现在我们需要重新定义，把这个概念定义成分析市场，“创造性地理解并掌握顾客需求的方法”。我们需要通过这道工序来决定研究开发的目标，设计创造出真正比竞争产品更好、更优秀的产品，也就是说，我们必须把思维转换到增加产品本身竞争力的方向上来。

第二个课题是要采取重视附加价值的思路，而不是仅仅把数量当成衡量成长的尺度。因为附加价值与数量的乘积表明了创造雇佣的机会大小以及提升投资回报率的机会大小，所以从这一点上来说，也能表明这个课题。

第三个课题是积极讨论研究公司外部的诀窍，积极引进人力物力资源，而不是只把眼光放在公司内部。对企业而言，着手新的未知领域，灵活运用公司外部资源可能会是一件不习惯、不愉快的事。然而我可以断言，如果不积极对外部采取这些举措，那么就不可能在新领域成长。

说到日本企业应该从上述欧洲状况中学习到的教训，我想再跟各位强调并建议一下，不要不分青红皂白就去选择走向成长，而是要基于两个关键词，即“有选择性地”追求成长，充分考虑“长期维持事业的可能性”来有效筛选事业机会。

麦肯锡瑞士分公司总经理 昆西·汉西卡





昆西·汉西卡
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第三章 技术开发的问题和解决方法—保持“攻”和“守”的平衡

本章将按照以下顺序来解说技术开发问题和解决方法。

1. 20世纪80年代的技术开发环境。

2.新环境下要研究的课题→事例研究→牧濑产业。

3.新时代背景下解决问题的方向。





一、20世纪80年代的技术开发环境

置身于众多错综混乱的问题之中，20世纪80年代的技术开发环境越来越复杂严峻。企业的高层管理者日夜都在烦恼该通过何种手段来实现企业的成长，然而最近，各家企业的高管人员们终于渐渐在方向上达成了一致。在各种能想到的成长手段中，他们选择围绕技术开发来实现企业成长（图3-1）。

在环境因素恶化的条件下（以低成长为代表），高层管理者在一些问题上陷入了困境。例如，到底要把重点放在哪个领域，要如何分配自家公司的资源投入量，要怎样安排整体的日程，要如何回避风险等。能从这一困境中脱身，通过差异化及最低交付成本（LowestDeliveredCost，LDC）来实现竞争力的人才是赢家，因此各家企业才围绕技术开发探索了突破口。也就是说，企业必须找到方法来解决以下种种问题：如何应对在各领域发生的结构变化、如何制定策略来稳定现有事业基础、如何渗透国际化、如何针对创新指向型长期研究来确立基本对策等（图3-2）。本章的目的就在于，根据麦肯锡公司的经验来逐步探究针对这些问题的解决方法。

事实上，技术开发极少会如想象中那样顺利。如果技术开发能像想象中那样进行，那么企业就能把允许投入的最大限度的资源投入对成长来说最关键的目标领域，以最短时间获得最大成效，最后确立差异化和成本竞争力。然而这里往往存在一个容易坑人的陷阱。

例如，就战略角度来看，存在下面这样的问题：优先事业领域不明确，高层管理者不一定理解技术开发方面的种种问题，投入的研究人员和技术人员在技术上独断专行而导致方向错误。就实施机制方面来说，研究资源在数量上和质量上都受限，研究题目众多，资源投入没有针对性，整体工序针对意外情况时灵活性差，这样一来，实施机制就只剩下了个空壳。因此在效率层面来说，实用化成效低，不管是研究开发的利润，还是对收益的贡献度都非常低，开发容易陷入冗长拖沓的状态。

这种扭曲的技术开发体制不仅不能实现差异化，而且还衍生出了山寨产品和山寨技术，非但不能帮助企业获得成本竞争力，事实上，还让非常多的企业陷入了成本上升的困境。[image: 13]


图3-2 企业经营者困境的形成因素





二、新环境下要讨论的课题

那么，要想实现理想的技术开发，必须解决怎样的课题呢？新环境常常会抛给我们一些新的研究课题，在20世纪80年代，环境则围绕各种领域的根本性技术革新为中心，抛给了我们一些范围广泛的新课题。

所有领域都渐渐出现了一些会给现有事业形态带来巨大影响的变化。例如每天报纸上热议的代替能源的问题、电子革命的问题、生物化学的问题，或是化学工业领域的C1化学问题等。比方说，生物化学领域会给食品和医药品带去相当大的影响，化学工业也可能会因为从单纯的化工工艺转向了融合了生物化学的工艺而产生巨大的形态变化。

在此，我试着把麦肯锡公司顾问活动中这类课题的典型案例总结成了一家叫作牧濑企业的虚构企业，来突出针对这类课题的应对措施。








事例研究：牧濑企业


a.背景

牧濑企业是一家大型电机制造商，除了我们接下来要提到的温度事业总部，该企业还包括其他几个事业总部。温度事业总部包含3个事业部门，分别是以冰箱和空调等压缩机为中心的两个事业部门，以及给这两个事业部门提供控制机器的控制机器事业部。事业总部的整体营业额大概有700亿日元，冰箱事业部占320亿日元，空调事业部占280亿日元，控制机器事业部占100亿日元（图3-3）。

温度事业总部的部长走在时代前沿，为了稳定事业基础，促进部门日后发展，他已经采取了很多项措施。例如在主要事业（空调和冰箱）方面针对不同市场组成营业组织，同时强化渠道。此外，配合家电行业的电子化浪潮持续吸收有电子工学背景的人才，去年还给这些人才在关东工厂（面向冰箱和空调）设置了产品策划室。而且，为了能迅速应对环境变化，他还新设立了一个用来提供参谋功能的策划部。

b.策划部的任务

三个事业部门中的控制机器事业部是由收购来的一家关西企业（优秀的转包制造商）构成的，营业额本身很少，但从历史角度来说收益性非常高，公司一直将其作为优秀事业来培养。[image: 14]


图3-3 牧濑企业温度事业部1979年营业情况

温度事业总部部长命令新任策划部部长针对以下事项进行研究：该优秀事业今后是否还能维持高成长和高收益，如果不能，则要弄清楚问题出在哪里，必须采取怎样的措施。

c.状况分析

策划部部长迅速分析了状况，得出了如下结论。

从收益层面来说，控制机器事业有可能成为温度事业总部的中枢

温度事业总部的三项事业中，控制机器事业的成长率最高，可以预期今后会有将近10%的成长率。因此，如果状况没有太大变动，目前的市场份额也能够得到维持，那么5年后，尽管就营业额而言，控制机器事业还占整体的约五分之一，但从收益方面来说，控制机器事业的利润率很高，可能会占到全体的三分之一（图3-4）。

成长模式出现了变化

控制机器过去五年来的成长都是靠最终产品的高成长率所支撑。就实际情况而言，空调是15%，冰箱是9.1%，因为使用控制机器的产品拥有非常高的成长率，所以也就带动了控制机器的营业额（图3-5）。然而可想而知，成长因素会根据今后市场本身是否以之前的势头持续发展而变化。也就是说，控制机器包括电气式[ 指通电来运作的比较低端的设备。没有电子设备先进。—译者注]和电子两种，今后电气领域不会再有多少成长空间，控制机器的高成长率要靠电子化的发展来支撑（图3-6）。
 [image: 15]
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图3-4 牧濑企业赢利状况分析[image: 17]


图3-5 控制机器市场（按不同用途分类）[image: 18]


图3-6 控制机器平均增长率（1979年至1984年）

电子化不止停留在新领域，也波及了当今的电气领域

从转包企业时代起，牧濑产业的产品结构就在以电气式恒温器为主体的领域占据压倒性优势。控制机器事业部100亿日元的营业额中有94%都来源于这种以恒温器为主体的自动控制器。然而，电子化有可能在自动控制器领域急速发展。预计5年后，电气式只能满足不到四分之一的市场。

控制机器包括现在已经全面电子化的装置，今后会位于电子化发展的迁移市场的装置，最后也无法被电子化的电气式或原封不动保留下来的机械式装置。如图3-7所示，目前电子化市场虽然只占整体的12%，但在5年后会有30%的市场电子化，而且整体市场的25%也会进一步成为电子化发展的迁移市场。也就是说，根据情况来看，牧濑产业的强项—自动控制器领域有可能在5年后进一步电子化。





不适应电子化就无法发挥以往的强项

在这种状况下，假设前提条件比较乐观，在1979年的市场条件下，即使牧濑产业的细分市场份额能够维持到5年以后（顺带一提，1979年牧濑产业就在迁移市场占据了高达50%的压倒性份额），最后整体份额也会因市场结构本身的变化而从23.8%减少到18.3%（图3-8）。

也就是说，以上情况暗示了，如果今后牧濑产业想要发挥自身在电子化迅速发展的自动控制器领域的优势，就必须尽早采取措施适应电子化。

没赶上电子化浪潮所带来的恶劣影响不止会停留在控制机器层面上[image: 19]
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图3-7 控制机器市场走向与规模推移[image: 21]
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图3-8 企业市场份额的变化

可想而知，如果控制机器本身没赶上电子化，那么将会带给温度事业总部的核心事业—空调巨大的影响。因为今后控制机器的分用途电子化进展最快的领域也将是空调领域（图3-9）。

d.对电子化现状的应对程度

接下来，策划部部长研究完牧濑产业对电子化的应对程度后，得出了结论：如果维持现状，就无法应对状况变化，最后会在电子化进程上落后于他人。

开发控制机器缺少电子工程师

首先是人才方面。目前产品结构的84%都是不久后将被电子化的机器，我们需要在该领域促进开发，加速电子化。

然而就控制机器的开发部门的人员结构而言，电气和机械背景占压倒性多数，整个部门22个开发人员中仅仅3人有电子工学背景，人才结构与目标开发方向不匹配（图3-10）。

没法给开发分配必要的时间

而且，在研究了开发部需要在开发事业上花去多少时间后，策划部部长发现，开发部把占整体60%的时间都花在了跟原本的开发工作没什么关系的日常事业上，也就是那些用于维持现有事业的工作，像是处理电气式控制机器的投诉，应顾客要求进行试制测试等。因此也就明确了一点：原本的开发工作和连带的特别项目只用去了整体25%的时间（图3-11）。[image: 23]
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图3-9 根据用途分类的电子化程度（亿日元）[image: 25]


图3-10 产品结构与开发人员不匹配

[image: 26]




图3-11 技术开发合计人员

开发环境也有问题

开发部门的整体环境也不一定适合技术革新。

比方说，以开发部部长为例，该部长毕业于一流国立大学电气专业，是一位在转包时代开发出了特色恒温器的优秀电气技术人员，当其所在企业被牧濑产业收购时，接下了控制机器事业，目前兼任控制机器事业部部长。他十分坚信“我们公司的技术远远优秀于其他公司”，对电子化不怎么积极。另外，就办事风格来说，在他心中，控制机器事业已经成了天皇般的存在，他已经在自己心中建起了一面高墙—许多方面的新意见他都不采纳。

最后，开发部门跟营业制造等其他部门在所有交接处都无法顺利交换信息，渐渐营造出一种说了也没有用的气氛。因此大家整体上（尤其是电子工程师和年轻人）都没了干劲。

我们经常能看到以上这种案例。问题出在以下两点上：本人自身完全没有意识到会招致如此结果；因为该部长过去有实际成绩，大家也公认他非常优秀，所以至今都深受高层管理者信赖。

无法确定主题

就现在我们处理的开发主题而言，就如前面所提到的那样，产品结构的84%今后都要推进电子化，因此我们必须把开发重点放在这部分领域。然而事实上，整体31个主题中只有42%（13个）以这部分领域为主题（图3-12）。而且，这13个迁移产品主题中有9个是改良研究的主题，跟电子化基本没什么关系。[image: 27]
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图3-12 技术开发的主题

过去的开发回报率也很低

从开发回报率层面上来说，可以说多半的努力都白费了（图3-13）。1975年到1979年这5年间，开发委托件数是163件，没有着手研究的占整体件数的10%，剩下的90%都以某种形式投入了研究，其中正在开发的有50%，剩下的40%中有65件在着手后已经得出了某些结论。

再试着分析一下这65件已经得出了结论的委托，其中的60%（39件）在着手后处于暂时保留或中止开发的状态，剩下的40%（26件）暂且开发完毕，然而其中有20%，也就是13件还处于未投入商品化的搁置状态。到头来，总共163件委托中投入商品化的只有13件（约8%）。

这8%的开发回报率在某些行业来说已经算高的了，然而对控制机器而言，就真的非常低了。这种开发完成状况暗示了很多开发流程方面的问题。

首先，刚开始着手时，开发部门可能没有慎重选择主题，而是雨露均沾，平均推进；在实施开发的过程中，可能没有尽快放弃一些已经不行的主题，而是一直拖着慢慢研究。

反观着手开发以后的情况，那些被中止或是保留的主题之所以会这么多，可想而知，原因之一就是没有充分掌握用户需求，没有充分理解客户是想要什么才来委托开发的，把精力都花在了不必要的事情上。另一方面，没有充分意识到开发难度就是开发的起点，所以没能拆掉高墙，结果在技术上遇到瓶颈，只好中止或保留主题。[image: 29]
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图3-13 开发完成状况和流程方面的问题所在

很明显，未商品化的13个主题是因为花了太长时间而没赶上商品化。因为一开始没有确定要集中研究的主题，所以有限的开发人员就被稀稀落落地分散到了各处。因此，在产品完成之前就花了太多时间去努力钻研，等到要商品化的时候，别的竞争企业已经拿出了同样的产品，结果就失去了商品化的时机。

把上述问题加以总结，策划部部长得出了以下结论：牧濑产业没赶上电子化是因为开发速度的迟缓及开发回报率的低下，也就是说，如上所述，首先电子工程师的数量就不够，多余的工作还占去了他们的时间，而高层领导对电子化态度不积极—种种因素都拖累了开发速度。再加上这些因素还在一定程度上使得开发主题分散平均，主题确定流程反映不出用户需求，而这两点正是导致开发回报率低下的关键因素。

e.改善的范围

策划部部长经研究后得出了如下结论：要想推进控制机器事业的电子化，就必须在技术开发体制层面上改善三点。

第一点，要迅速掌握最终用户的需求，改善制造、营业、用户的交接，好让开发出来的产品能够顺利商品化。

第二点，为了加快开发速度，要尽量多投入电子工程师，争取提升他们的工作效率。

第三点，为了提升开发人员的创造性和积极性，要改善开发的氛围和环境。

策划部部长想根据这三个方向来提出改善方案，但他忽然注意到，这三点不仅可以用于控制机器事业上，还能用在整个温度事业总部上，于是就从这个角度进一步进行了研究。然后他明白了一点：就算是冰箱和空调这种主要事业，在跟市场交接以及技术人员结构方面也有改善的余地。

也就是说，虽然温度事业总部把聘用的电子工程师投入到了空调和冰箱部门，但对比实际需求而言，冰箱部门的技术人员过剩，技术人员在某些方面自作主张，结果造出了技术优先，却不一定符合市场需求的产品。例如有一款预计近日发售，采用了微处理器的新型冰箱，这款冰箱在价格方面受到了渠道的反弹，这很有可能是因为用户没有认清价值和价格的关系。

一般来说，在家电行业中，微处理器的采用和价格上升的相互关系如图3-14所示，价格上涨率越高，使用率就会越低。而且，如果用户无法理解采用微处理器的意义，价格上涨往往就无法正当化，最后产品就会卖不出去。例如，如果用户只需要一台能控制水量的洗衣机，那么上面安不安装微处理器都无关紧要，选便宜的更合适。从这种层面上来讲，牧濑产业的冰箱有可能会成为一个失败的案例。

另外，空调部门因为跟不上电子化的速度，要求公司往自己部门投入更多的工程师。[image: 31]


图3-14 价格上涨和采用率的关系

到头来，交接的问题、技术资源的问题、技术人员结构的问题就成了整个温度事业总部的问题。

f.策划部部长的提案

因为电子化问题会给各个事业部门带去相当大的影响，所以解决方案也不能只纯粹围绕控制机器事业部一个部门来制定，必须摸索出一套针对整个温度事业总部的解决方案。在这种情况下，前提是要解决以下四点：①用户和事业部的交接问题；②技术人员结构的优化；③开发环境的改善；④开发流程的改善。

再加上控制机器事业部本来就在向冰箱和空调两个事业部门提供控制机器，同时也往外界销售机器，也就是同时站在内产和外销的特殊立场，公司内部和外部都会发来委托。特别是微电脑问题出现后，这种倾向越发极端，空调和冰箱事业部都理所当然地认为控制机器事业部就应该给自己部门提供支援；另外，控制机器事业部本身也认为不接受外部委托就无法成长。

策划部部长考虑以上问题后，提出了以下提案（图3-15）。

部门设置—为了改善用户和事业部门交接的问题，不应该只在控制机器事业部的层面来讨论改善方案，而应该上升一个层面，在离温度事业总部部长非常接近且与策划部基本对等的位置建立一个相当于电子化发展部门的机构。然后让这个机构去解决空调、冰箱，以及控制机器这三个事业部门共同的问题。至于这个部门必要的人才，可以从这三个事业部门中抽出全职人员来做。
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图3-15 策划部部长的提案

资源的重新分配—就技术人员结构的优化而言，因为冰箱事业部已经有非常多的电子工程师了，所以就抽出一些重新分配给开发部门。

环境的改善—至于改善开发环境方面，虽然无论如何都会牵扯到人心问题，不过我们可以选择把一直妨碍电子化发展和企业环境改善的开发部部长升到电子化需求较少的冰箱事业部去当部长，让人心有所变化。

流程的改善—开发流程的改善需要以电子化发展部门为中心，来集中主题，分配资源，管理开发速度，加强跟商品化的联系。

这一提案在实际情况中获得了全面通过，计划顺利进行。以上案例是将我们实际面对的一些案例简单化、模型化后的产物。然而我们认为，这些问题并不是个别问题，不只是家电行业或牧濑产业才有这些问题。





三、新时代背景下解决问题的方向

牧濑企业案例中本质上的变革主要集中于四点。第一点，配合环境变化来重新审视技术战略，让技术战略不止停留在事业领域。第二点，成立一个跨各个事业总部的组织，也就是建立战略部门机制来在整个公司范围内针对重点区域加速技术开发。第三点，配合战略来重新合理分配资源（人才和能力）以提升开发效率。第四一点，改善妨碍创造性开发的企业高墙，尤其重点改善那些大企业常见的体系和态度上的问题。

可想而知，大部分企业在20世纪80年代都将直面一些用以往的概念和组织运营体系无法应对的问题。

要说为什么，是因为技术层面已经萌生了一些技术层面上在现有事业领域无法应对的问题。企业需要明确攻和守的平衡。

攻和守的平衡

在新型技术领域，支持者（追随者）不得不向创新者转换（向攻转换）。也就是说，技术开发必须从战后一直以来的技术消化型或是追随型转换成革新型（攻击型）。

在此我们能想到以下几点：

代替能源对第一产业带来的影响

电子化给电气机器及相关产业带来的影响

生物化学给医药、食品、化学工序带来的影响

材料革命导致金属向工程塑料转换

OA的发展给所有间接事业带来的影响

因发展中国家力量提升而受到威胁的中等和先进技术领域

诸如此类。以上每一点都会给企业带来非常巨大的影响。并且，这些问题主要都是一些现有事业领域未能完全定义的问题。

这里我们以化学工业和计算机产业为例（图3-16）。如图可知，技术水平自应用技术时代（以战后蓬勃发展的技术为基础）以来，这几年间都在不断发展的根本性技术革新，正要再次出现质的飞跃。

为了把事业维持下去，企业必须往投资效率最高的现有主要事业继续投资，就这一点来说，企业必须强化防守。

因此，面临这类问题的多数企业，都越来越需要从攻和守两个方面来重新审视以往的战略组织体系。[image: 34]
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图3-16 技术革新的发展

被迫变形的7个S

考虑到技术革新的影响所波及的范围，可想而知，影响不光会波及技术部门，还会波及经营的所有侧面，就如图3-17所示。

至于受到多大影响，则根据技术领域以及企业所处的产业领域有很大的差异。无论如何，都会留下一些局部措施（光靠技术来解决）解决不了的问题。

换句话说，前面我们提到的7个S是在以往的环境基于相应的平衡在旧环境中立足的。而这7个S已经渐渐不再适合当前正在发生巨大改变的环境。因此，可想而知，我们必须追求新的平衡，改变7个S的形态，使它们能在新环境中立足。推动这种变形的因素就是代替能源、电子化、生物化学这些技术性革新（图3-18）。
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图3-17 技术革新给经营的各个侧面带来的影响[image: 38]
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图3-18 7个S的变化

然而，当我们经过顾问活动后，再回头看这一点，会发现源于企业高层管理者所面临的很多技术性课题依然还在，技术开发的方向定位或是机制本身根本就没变。

就这一角度来说，可以总结出两大问题。第一，来自四面八方的情报渠道或投资分散了大家的注意力。包括新型和现有两个事业领域都有非常多的常见案例，或是某些公司在选定主题时倾向于现场部队，只追求短期性成果的案例。这一问题还清楚表现在开发效率低下，无法决定优先顺序上。

第二个问题就是机制不契合新环境。这一点体现在以下现象：质量和数量两方面的人才结构都呈扭曲状态；研究包括基础、开发、应用等阶段，但该结构尚不完备；从判断成果层面来看，企业仍把过去一直使用的数据（例如商品化率、投资回报率、专利申请数等）套用到新的环境中来进行判断。就像我们在牧濑产业的案例中提到的那样，技术人员也有很多时间是白费的，因此尤其对大企业来说，企业中必然存在一种机制，即我们在下一章中将讲述的“破坏创造性的机制”。





技术开发领域的领导力

那么，企业为了突破现状，应该采取何种措施呢？这里必然就需要高层管理者的明确判断和领导力。然而，有一点需要大家慎重思考一下：高层管理者该以何种形式在技术开发领域发挥领导力呢？就我们的经验来看，以下几个方向是可取的。

首先，明确分离新型事业领域和现有事业的技术开发工作。

至于新兴领域方面，把该领域的技术开发工作置于总经理项目的高度。在这种情况下主题就会减少，而且要鼓励跨事业部门的理想型方案。例如信息产业（网络），就集中于机器人、煤炭这种在现有事业领域中无法定义的主题。

就算主题数量很多，也要集中在两到三个主题上，也就是说，只把资源投入在赌上公司未来的主题上。

用直接关系到整个公司长期战略的形式来进行管理工作（预计投入整个公司20%～40%的开发资源）。

明确最终成果，即到什么时候为止要做到什么事。

在机制方面，设置一个像牧濑产业案例里那样的战略部门。

近年来一个优秀的案例就是日立公司，该公司采取了以上应对措施，从整个公司召集500名工程师，集中开发机器人。据该公司声明，其开发目的是把现在的150台机器人在5年后增加到600台，由此来把生产技术部门直接管理的劳动力削减到现有的70%，因此日立才会投入全公司的500名工程师来推进开发工作。也就是说，如果涉及机器人这种跨事业部门的主题，就要用以下形式来明确手段和目的：首先明确该主题是涉及整个公司的大项目，通过投入全公司的500名工程师来把机器人在5年后增加到600台，将劳动力削减到70%。这也可以说是战略部门理念的一个典型例子。

此外，现有领域的技术开发工作必须以效率最大化为目标。

主题不光指那些用于维持现有事业，与投诉处理和现有产品相关的应用研究。因为现有事业领域也有新型技术或是未来战略，所以现有事业中只要包括这类主题，我们就要把这类主题看作跟所有现有事业相关的主题，跟前面所说的总经理项目分开处理。这样一来，事业部门和中央研究所在研究的主题，都会以现有事业相关计划的形式全部集中于此，由事业部和研究所来独立管理。

成本跟这些事业有着直接的联系，成果则要通过这些事业对营业额和长期收益的贡献度来判断。

像人员安排和投资等涉及整个公司层面的审核工作，基本上就交给事业部和研究所来自主管理，不要几年才进行一次。

也就是说，第一步就是用以上形式把新型事业领域和现有事业领域明确分开。

通过组合RVA和SS来应对

这种情况下，就机制而言最有效的一个方法就是最大限度应用现有领域的RVA[ 研究价值分析。—译者注]（Research Value Analysis）和新兴领域的跨事业部门组织，也就是战略部门（Strategic Sector＝SS）的组合。






RVA

RVA是把麦肯锡公司的间接削减事业手法，即OVA[ 管理费用价值分析。—译者注]（Overhead Value Analysis）思想应用到技术开发领域的结果。目的是让开发效率提高约40%。对象是所有主题，分成4个阶段来研究效率化。


第一步，要做的就是研究该放弃的事。在技术组合管理中，企业有很多开发主体跟事业战略挂不上钩，也不知道为什么研究，像这种主题我们通常就尽量放弃。

第二步，缩小范围。例如，有个研究主题正在基础、应用、开发三个层面同步推进，这时我们放弃基础只搞开发，来缩小范围。

第三步，替换。也就是采用替换策略，采取委托外部或是跟身处不同行业，但是能弥补自家公司缺陷的研究机构共同推进研究工作，不要遇到什么事儿就把自家公司的资源全投入进去。

第四步，研究向下迁移方案，实施积极的低水平迁移方案，为原本的开发和创造性事业筹措出必要的时间和人手。例如，用高中毕业的技术人员替换本科毕业的研究人员，或是用年轻的工程师替代博士。

具体来说，就是使用如图3-19所示的矩阵，基于研究阶段、事业的新颖性，明确能放弃的东西、能缩小范围的东西、要替换的东西，以及要向下迁移的东西，最后就是努力用现在60%左右的资源取得相同的开发成果。[image: 40]
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图3-19 给RVA和SS重新分配资源





战略部门

在彻底实施RVA的基础上，我们筹措出一些公司内的宝贵资源，接下来就是往那些赌上企业未来的跨事业部门的主题重点投入这些资源了。对此我们的方案就是设置战略部门（图3-20）。为了能大力推进那些直接联系到顶层事业的精华项目，首先需要站在整个公司角度来明确部门负责人的权力和责任。

因此这就需要从有关部门（营业、开发、制造等）调集必要人才来专职参与。就牧濑产业的案例而言，因为事业总部的问题，所以企业就选择把SS放在了离事业总部部长较近的位置。然而通常情况下，绝大部分问题都是跨事业部门性质的问题，因此我们需要把SS放在接近总经理和高层管理者的参谋性位置，赋予其强大的权力。

战略部门的意义就是以明确最终成果的形式（也就是到什么时候为止要做什么事）来让相关人员负起责任，往后执行工作。

然而，战略部门就是一个用于达成目的的项目组织，等到目的达成，就将其分解，补充到事业部门层面。

能突破现状的手段还有很多，然而我们将面临的是一个越来越需要注重攻守平衡的时代，上文中所说的通过组合RVA和SS来应对新型事业环境的方案可谓是一种强力的手段。[image: 42]
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图3-20 电子化战略部门概念图（例）

变革的第一步—从检查7个S做起

7个S已经在以往的环境中取得了平衡，这种检查也是让它们在新环境中保持平衡的一种方案。为此，我们首先要以战略和终极目的为中心确定基本方向（例如，要在全公司范围内发展电子化）。然后，就方法进行讨论：要向这个方向转型，光做改善工作就够了吗？必须革新公司内部吗？再进一步讲，就算借助外界力量，也非革新不可吗？我们必须在此基础上转换剩下的5个S（组织、体系、态度、人才、能力），让新的7个S能够保持平衡（图3-21）。可想而知，实现了这种变形的企业在新环境下也会成为胜者。

举个例子，东京电机预计电子化今后会成为收银机领域的主流，于是不只改变了战略，甚至不惜以闲置机械工学为代价，也要把机制往这个方向转变。我至今还清晰记得，东京电机就是这样跟全世界慢了一步的竞争对手们拉开巨大差距的。也就是说，东京电机是一个非常具有代表性的例子，该企业在确定基本方向（最终目的和战略）的同时，成功转变了机制（剩下的5个S）。

如上所述，在给2个S定好方向的基础上，非常关键的一点就是要预测改变组织、人才、体系等5个S的时机。

为了不弄错变化的方向和时机，高层管理者需要关于7个S列一个具体的清单（图3-22），跟自家公司的技术人员展开相当激烈的讨论，以此来发挥领导能力。这样一来，就能发现自家公司在技术开发层面上到底存在多少无用功，还能明确认识到是否该转换整体方向，如果转换方向，该在何时以何种形式转变剩下的5个S。

上文中也提过，本章提到的并不是技术开发管理上的所有问题。然而，时代在摇晃，在迎接新的变动时期，更何况经营者的身份要求他们不能看错时机。对他们而言，关键在于要基于自身的问题，最先确立解决方案。从这个角度来说，这里所说的“7个S”的清单、战略部门思维、通过RVA来彻底管理效率等都会是强力的武器。

大矢毅一郎


第四章 创造性商品和市场的开发战略—让创造性成为企业文化





一、新产品与市场开发的问题

石油危机后的减量经营已经告一段落，对大多企业来说，如何以更长远的视角来维持发展，确立收益基础就成了重要的战略主题。想在低成长经济条件下实现这一目的，就需要积极开发新产品和新事业，开拓新市场。事实上，据部分调查公司对企业做的问卷调查结果来看，在约九成企业中，要求开发新产品、新事业的呼声高涨。另外根据报纸报道来看，众多总经理在对于今年新进职员的训话中强调了独创性和创造性的重要性，而这两点对于开发新产品和新事业来说正是不可或缺的。

我们公司一直以来都给高层管理者提供咨询服务，而最近也有很多人来找我们商量如何开发独特的新产品，如何做成新事业。基于这些情况，可以说借助新产品和新事业来创造新市场绝不简单，更何况，在把这些确立为事业的基础之前，还有很多困难的课题需要整个公司一起去着手处理。

从技术开发角度来探讨新产品开发和市场创造的话，可以总结成两种类型（图4-1）。

第一种类型，是拿那些使用了现有技术和现存概念的产品去创造市场。也就是说，针对现有的市场去创造新市场，就是让市场周边还没有购买该产品的人群买自家的新产品，或是促使现在已经有该产品的人将旧产品更新换代，或是再买一台新产品。然而，用这种形式创造市场以维持发展，则需要付出非常大的努力。

以冰箱市场为例，1970年前后冰箱市场已经进入了成熟期，然而此后市场也在继续发展（图4-2）。这是因为，在过去日本家庭有台不超过200升的冰箱就够用了，然而随着生活水平的提高，用户就越来越想要大的冰箱，就算家里的冰箱没坏，也都开始给冰箱更新换代了。再加上制造商又响应了日益多样化的用户需求，更激发了人们给冰箱更新换代的热情。例如，“我想要经济实用的冰箱”“我想要用起来更方便的冰箱”“我想买个能紧靠着墙壁的冰箱，好搭配我新家的装修风格”，制造商们针对以上各种各样的要求，陆续开发出了“多门”和“贴墙”等新产品。冰箱市场正是因为针对用户的多样化需求陆续做出了各种贴心周到的新产品，才得以发展至今。

像这样根据用户需求差异来细分市场，针对不同市场开发出最合适的产品，对于让新产品获得成功来说正是极为重要的，我们把这一措施叫作根据用户需求的市场再细分。关于这部分内容，我们会在下一节详细说明。然而采用这种做法有个难处：得不断挖掘并摸清用户需求，不断拿出新点子。不然最后就会渐入困境。因此，就需要培养出一种能拿出许多点子的企业文化。

第二种则是不走现有技术的路子，使用全新技术开发新概念产品，由此来创造市场。例如，拿消费品来说，针对机械钟开发出石英钟，针对电视广播开发出VTR，据此来创造新市场。生产资料方面则用数控机床或机器人来代替手动机床，针对钢和杜拉铝开发出碳纤维，就像这样用全新的技术来划分市场，或者说是创造出新市场。

拿手表举例的话，日本的钟表工业开发出了精准且免维修的电子手表，并以低价将这类手表投放于市场，从而创造出了前所未有的新市场。相对而言，瑞士因为没赶上加入电子手表市场的时机，结果仅仅10年就失去了至少五成的世界市场份额。如今，瑞士钟表工业正被迫站在存亡的边缘。一旦失去重要的技术革新时机，不仅会影响企业的存亡，还会给整个国家的收益带来巨大影响。因此，从这一例子中我们也能了解到：正确决定新产品和新技术开发的方向有多么重要。

就我们做咨询的经验来看，其实有很多企业都在跟我们抱怨开发新产品的难处，“想不出好点子”“很难做出独特的商品”。把这些企业的背景条件整理一下，大概可以总结出三点问题。

第一，企业文化。对大企业来说，把现有事业发展下去就是组织的最大目的。为此企业无论如何都会追求效率，而追求效率这一企业文化又成了阻碍自由创新的绊脚石。第二，弄错了产品开发的方向，导致好不容易开发出来的产品也不能顺利形成一门事业。第三，制作人员和销售人员沟通不畅，导致产品的独特之处在销售层面上体现不出来。关于这三点，我们会在下面详细说明。






企业文化的问题


一旦在企业内部开发新产品，就会碰到各种各样的障碍。比方说，假设有人提出了个好点子，负责人就去找技术部门商量，于是技术部门马上回复道“这种东西我们做不出来”。再假设这位负责人去找销售部门谈，销售部门却说“这种东西卖不出去”。到头来，这个点子就夭折了。也要考虑到如果技术和销售的负责人答应了，要把这个好点子用在产品上的情况。然而，这家公司每年只会制订一次预算方案，错过这个时期，开发新产品就只能等到明年的这个时候了。所以，要是把点子留着等下一次制订预算方案，万一在此期间竞争对手做出了相同点子的产品并发售了，这家公司就会被捷足先登，难得的好点子也会落空。

这种让点子夭折的障碍物以企业氛围、制度或是缺乏经验的形式大量存在于企业内部（图4-3）。确实，要想把现有产品的销售额和事业维持下去，严谨管理预算，经验优先主义很重要。然而，如果做得太过火，就会扼杀一个个难得的好点子，最后大家就会觉得“我出点子也没用”，到头来维持现状的情绪就会占据主流。这样下去也就渐渐没有新点子了，整个企业就会失去活力。

就我们与众多企业接触的经验来看，尽管企业内部有非常多的人具备提出点子的潜力，企业文化却在不断以各种形式毁掉这些点子。因此，关键在于，要用某些方法来把点子和阻碍点子的因素分离开来。
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图4-3 杀死独特点子的障碍






弄错新产品开发的方向


解决了第一个问题，多半就能开发出灵活运用了新点子的产品。然而，不是所有做出来的产品都能火（图4-4）。有些产品卖得好，有些则完全不被用户所接受，有些好不容易卖出去了，却被别家公司抢占了先机，导致销售额上不去。新产品如果想取得实际成绩，到头来除了点子好之外，事业战略（产品的制作和销售方法）也要好。对新产品而言，决定事业战略好坏的关键因素要看该产品的开发过程。

一种优秀的新产品背后往往有很多优秀的点子。就拿我们至今经历过的机械和电机产业的案例来说，一种新产品需要60～100个点子，而其他产业也显示出同样的倾向。以符合市场、具备可行性等指标从这些点子中筛选出真的好点子，再就开发进行讨论，最后选出作为商品有成功前景的点子—新产品就是这样诞生的。

因此，不管想出多少好点子，（比方说）如果没能正确理解用户需求，把点子出错了方向，就肯定做不出优秀的新产品。此外，就算点子出的方向正确，一旦筛选基准搞错了，也会选偏路线，做不出优秀的新产品。所以说，重点是把事业战略的思路充分反映在给点子定位方向和筛选点子上，而要实现这一目的关键就在于积累经验。
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图4-4 新产品的衰退曲线

开发目标和销售政策不一致

假设负责开发的部门发现了新的用户群，这些用户跟以往产品的主流用户人群不一样，他们对产品的用法别具一格（图4-5）。然而，我们见到过很多这种例子：开发部门为了把产品投入市场，从而把该产品交给销售部门管理时，没有把开发理念充分传达给销售部门。这样一来，销售产品时就采用了跟以往产品相同的销售方法，用相同的渠道来销售，打的也是跟以往一模一样的广告。到头来，就导致产品很难跟销售额挂钩，要么新产品无法高效到达目标用户群，要么针对性弱。因此，搞好制作人员和销售人员之间的沟通极为重要。

综上所述，妨碍企业拿出创造性新产品的因素包括以下三点：（1）受追求效率的企业文化所害；（2）产品的开发方向错误；（3）制作人员和销售人员间出现理解偏差。首先从人的角度分析该背景的话，可知多数企业都具有拿出创造性点子的潜力。然而，组织、气氛能毁掉这些点子，而且公司内的体系和制度目前还解决不了这类问题。因此，想要不断拿出好的新产品，其根本战略就是充分激发当前企业中员工的创造潜力，同时创造一套能从组织层面来持续保护新点子的体系和制度。[image: 47]


图4-5 用户不同，产品的开发目标和销售政策也不同





二、创造性新产品战略的基本概念

创造性新产品战略流程的基本就是改善和消除以下三点妨碍因素。

第一步，为了不受追求效率的企业文化所害，我们需要把出点子的地方和评选的地方分开，由此来避免点子被组织和文化给扼杀掉。第二步，针对产品开发方向不能很好适应事业战略这一问题，我们需要基于事业战略思路来采取有逻辑性和分析性的手段。第三步，针对制作人员和销售人员在理解上的偏差，我们从开发到引进阶段都要坚持一个思路，基于这个思路来制定战略。


事业战略的思路


理解事业战略的思路是让事业繁荣昌盛，永远走下去的基础。那么，事业是怎样一种东西呢？为了理解这一点，我们可以想想自己的事业，这样其原点就会很明显了。

一门事业，首先需要购买商品的用户。因此，用户与其周围的环境就是事业的第一主要构成因素。其次，自家公司需制作销售产品，靠产品来赚钱。最后，经营过程中，肯定会出现竞争对手。而且，在战略层面上优秀的事业和新产品首先得能充分满足用户的需求，同时还得能满足自家公司的要求（不管用户再怎么满意，要是自己公司赚不到钱就一筹莫展了）。本书后面会把这个“要求的东西”，也就是“需求”定义成“目标函数”，因为新产品不只是用户和自家公司追求的东西，而是由多个需求构成的。也就是说，新产品必须充分满足用户和自家公司两方的目标函数，而且，对于用户的目标函数来说，自家公司的产品需要比竞争对手的更能吸引顾客。

这里我们试着举一个近来热门商品的案例，也就是宅急便（图4-6）。1981年1月3日，日本经济新闻刊登了一个实验：用国铁、邮政、宅急便三种方法把红酒和玫瑰从大阪运到东京。结果显示，先后到达东京日本媒体中心的是宅急便（第二天）、国铁小物品（第三天）、邮政小包（第四天）。国铁和邮政送的玫瑰已经蔫了，而宅急便的玫瑰还非常水灵。从价钱上来说宅急便也更便宜，能满足竞争对手国铁和邮政无法满足的用户需求，因此宅急便才受到了用户们的欢迎。

如今买东西也能让快递免费送到家，对用户而言，他们非常需要快递能运送小物品，而且能打个电话就来取件。针对这种需求，宅急便公司认为，要具备独立的全国运送网络，灵活利用这些网络来做生意，提升收益。而另一方面，其竞争对手国铁和邮政则受规矩限制，无法灵活应对用户需求，现在还要求包得严严实实，要用户自己把包裹拿到车站或邮局去寄。因此宅急便的销售额突飞猛进，可以说，其服务是一种能从国家这一强大竞争对手手中继续活下去的优秀新产品。

很多热门商品都有着相同的情况，因此，下面我们将分别详细说明三个会成为新产品思路基础的因素。

a.用户目标函数

每个用户追求的东西都不尽相同，因人而异。因此，我们就要根据用户的目标函数来细分需求。

拿洗发水举例的话，有发质硬的人、发质软的人，用户的需求更是五花八门。因此，制造商们才会发售迎合不同需求的各种产品，这些产品才会火。然而事实上，很多企业提到细分，往往就会根据有钱没钱，是男是女这种容易获取的统计数据指标来细分，或者容易基于现有产品系列来细分。然而，根据用户目标函数实现的细分结果跟以上细分结果却不一定一致，甚至可以说，统计指标只是个结果。

相机领域也有同样的例子（图4-7）。以往的相机行业用产品系列来细分市场，例如高端相机就是单镜头，中端相机就是中心快门，低端相机就是110格式。相对而言，用户追求的不一定是这种分类。[image: 48]
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图4-7 相机的用户群

近年来，有一些小学生想要便宜的相机来拍蒸汽火车。同时，也有一些小学生想要能实现高级拍摄手法的单镜头相机。就算都是单镜头相机，专业人士追求的是照片的品质，而旅行家追求的是携带方便。因此，就算是最高级的单镜头，也有理光398与尼康F3、佳能A-1之分。理光398大受追求低价的小学生欢迎，而真正追求照片品质的人则会选择尼康F3或佳能A-1。考虑到那些追求携带方便的人群，宾得公司还开发出了宾得auto110相机，这种相机虽然是单镜头，却采用了以往人们普遍认为“低级”的110胶卷格式，小到可以放进口袋里，很受人们欢迎。

相对于根据以往产品进行细分而言，在近年的热门商品中，有很多新商品都是因为企业根据用户目标函数进行了细分而诞生的。

用户目标函数因人而异，同时随时代变迁。因此新商品也必须对应这种变化来不断变化。这点我们就用图4-8中所示的家庭暖气的例子来解释吧。

日本人生活水平还不高的时候，人们为了方便取暖，所以家家户户都选择使用轻便且廉价的煤油炉。之后，新房子一座座盖起来了。这些新房子的气密性一好，人们就开始讨厌煤油炉污染空气，气味难闻，甚至还发生了由于燃料不完全燃烧使人窒息而死的事例。因此虽然同样是暖气，人们就开始追求污染更轻的暖气。密闭式暖气响应了人们的这一需求，持续火了好一阵子。然而石油危机后物价急剧上升，人们再次强烈追求经济性，暖风机的势头就压过了密闭式暖气。[image: 50]
 [image: 51]


图4-8 炉子和用户的目标函数

如上所述，用户目标函数是随着时代而变化的，因此如果我们能时常留意这点，经常观察用户，就能精确掌握这种变化。也就能做出优秀的新产品，即准确预测了用户目标函数变化的产品。

b.自家公司目标函数

只基于用户目标函数去制造产品是不够的。如图4-9所示，用户需要商品同时具备尽可能多的价值和尽可能低的价格。然而如果满足了用户所有的需求，自家公司就赚不到钱了。因此就需要尽量降低产品的成本，提高利润。

那些在事业层面上堪称优秀的产品，可以说极少有满足以上两种目标函数的。从宅急便的例子中我们也能够看出，这种情况下，关键是要灵活利用自家公司掌握的技术和销售网络（就该事例来说是物流网络）来迎合用户需求，以低成本提供产品。近来流行的随身听（Walkman）也是一个道理。某些用户想在移动的同时能轻松听到好音乐，索尼公司针对这群用户的目标函数，巧妙利用了历史悠久的磁带录音机技术和商标名称，还应用了批量生产的技术和能力，开发出了价格极为低廉、用户体验还好的新产品。因此其他制造商很难从真正意义上步其后尘。

c.与竞争对手的差异化

一谈到产品和事业，就肯定会有竞争对手，因此我们需要拿出能赢过竞争对手的产品，或是竞争对手不好模仿的产品来稳定自家产品的地位。比方说，假设我们研究了用户和自家公司的目标函数，得出了几个关于产品的点子。其中一个点子是要用高端产品造成差异化，另一个是要投资广告来提升产品形象。可能还有把资金投向大型工厂，低成本批量生产产品的点子。而且在这种情况下，相对于竞争对手而言，自家公司的规模较小。

考虑出台新产品的投资将对当前利益造成的影响，如果公司规模较小，投资固定成本会造成利益出现极大幅度的下滑，相对而言，如果投资可变成本，影响就会很小。因此，如果自家公司规模不大，就该选择提升材料品质，投资可变成本来拉开差距的点子，而不是选择投资广告和工厂这种固定成本。

因此，关键就在于从几个点子里选出竞争对手不擅长，而自家公司擅长处理的产品来做。

如上所述，充分考虑用户、自家公司、竞争对手这三个因素就是开发优秀新产品的基本。

如果你留神看看那些销售状况不好的产品，就会发现这些产品肯定有所缺失，例如四声道立体声。制造商（自家公司）音频技术先进，想要让4个喇叭分别发出声音，从而进一步提高听者的临场感，因此该产品诞生了。然而，对用户来说有两个声道效果就足够了，不一定需要四声道那么复杂的东西。所以，尽管很多企业都推崇该产品，这种新立体声却没有获得成功。从以上例子中我们也能了解到，对新产品开发而言，关键在于时时刻刻都要考虑到用户、自家公司、竞争对手这三个因素。






新产品开发的步骤


就像我们在第一节中所说的那样，扼杀新点子的最关键因素在于企业文化。为此，我们采取的对策是把提出点子和评选点子的人员彼此明确分开。如果我们把这一思想当成事业战略的基本思路并加以实施，就会得到如图4-10所示的阶层。首先要理解用户目标函数，不为任何人所妨碍，尽量多地创造出新点子。接下来，基于能否发挥自家公司的强项和弱项，能否跟竞争对手间形成差异来评选点子，控制点子数量，提取几个真正的好点子。

a.创造点子的方法

说到创造点子的方法，第一，是充分理解用户目标函数，根据函数尽量多提点子。第二，尽管做出了迎合用户需求的产品，产品却不一定能跟购买挂钩，因此要想一些能防止这种情况的点子来消除妨碍购买的因素。第三，不要停留在做出的单独产品上，而是通过跟现有产品搭配组合来扩大产品范围。通过以上三步创造出的点子才最有效。[image: 52]
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图4-10 开发战略流程

我们先来说说第一个创造点子的方法，即理解用户目标函数。

用户追求的是什么？用户想达到什么目的？根据我们的经验来看，很多制造行业往往都容易站在产品角度来解答这两个问题。以微波炉为例的话，答案就是“做更好的微波炉”，因此产品的开发方向就变成了改良微波炉。然而，对用户而言，他们觉得不一定要用微波炉，能把菜做得好吃就行了，他们的想法跟制造商的想法并不一致。

不光是耐用消费品，生产资料也一样。以染料为例，染料商想着要做出好染料，所以在拼命对染料进行改良。然而站在用户的立场来看，他们真正的目标函数则是能染得漂亮、染得实惠。他们并不一定想要染料商改良现有的染料。就算只改良染色用的机器也能达到用户的目的。另外，还可以考虑解决现有的热水染色现状，提供用冷水也能染色的产品和溶剂。

站在用户的角度来想问题，新产品的可能性就会出现前所未有的飞跃性提升。因此，最重要的一点就是要理解用户目标函数。

而且，我们需要尽量详细具体地理解用户目标函数。用微波炉的例子来解释的话，用户目标函数就很模糊—只要能把菜做得好吃就行了。因此我们要把该函数具体拆分开来。例如，想把菜做得好吃，要么是配合目标来采取烹调方法，要么是找准火候来做。通过这样解剖问题，也就自然而然明确了具体的方向和实现手段。我们管这种分析方法叫作创新议题树分析法（CIT）[ 全称为Creative Issue Trees，也叫逻辑树（logic tree）或议题图（issue map）。—译者注]。如图4-11所示，我们把一个问题拆分成类似一棵树的形式，来找到具体出点子的地方。


如果大家用以上方法理解了用户目标函数，那么就可以针对函数来考虑实现手段了。在此阶段我们需要注意的一点是，实现手段常常容易被封闭在现有事业的条条框框之中，使得真正独特的点子很难问世。

好比制造行业，实现手段往往就会被局限在靠现有产品来解决问题的圈子里。然而，要真想做得好吃，也可以考虑提升厨师水平，提供已经做好的食品，用餐具来改善菜肴等手段。因此，制造商也可以跟食品公司合作，发售跟自己公司产品完全配套的食品，互惠互利。虽说也得考虑到可行性，但别太拘泥实现手段，尝试拿出新点子也是很重要的。

在此我们先解释一下如何提取产品创意。就微波炉的案例来看，假设我们把实现手段定在改善产品方向，那么在构成微波炉的要素中就会出现各种各样需要改善的项目，如图4-12所示。我们把这些项目叫作“战略轴”，把这些轴上的数字叫作战略自由度。然后，我们根据战略轴来想出关于新产品的点子，把这些点子综合到一起，形成的向量就是能让用户目标函数达到最大值的最优创意组合的最佳产品。例如，可以考虑给控制轴安上湿度传感器，通过预编程序来实现一流大厨的手艺。

因此，第一个方法就是采取以下步骤：先理解用户目标函数，基于函数来尽量扩充战略轴—也就是实现手段，然后根据各种手段来分别出点子，最后把这些点子总结成产品。[image: 54]
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图4-11 创新议题树分析法[image: 56]
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图4-12 微波炉的战略自由度

下面，我们来说说第二个创造点子的方法。

虽然好不容易按照以上方法开发出了用户需求的产品，却不一定马上就能火。假设白兰地很好喝，味道也很好闻，可以说满足了用户的目标函数，但女性这边却很少会喝，因为白兰地的酒精成分太高了。这样的话，我们就可以仿照最近三得利[ 三得利株式会社是日本的一家以生产销售啤酒、软饮料为主要业务的老牌企业。—译者注]宣传的那样，加点水来降低酒精浓度。这样一来我们就明确并铲除了妨碍购买的因素，创造了新的产品创意。


摩托车这边也有同样的情况。一般的摩托车个头都非常大，非常粗犷。女性出于种种原因不会购买。比如个头太大搬不动，也开不了，“再说了，骑着这么男性化的车子多奇怪呀”。有很多方法可以应对这些问题。例如把产品做小做轻，让用户去驾校学开车技术，产品形象方面，则拿柔弱名字（Humming、Passol）和优雅的标志来吸引女性的心。通过采取以上综合战略，才能增添女性对摩托车的购买热情。

事实上，过去就有女性专用的轻便型摩托车。可想而知，这种车没卖出去，是因为企业只把产品做小了，甚至连最大限度应用自家公司能接受的战略自由度来构建新形象之类的事都没有去做。

如上所述，第二个创造点子的方法，就是明确用户为什么不买自家的产品，采用一切自家公司能采取的计策来考虑解决方法。

如果我们想不出新产品的点子了，接下来我们就要考虑跟现有周边产品搭配组合，由此来想出新点子，如图4-13所示。拿微波炉举例的话，就要考虑把微波炉和厨房的水池或餐桌相结合。因此，第三个创造点子的方法就叫作“新组合”。

b.点子的评选

在创造点子的过程中，重点在于尽量保留产品创意，尽量多出点子。我们平常一进行这类项目，一个主题就会引出两百来个点子。如果每个点子都去开发，那技术阵营肯定要完蛋。所以需要严格选出那些真正优秀的点子。

如上一节所述，这里的评价标准可分为两种。第一种，考虑点子是否符合自家公司的目标函数，即“市场规模是否满足公司目标”“是否符合公司方针”。第二种，则是自家公司是否能在竞争中占据优势，即“是否与现有产品过于相似”“是否在技术上占据优势”。用“不可能”来否定点子，会助长扼杀点子的情绪，应该尽量避免。

人们曾经认为，人类是不可能登月的。然而事实上，美国富豪只是掏出了一大笔实施经费，也就靠阿波罗计划实现了登月。这个例子也能说明，不可能的情况本该很少有。有的只是成本太高赚不了钱。因此，对于这种点子，需要深入研究到实施方法层面，针对“真的办不到吗”“要怎么才能办到”等问题来出点子，如果真的需要太多钱，那就只好否决。就现实情况而言，在进行以上步骤的过程中，有很多企业都想出了靠低成本也能实施的点子，也有可能联想到富有创造性的创意产品。[image: 58]
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图4-13 微波炉的商品组合化

具体流程如图4-14所示。首先以用户目标函数的满意度为纵轴，以自家公司的目标函数的满意度为横轴来建立图表，把各个产品创意都标注在图表上。假设两个目标函数满意度高的地方就是自家公司追求的战略价值高的点子。

接下来，针对这个战略价值来从竞争角度评价点子。例如，就技术角度考虑，竞争中的技术开发差距可以分成大和小两个方向，我们把这两个方向当成横轴。纵轴我们则取战略价值，把各个点子安排在这个矩阵里。

位于第一象限的点子在竞争中的技术开发差距大，且战略价值高，因此只要产品一问世，竞争对手就很难追得上。靠这个点子会做出非常重要的差别化产品，所以需要下定决心给基础技术开发工作投入资金。第二象限的点子虽然会轻易被对手追上，但战略价值非常巨大，因此可以通过自家公司现有的销售网络、品牌形象等，尽量在综合能力上形成差别化，慎重开发。第三象限是价值比较小的创意商品，如果有余力就可以开发。然而，开发出来就会马上遭到模仿，可能没过多久收益就会恶化，因此需要事先做好准备，收益一旦恶化就立刻撤退。

根据我们的经验，如果能仿照a、b的方法，根据用户目标函数尽量多提出产品创意，再根据自家公司的目标函数的满意度和竞争差别化来精挑细选，就能从两百来个点子里选出两个或三个产品创意，从而进展到具体的开发阶段。[image: 60]
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图4-14 新产品创意的评价






引进战略


通常情况下，产品开发到上述阶段就结束了，怎么把产品投放市场大多是开发结束后的课题。然而，这样可能会导致好不容易开发出的独特产品没能在销售层面得以发挥，因此我们从开发到投放阶段都要坚持一个思路，根据这个思路来制定新产品战略。

制定引进战略时，也要跟产品开发阶段一样，分成提出点子和评选两个步骤来进行。首先，针对各个产品尽可能多地提出职能战略代替方案（点子），这些方案需要上至销售渠道问题，下至价格、生产问题。然后，再从是否契合自家公司的经营资源的角度来评选这些方案。最后，从事业战略角度来考虑，也就是考虑过制作和销售两方面后，选择最优秀的点子跟事业挂钩。

a.职能战略的制定

我们从制定职能战略出发。这里的出发点也是我们在第一节中讲过的事业战略思路。首先，从用户角度来看，其重点在于，新产品肯定要以特定用户群为对象来开发。因此，在明确对象群及其特性的基础上，需要制定一些能尽量深刻地把新产品的魅力之处传递给用户的概念战略和广告战略。而且，还需要制定一些把新产品尽量有效地推广给对象群的销售战略。其次，重点在于，要基于自家公司情况将职能成本最优化，还需要制订一些创造性代替方案，尤其需要制定包含代理店在内的综合性销售战略、生产战略以及用以支持这些战略的技术开发战略等。

在竞争方面，则需要制定强调自身强项，遮盖自身弱项的职能战略。比方说，考虑到竞争中的价格差距，就需要研究出一套能将利益最大化的价格战略（关于各个战略的详细内容，请各位参考本书其他章节以及《麦肯锡现代经营战略》的内容，例如PMS[ 绩效管理体系（Performance Management System）。—译者注]、SFM等）。


至于职能战略的制定，其基础条件也跟产品开发一样，都需要考虑战略三要素，然而光考虑三要素是不够的。制定职能战略的关键在于，要如何大量提出创造性战略代替方案，从中选择最合适的方案。

例如，我们假设存在这样的情况：新产品利用现有渠道销量怎么都上不去。根据我们的经验，这种时候很多企业会以自家公司将搞定一切为前提来思考问题。通常情况下，自家公司如果想凭借一己之力来制造新渠道，就得投入巨额资金。因此多数情况下，要么直接放弃，承认自己搞不定，要么就把问题拿给高层管理者，而高层管理者也只能认为“这事儿搞不定”。

然而，即使在这种情况下，提升战略自由度，多找办法也是很重要的。例如，可以收购其他企业、与其合作；有难得的好点子，就可以用OEM[ OEM（Original Equipment Manufacturer）贴牌生产，也译作原始设备制造商。A方看中B方的生产能力，让B方生产A方设计的产品，用A方商标。对B方来说，这叫OEM。—译者注]试试，还可以给其他公司授权，等等。通过尽量提升可能性，针对各个点子提出职能战略代替方案，有时候也能让以往轻易就被击溃的事业机会起死回生。


在形象改善方面也是一个道理。名称、包装、主题曲……可以有各种各样的办法来改善形象。比方说，要树立跟以往截然不同的产品形象时，就需要考虑给产品起个新名字。

拿钟表的案例来说，精工制表公司向来都采取高品质形象和高价格战略，这是人们所公认的。然而，电子手表的问世导致手表的市场价格急剧下降。在这种情况下，精工公司如果还用现有形象和现有概念来拿出低价产品，就会一口气抹杀自家公司的强项—高品质、高价格的形象。因此，精工公司引进了新的名称“阿鲁巴”来推广低价手表，保住了自家公司的强项。

像精工公司这样的例子很常见，这些公司无一例外都对新产品实施了彻底的品牌形象战略或引进战略。我们也看过几个因为做不到这点，而没能拿出新产品的例子。这种情况下，很多时候产品策划部门没有制定销售或品牌战略的权利，所以从一开始就放弃了。因此，在策划开发新产品的时候，一定要在公司里构成一套能同时研究引进战略的机制。

b.职能战略代替方案的评选

我们来评选刚刚得出的那些关于职能战略代替方案的点子。

针对各个产品和各个职能战略，会出现非常多的代替方案。首先，我们需要试着计算一下各个代替方案都需要多少经营资源，然后针对得到的结果来计算能有多少预期收益。顺便把各个替代方案所需的经营资源和自家公司现有的三种经营资源，即人、财、物（技术）进行比较，最后得出结论，例如：某产品太费钱，很难付诸实践；某产品虽然不需要多少钱，但利润也少，方案需要暂时保留等。像这样在考虑自家公司经营资源能力范围的同时，选定投资利润率最高的产品开发和引进方案。

综上所述，可想而知，有了新产品的点子，先不要以“办得到”或“办不到”的判断标准来进行取舍，而是把点子拿到引进战略替代方案的必要资源研究阶段，通过最后的评选让真正的好点子能够活到最后。

在此我们将上述创造性新产品战略的基本思路总结为图4-15。

理解事业战略的思路，该思路包括用户、自家公司、竞争对手三个要素，我们要把这三个要素应用到新产品战略制定工作中。具体过程如下：首先，充分理解用户需求，尽量扩展思维，提出大量点子。然后，基于是否符合自家公司的需求，能不能在竞争中占据优势地位来精选点子。

最后通常都会剩下两三个优秀的点子，针对这一情况，就需要同样基于事业战略的思路来制定职能战略，在此别太限制员工的思路，尽量以战略替代方案的形式鼓励大家多提点子。然后，从自家公司资源分配的角度出发来进行评选，提取出真正优秀的新产品方案。
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图4-15 新产品战略体系





三、创造性新产品战略的落实

我们在第二节中详细讲述了创造性新产品战略流程，然而并不是单纯根据步骤一步步来就能在全公司范围内实施该战略的。我们展示给大家的只是基本的思路，说到实施，还要牵扯到一些具体方法的知识，例如用户的看法、分析方式，或是提出创意的方法。此外，在推进方法上，也要配合不同的产业和企业来进行细微调整。而且，新产品的创意越是独特，就跟现有事业差得越远，一时半会儿很难为组织所接受。

因此，要有效引进新产品战略流程，就需要采取绩效主义，一步步取得成效，分阶段把战略推广到整个公司。






持续取得成效的同时推广到整个公司


说到典型的引进方法，首先选择一项事业，把上文所说的新产品战略的方法应用到这项事业中。如果这项事业的新产品战略完成了，我们就以此为参考在公司内进行普及，同时移植到其他事业去。只有在全公司范围内循环实施这一流程，花上三到四年的时间来细致剖析该方法以后，战略才能作为体系得到落实。

推广也是一样，光做个计划放着是没法如期推进的。因此就需要一个强大的母体。这个推进母体需要是一个能够在充分理解制造商和用户目标函数的基础上，推进新产品战略制定工作的人。也就是说，分析、产品规格、竞争分析、销售网络、服务、广告、宣传，等等，都得由知识面非常广、能力非常全面的人去干，不然就无法实现真正意义上的综合性新产品战略。决定了作为推进母体的新产品负责人之后，就要往这方面集中积累诀窍，让新产品负责人来当老师，在公司内普及推广方法。再让该负责人时刻留意市场和产业界，看有没有新产品出场的机会，这样就能获得更好的效果。

只要按照以上所说的方法去做，就能在公司内部大体落实新产品战略流程。然而，如果在创造性成为企业文化之前就停止对公司内部深入普及新产品开发思路的话，是不会得到多大效果的。换句话说，不就成了“画龙不点睛”了吗？要想让创造性成为企业文化，关键是要在公司内部营造出一种重视自主性的气氛，即尊重新事物，自行开发新产品。为此，即使压抑一部分为了维持现有事业而做出的追求效率的行为—严格的管理行为，也要对自主性给予奖励。这样一来，不就能从制度、高层管理者的领导能力、组织层面出发，干成各种各样的事儿了吗？






在制度层面上下功夫


就制度层面而言，我们需要想办法激发负责人的干劲。例如，直接评价要把新产品引进到什么程度，引进多少，这也是一个办法。应该有很多人知道美国的3M公司吧，3M公司以独特的新产品创意而著名，这家公司一直把“5年内开发的新产品起码要占当年营业额的25%”当作基准来评价事业。只评价营业额和利润，容易渐渐倾向短期视角，重视现有产品。针对这种情况，我们还需要通过直接评价新商品来营造出一种使负责人自身不得不具备长期视角的环境。

另外，会计制度方面也存在着问题：自己事业挣到的钱全都要上交给总公司，因此也就完全没有动力去拼命开发新产品，创造新收益。针对这个问题的解决方案，就是事先建立好制度，能让会计部门拿出一部分赚到的钱给自己部门自由使用。拿日本制造商来说，这就相当于松下的事业部制会计体制。这种方式有些地方在某种意义上跟PPM[ 产品组合管理（Product Portfolio Management）。—译者注]这种追求效率的经营模式（由全公司一起来决定每项事业的先后顺序并分配资金）截然相反。然而，就算部门擅自把一部分资金用在了自己的事业上，只要能借此给了他们开发新产品的动机，到头来可能反而会更有效率一些。


在制度层面上要下的第三个功夫，就是开发批准制度。美国TI[ 美国德州仪器公司（Texas Instruments，简称TI），是世界上最大的模拟电路技术部件制造商，半导体方面全球领先的跨国公司。—译者注]公司因其电子制造商的身份而享誉盛名，该公司一直基于新产品的重要性来热烈激励鼓舞职员，让员工“尽量向上司多提新产品的点子”，事实上效果却不怎么理想。之所以会这样，也是因为员工不能保证点子能有成果，自己对点子也没有十足的把握，贸然对上司提出这种点子，很可能会遭到否定—“这玩意儿一点儿用也没有”，风险太大了。因此，不管上面再怎么奖励，也不会得到理想的效果。


因此TI公司单独编制了一个从直线型组织结构完全独立出来的138人的社群，批准他们可以凭自己的判断动手实验开发新点子。员工如果有了好点子，就可以去找自己喜欢的社群成员一对一商量。人们都说，TI凭借这个新制度达到了让员工不断提出点子的目的。通过以上措施，就可以取消直线型组织结构对开发批准权利的独占地位，从而营造出一种让员工能够自由进行尝试的环境。3M也采用了这种方法，并取得了成效。






高层管理者的领导能力


对于灵活运用制度来激发员工动力而言，高层管理者的领导能力也是很重要的。特别是高层管理者对于好点子的鼓励支持，在多数情况下都将越来越重要。今天，放眼那些日本公认有创造性的企业，其中有创业型经营者的企业还是占多数。可想而知，这些企业会具备创造力，是因为这些经营者出于自身的责任，支持着困难的新产品开发工作。

新产品战略流程固定下来需要花上四五年。高层管理者一开始可能很用心，不过很快就会忘了这回事，所以要把战略流程固定下来很困难。对高层管理者而言，在流程固定之前要一直耐心监督，这也是高层管理者的重要职责。






组织的灵活性


虽然放在最后来讲，但对于指定优秀的新产品战略来说，组织的灵活性也是非常重要的一个因素。开发新产品跟发展现有事业还是存在差别的，这一点我们在接触过的不少企业身上都深有体会。况且，要开发引进优秀的新产品，就必须聚集一群经验丰富的人才，这些人必须充分了解从制造到销售各个领域的现有事业。多数情况下，我们需要脱离现有事业来制定项目。然而，那些很难拿出好点子的企业都有一个通病，就是最好的人才不想参与远离现场的项目。因此项目怎么都做不起来，难得做了起来，也会因为没有专家而做不出优秀的新产品战略。

相反地，那些因其独特创意而著名的企业都在这点上迅速做出了应对措施。据说在电子计算器、微波炉等产品领域领导着整个业界的夏普公司，就赋予了其第一项目的领导金徽章—这是只有总经理才能佩戴的徽章。这样一来，该项目就能优先使用公司内的人才，切实收集到必要的人才。可想而知，正是这种对于新产品开发的优先资源分配措施一直在支持着夏普陆续不断地引进独创性新产品开发项目。

在上文中，我们谈论了用于推进新产品开发的自主性奖励制度。这些措施逐一实施是没有太大效果的。只有综合推进这几条对策，才能让创造性成为企业文化。

本章提出了用于持久开发独特新产品的创造性新产品战略体系。

难以开发独特新产品，不易发挥创造性的原因大体上可以总结为以下三点。第一，受太想保护现有事业，过度追求效率的企业文化所害。第二，产品开发的方向在事业战略上来说不合适。第三，制作人员和销售人员间沟通不畅，新产品的特征未能得到发挥。

因此，想要真正开发出创造性新产品，就要针对各个问题来采取解决对策。首先，把创造点子的步骤和评选点子的步骤分离开来，保护点子不被扼杀，尽量多创造点子。其次，基于事业战略思路，根据对用户目标函数的理解来出点子，然后基于能否满足自家公司目标函数（例如能否赚钱，在竞争中能否占据优势地位）等指标来评价点子。最后，开发和投放市场阶段都要坚持一个思路来制定战略。

想要把上面总结出的三个方法在公司内加以实施，首先就需要用新产品战略流程取得实际成绩，同时普及到整个公司。其次则需要在公司内营造出重视自主性的氛围，这样应该就会获得更好的效果。高层管理者的领导能力也很重要，还需要改善制度，便于在公司内形成自由的气氛。最后在组织层面上，则需要组织具备灵活性，能让真正优秀的人才随时加入新产品开发项目。

如果落实了以上所说的体系和体制性改革，想必不久后，创造性就会成为企业的文化，企业也就能把优秀的新产品源源不断地送往市场。

千种忠昭





四、美国经济社会的走向

麦肯锡公司的顾问活动涉及世界各国，即使在欧洲，我们也一直在进行规模可与美国相匹敌的顾问活动。不过在这里，我想特别针对日本（特别是日本产业界高管人士）所关心的美国经济社会走向，来谈谈我的感受。

我的论点可总结为以下三点。

第一点，美国终于开始反思以往的经营管理手法，开始着手对其进行重建工作了。这一举动也可以看成是受日本经济显著成长的刺激所致。

第二点，由卡特[ 詹姆斯·厄尔·卡特（James Earl Carter），习惯称吉米·卡特（Jimmy Carter），1977年任美国第39任总统。—译者注]前总统提出，现在也被普遍使用的“美国基础产业的重生”（Re industrialization of the UnitedStates）[ 英文意为美国的再工业化。—译者注
 ]口号只是没有实体的虚像，完全不现实。


第三点，即使是以大量出口产业为中心而号称全盛状态的日本，想必今后也会在尖端技术产业、知识产业领域受到美国企业非常强烈的冲击。也就是说，这些产业将会在本世纪今后的二十年间成为缔造先进工业国的经济根基的关键。而且，可想而知，日本企业在这些领域很难像在钢铁、汽车、造船、家电产品等领域那样，达到称霸世界的地位。

下面我们再来详细分析一下以上各点。






经营管理手法的反思


首先针对第一点，最近有越来越多的人批评美国，说从美国经济成长率比日本还低（不久之前已经比德国还低了），通货膨胀严重，生产力基本陷入停滞状态等状况来看，美国传统经营管理手法肯定有问题。于是，美国上上下下就开展了热烈讨论：美国整体竞争力一路下滑，到底是哪儿搞错了？是什么导致的？

就美国人关于美国竞争力低下做出的自我分析而言，我认为哈佛商学院教授罗伯特·海斯和威廉·艾伯纳西所作的论文或许最为中肯。论文标题很是讽刺—《经济衰退的经营对策》（Managing Our Way to Economic Decline），刊登在1980年夏天的《哈佛商业评论》杂志上。这篇论文的内容暗示了很多东西，希望关心美国经济社会今后动向的日本高层管理者一定要看上一看。

海斯和艾伯纳西的论文中有几点严重批判了美国的经营管理手法。

例如：

（一）把心思几乎都放在维持过去打造的市场上，而不怎么注重创造新市场。

（二）就算牺牲长期技术优势，也要获得短期收益。

（三）太注重财务管理，导致警戒心太强，还容易分析过头。

（四）模仿远远大于革新。

（五）往领导层安排了太多不够熟悉直线型组织结构的法务和财务专家。

诸如此类。

这篇论文同时也指出，责任一方面在美国经济学院一直以来所实行的管理教育做法上，另一方面，美国股票市场和证券分析师的现状也是令企业以短期收益为指向的潜在原因。我们没必要全面吸收海斯和艾伯纳西的论点，但他们相当准确地认清了现状，因此我们不能无视这些论点。

除此之外，最近还出版了两本书，这两本书我也想向各位日本高管人士推荐一下。

一本书名是《理论Z：美国企业如何能满足日本的挑战》（Theory Z：How American Business can meet the Japanese challenge），作者是前斯坦福商学院副教授，现UCLA[ 加利福尼亚大学洛杉矶分校（University of California，Los Angeles，简称为UCLA）。—译者注]教授威廉·大内先生。另一本是哈佛大学的安东尼·阿多斯教授和斯坦福大学的理查德·帕斯卡尔教授合著的《日本管理的艺术》（The Art of Japanese Management）。这本书详细比较了ITT[ 国际电话电报公司（International Telephone and Telegraph Corporation，简称为ITT）。—译者注
 ]和松下电器的经营管理手法。


这两本书都极为详细地评价和批判了美国企业的人事管理制度。书中强调，优良企业指的是基于一定的哲学和价值观从事企业经营活动，全公司员工拥有共同的企业目的和贯彻始终的价值观，自主进行运营活动。

可想而知，这两本书和海斯、艾伯纳西两位教授的论文将会给经营管理领域的研究带来重大影响，甚至会最终改变美国经济学院的课程。要清楚看到这种影响所带来的变化虽然还需一段时日，但我认为，这些变化将会带来巨大且意义深刻的效果。

并非只有经济学院和学术界开始注意到美国这种经营管理手法的盲点，就连议会、普通报刊和知识分子，甚至商人、经营者也渐渐开始批判这种手法。

1981年4月中旬，一档叫作“日本为何能把美国的点子用得比美国还好”的电视节目播出了。这档节目由ABC广播制作，在周六傍晚黄金时间播出，时长一小时。其内容非常精炼，强烈批判了美国经营管理的现状。美国目前自我反省的趋势越来越强，此类报道不胜枚举。可想而知，这种动向今后还会持续下去。

于是，美国各界越来越倾向于反思以往的经营管理方法，以往管理方法的弊病之处也就渐渐水落石出了。然而，就算知道了哪里有问题，一说到答案，也就是改善方案，人们还是找不到能够立即实行的好方法。因为这种美国所含有的缺陷，其根本问题还是出在制度上，已经根深蒂固了。

话虽如此，美国也向着改革的方向踏出了一步，已经不能回头了。今后想必美国对管理人员的教育方式，对工会新人干部的培训方式也将逐渐改变。于是，我期待这些意识能够形成一股潮流，在今后的十年间大大改变美国企业对事业的思考方式。例如，企业会把经营目标设定得更长远一些，技术开发本身也会再次成为提高企业竞争力的一种重要手段，得到人们的高度重视。






美国基础产业有可能重生吗


至于第二点，也就是“美国基础产业的重生”的想法，我认为并不怎么现实。也就是说，有些人多数是出于政治性目的，才一直用着这句话，至少从政治家们所说的话来判断，只能认为希望很渺茫。

当然，我也不是在这里预测美国重工业的末日。不管克莱斯勒[ 美国著名汽车公司，同时也是美国三大汽车公司之一。—译者注]公司最后如何，想必美国汽车产业今后仍将继续生存下去，钢铁产业也不可能消亡。可想而知，出于国家的安全保障和就业问题这种政治上的考虑，这些产业还会长久存活下去。


然而基于我个人的观点，从长远角度来看，美国重工业很难重新打造十足的竞争力，恐怕美国不可能再在钢铁、汽车、橡胶、造船等产业领域恢复世界领先地位了。

这是因为，从美国的目前经济结构来看，除去化学和能源产业，要往基础重工业新增巨额投资首先就是不可能的，这话毫不夸张。对基础产业的投资力度足以使产业生存下去，然而想在世界范围内具备竞争力的话，那这个力度还是太小了。

我会这么说是因为，美国所需的重大改革，不管从经济上还是从技术上来说都缺乏可行性。也就是说，美国劳动力成本高，基础产业在技术上又不是十分出类拔萃，而且，就算为了改正这些不利条件而投资，也不见得就能收回多少成本。除去战争，我没法为这类投资想到其他正当的理由。再加上美国人普遍相信，基础产业里有很多企业正在逐渐从先进工业国往赫尔曼·卡恩[ 美国物理学家、数学家、未来学家。—译者注]所说的NIC（新兴工业化国家即墨西哥、韩国、巴西这种次先进工业国）转移。


以上是经济方面的主要原因，再加上美国是多种族国家，多种价值观并存，像这种国家即使出台了明确的产业政策，也不可能马上把改革落到实处。即使提出了“美国基础产业的重生”，经济原理本身还是很不讲人情的，美国不可能再靠基础重工业在世界经济中占据支配性地位。可想而知，美国的重点领域和竞争力今后多半会逐渐转移到其他部门。由此就要提到我思考的第三点了。






美国在尖端技术产业上的攻势


试想世界在今后十年的竞争状态，可以推断出，已经取得成功的主要先进工业国的经济发展方向会呈现两极分化，然后再渐渐聚拢。这两个方向就是尖端技术产业和服务产业。

缺乏流动性的服务产业是否能成为世界竞争的战场还不好说，然而在尖端技术领域，特别是包含基本的微处理器技术的计算机和通信领域，肯定会掀起一场全球性的激烈大战。这里所说的尖端技术领域也包括生命科学、医药品等。

日本企业已经在这些领域具备了惊人的竞争力，相对而言，美国企业想必也会采取强力有效的反击措施。虽然日本已经在钢铁、汽车、造船、电气产品等领域取得了成功，但绝不能松懈轻敌，认为在这种新兴知识集约型尖端产业领域的仗就很好打。

美国的重工业是成熟的产业，因此经营者态度消极，缺乏迅速应对的措施，自我导向倾向强，就企业人才和手段来说，也没有在美国经济社会享有高声誉的人才。另外，美国的尖端技术产业领域聚集了很多年轻积极的创业型人才（总经理、技术人员、管理人员），金融机构也支持这些产业发展，企业容易筹措到巨额资金。

如今拿美国的优秀企业来说，榜上有名的也是IBM、惠普、德州仪器这样的高科技企业。不过可想而知，像通用和3M这样的老牌企业，今后也会追求技术革新，基于尖端技术力量开展战略，增加自身的竞争力。

这么来看的话，我认为通用最近会选杰克·韦尔奇当他们的新总经理，一定有着重要的意义。可以说，他代表的是年轻、有竞争意识、而且懂得先进技术的新一代经营者，可想而知，这种经营者今后在美国的大型企业中将越来越多。此外，金融业方面也开始采用跟以往的经营者类型截然不同的人来当银行总裁，就像摩根大通银行的比尔·布彻那样，比前任的大卫·洛克菲勒年轻得多，竞争意识也更强。

由尖端技术产业和服务产业呈现出的这种趋势可知，从竞争状态的角度来看，往后的十年会变得非常有意思。这不光是一场日本对美国的国与国的较量，部分拥有先进技术的欧洲企业也会具备参赛资格，成为重要的“参赛者”，一场有趣的战斗即将展开。

也就是说，未来十年内的战争和20世纪70年代的战争截然不同，企业的速度要更快，战况也将更激烈。并且，相较于国与国之间的战争，其性质正倾向于优秀企业之间的战争，而且战争将在整个世界范围内展开。换句话说，可以把这场战争看成是一场在各国精英企业间进行的较量。

麦肯锡公司总经理 罗纳尔多·丹尼尔





罗纳尔多·丹尼尔（ D.Ronald Daniel）

毕业于卫斯理大学，哈佛商学院MBA硕士。曾在美国从事大规模计算机引进和设置业务，后进入麦肯锡公司。在众多产业领域（主要围绕石油和化学）从事了20年以上的顾问活动，尤其着力于战略、企业内部推广、高层管理者组织开发等问题，给美国产业界提出了方方面面的策略。时任麦肯锡公司总经理。


第五章 流通革命的实况和适应策略—如何将其理解成事业机会

伴随着市场的成熟化，以缩减渠道成本为目标的流通革命日趋明显。以往人们都用一种狭义的形式来理解流通革命，他们认为，流通革命就是超市和制造商在部分消费品上的对立。然而，如今在消费品、生产资料、服务业等所有业界都开始出现流通革命的征兆，对企业高层管理者而言，流通革命也在渐渐成为一个重要的经营课题。本章将对各行各业流通革命的现状及各企业的应对方案加以分析研究。





一、市场成熟化和流通革命

市场的成熟程度和流通革命的进程有着密切的关系，可想而知，今后日本市场的成熟化会进一步加速流通革命的发展。

企业眼中的流通革命：第一，源自伴随市场成熟化而导致的市场价格的低迷。也就是说，在成熟市场条件下，供求不平衡，长期供大于求，结果就导致实际销售价格低迷。为了应对上述市场经济恶化，各制造商就不得不降低成本（包括流通成本）。

第二，在成熟市场条件下，企业成长的原始资本来源于市场份额的增大，所以在增强开发能力的同时，也一定要提升成本竞争力。除去间接业务等部分成本，制造商本身的内部成本削减能力也有限度，因此就不得不去努力削减那些以往没能涉及过的流通层面的成本。另外，流通产业也会在成长速度放缓的背景条件下，为了实现低成本化以及与其他企业的差别化而创造出新的销售形态，而最终这种形态将成为流通革命的原动力。

用户方面，也会呼应企业展开的流通革命的潮流而有所变化。

第一个变化就是追求最低流动成本（Lowest Delivered Cost，LDC）。在成熟市场中争夺份额，结果就会导致制造商和流通产业的成本竞争激化，加速用户本身对价格的需求。例如，拿消费品领域来说，就有彻底削减成本，低价出售产品的低成本店铺，以及省去不必要的功能，只给消费者提供能满足最低需求的商品的通用品牌等。生产资料方面，对难以造成差别化的产品（通用柴油引擎、电动马达、材料、零件、半导体等）来说，哪家制造商先能实现LDC，哪家制造商就能占据有利地位。

第二个变化就是需求出现了多样化—比起追求价格，人们更注重产品价值。例如，相对于低成本店铺而言，有重视商品种类的大型专卖店、精品商品，它们就属于这类变化的产物。生产资料方面则出现了工业机器人、工作机器、模具等行业，这些行业能够配合用户的多样化需求来获得订单。对这些事业来说，成功的关键在于要采取不易被竞争对手模仿的长远的差别化战略。

这两大变化最后会导致中间领域逐渐消失，这一现象我们在各行各业也已经有所经历。举个稍微早点的例子，圆珠笔市场曾经出现过两极分化现象，一种是30日元左右的圆珠笔，一种是不低于3000日元的高级圆珠笔，而原来在1000日元左右的圆珠笔市场就缩小了。

在很多行业里都可以见到同样的两极分化现象，可见非要给今后的趋势下个定论的话，LDC将会逐渐成为主流。

也就是说，只有在企业提供给用户的价值能够大幅超越用户对价格的需求时，企业才能以多样化为方向发展。因为这样做普遍会导致事业规模要小于LDC市场。因此企业必须要具备不必追求规模的企业理念，具备足以创造出用户认同的价值的独特实力，在此基础上才能采取差别化战略。

以上所说的现象，很久以前在美国就很明显了，1960年，市场开始成熟化，这时流通革命已经以各种形式在各处掀起了，而流通革命导致了如今市场的巨变，其现象体现为制造商的直销化和弱小零售业的消失等。对迎来了市场成熟化的日本企业而言，流通革命是一个无法回避的重要经营课题。





二、消费品领域的流通革命

日本的流通革命尤其体现在消费品方面。第一个原因就是消费品比生产资料的流通附加价值大。因此想要在消费品上追求成本，就不得不从流通部门着手。与此同时，大型连锁店和折扣店等依靠批量销售的势力也逐渐抬头，这些销售企业就成了推动流通革命的动力。

放眼零售行业的动向，消费品领域的流通革命可以大致分为以下4个领域（图5-1）。

第一，要说的就是新低成本销售形态。也就是说倾向于尽量降低销售方式本身的成本。典型例子包括淀桥相机、Megane Drug等所谓的折扣店，然而这些都是靠彻底削减商品成本，便宜卖给消费者来聚集人气的店铺。另外还有鱼经营法[ 在能聚集人气的店铺和观光设施等周边从事营业活动，就像吸附在大鱼身上的鱼一样。—译者注]。这个方法听上去虽然不怎么好听，但在大型超市或百货公司旁边开店，就能有效率地招揽这些商店的顾客。而且限定了商品品种和热门商品，就能排除一切不合理的成本，通过低价格来提高销量。其次，从格子铺的例子可以看出，我们也可以清除店铺本身固有形象，只保留那些最基础的功能来卖出商品，在其他方面实施彻底的低成本化。


第二，现有迹象表明，零售业也开始着手于制造商以往从事的商品开发工作，用独有的方法提供低成本商品。零售业也倾向于开发带有自家商标的自有品牌（PB）[ Private Brand的缩写。—译者注]，或是连品牌本身都省略了，只靠店铺信用来销售商品，同时还有像通用品牌（缩写为GB[ Generic Brand的缩写。—译者注
 ]，也称无品牌）这样去除商品本身多余的功能，降低商品的价格等例子。与此同时，零售业主也开始取代制造商来标准化那些以往大多没有标准化的产品，其案例可以参考恩瓦德、都本、罗伯特等男士成衣品牌。


第三，通货膨胀环境下，店铺和不动产等固定投资高涨，企业出现活化现有店铺，缩减销售成本的倾向。就像大荣和优尼帝为了集约化店铺，追求规模效益而合作一样。另外也有企业（例如711）注意到小型零售店渐渐夺取了大企业的地盘，于是就灵活运用这些小型零售店的空间，把店铺改造成功能焕然一新的便利店，有效应用固定投资。

此外，人们也在重新审视下面的倾向：有些企业不想让固定投资因通货膨胀而拉高经费，所以就不借助店铺来卖东西，而采取无店铺销售的方法。

虽说以上倾向需要我们细细琢磨，但在这里我们只讨论几个具有代表性的倾向。






折扣店的加入


首先，就折扣店的情况来看（图5-2），淀桥相机、Rogers Bowl、Eye World、Megane Drug等商店都在1975年前后开始火速发展。很明显，这种势头不亚于大荣、西友、伊藤洋华堂等大型连锁店在1957年、1958年的急速发展盛况。

从产品角度来看折扣店的加入情况，其加入的领域有两类，一类是相机、家电产品、钟表、男用服饰、高尔夫用品等单价高的商品，而另一类是妇女儿童服装、眼镜、医药品等单价稍微便宜一些，但流通差价大的商品。从这点上可以推测出，家具、鞋、体育用品迟早会被折扣店纳入囊中。就拿家电来说，以往批发店的份额最多也就占市场的8%，而现在几乎能占到20%～25%。而且增加倾向也在稳步提升，想必以往的家电领域只要不采用根本性解决方案，这一现象就无法被逆转。

这些折扣店到底是以怎样的基础来运营的呢？首先，折扣店可以在进货层面上做到彻底合理化。也就是说，大幅削减批发商的间接渠道，通过大量进货来试图实现进货的合理化。

例如，我们来比较一下大型百货商店和折扣店在进口眼镜上的差距（图5-3）。在百货店要花35,000日元买的眼镜，在折扣店只需要用17,000日元左右就能买到，价钱约是百货店的一半。为什么能卖得这么便宜呢？原因之一，两店在进货价格上有大幅的差距。一般情况下，进口产品时，中间要经过进口总代理店以及大型贸易公司，而折扣店直接从香港地区平行进口，把多余的差价全都砍掉了，结果进货价格就成了原来的一半。与此同时，折扣店还把将近两万日元的二次批发差价和零售差价彻底削减成了自己的一万日元的毛利润。

而且，折扣店还对内部经费彻底进行了削减，使得这种毛利润体系都能有收益。就连普遍被认为成本很低的大型连锁店，其平均成本也要18%，因此毛利润必须超过20%，不然店铺就经营不下去了，然而折扣店经费就算高的时候也只在10%左右，靠这些经费店铺就能经营下去（图5-4）。

顺带一提，在相机销售行业，拿单镜头相机来说，据说光淀桥相机一家卖出的数量就占整个关东市场的三成。由此可以看出，折扣店已经成了一股能改变整个行业流向的巨大势力，现有店铺要想跟这些折扣店抗衡，必须提升在采购和物流等方面的技巧，彻底削减经费。

下面我们来谈谈彻底降低成本的一个典型店铺例子—格子铺。过去的百货商场和大型超市通常都会把店面装饰得非常豪华。而格子铺着眼于这一点，把店铺本身做成仓库样式，柜台也采用木制柜台，没有陈列商品的架子，而是直接把搬运用的纸箱打开堆在架子上。此外，销售人员方面也只设置一位收银员，商品也没有价签。这样一来，就做到了彻底的合理化，形成一种能够以比折扣店还低的价格向顾客提供商品的模式。
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图5-4 销售额和费用的对比






零售业同行间的合作与合并


零售业采用以上方法彻底降低新增店铺成本的同时，也在跟其他同行稳步进行合作和合并，以有效应用投资。这种合作跟合并行为所追求的第一点目标，就是进货层面的合理化。

如果推算一下大型超市、中小型超市，或是普通零售店之间存在着多少差价的话，那么大型和中小型超市间大概有3%～8%的差价，普通零售店则有8%～13%的差价。当然，这个数值也取决于产品和企业，但算上销售回报，也就是回扣的话，那么事实上差距就非常大了。对零售店来说，这3%～8%的差价是决定性的差距，如果能好好消除这一差距，就能从很大程度上改善收益。那些将被大企业吸收合并的小企业也能利用大企业的进货能力，对这些小企业来说，这个条件无疑有着非常巨大的吸引力。

与此同时，销售费用和管理费用上也存在着规模经济（Economic Of Scale，EOF）。例如，如果我们一边取营业额，另一边取销售管理费用除以营业额的比例，则会发现规模越大，销售管理费越便宜（图5-5）。因此，经费结构高的中小企业和中等企业才会联合起来，通过增加总交易额来减轻每件商品销售管理费用的负担。在这种意义上讲，我们必须把零售业同行间的合作合并视为符合自由主义社会经济原则的行为，一个不可逆转的过程。

原先在第二产业中，也有过小规模经营制造商（日本独特的商业资本）被大型制造商（工业资本）陆续淘汰的例子。这种现象如今接连发生在第三产业，尤其是流通和零售行业。可见只要用户追求价廉物美，就没法阻止零售业合作、合并的倾向。

也有人认为，如果企业都采用大型超市的模式，就能消除竞争，用户也就没有了选择权。然而第二产业也没有因为只有几家寡头企业（建设机械、化妆品、啤酒、半导体、家电等），竞争就不存在了。甚至可以说，目前因为企业集中而带来了更大的效益。






无店铺销售


上述内容毕竟是以店铺为前提来考虑的，而由于店铺本身固定费用负担的增加，企业最近也开始重新考虑不借助店铺来售卖产品，也就是采用无店铺销售的模式。像是目录销售、上门推销都属于无店铺销售的一种形态。

原来无店铺销售曾经兴起过一阵子，然而那时候已经进入了反省期，曾经有一段时期人们认为像大型连锁店那样，通过大型商店来聚集人气、销售产品会比较省钱。然而近年来状况又发生了变化。例如，五家大型连锁店的店铺平均固定成本现在是15%，而从缝纫机、化妆品，或是杂货的推销成绩来看，销售额除以经费的比例分别是10%、6%、2%。由此可知，比起大型连锁店，无店铺销售成本更低。

那些以往企业出于固定观念觉得很便宜的销售方法，之后却因为环境的变化成了昂贵的渠道。这种反转现象随处可见。[image: 64]


图5-5 零售业销售管理费（按规模分类）






零售业的低成本商品开发


不仅在店铺上下功夫，零售店还逐渐积极参与到了商品的开发工作之中（图5-6）。例如，从低成本商品的开发情况来看，大型连锁店的自有品牌（PB）、无品牌比例最多的时候占到了将近20%的比重。

这对消费者来说，又有多大的好处呢？例如就拿一百克蛋黄酱来算，像丘比这样的日本国产品牌（NB[ 全称是national brand。—译者注]）的厂家建议零售价是72日元，而同样的商品拿到大型连锁店去卖，就要便宜大概10日元，也就是62日元左右。换成超市自营品牌（SB[ 全称是store brand。—译者注
 ]），也就是冠上大型连锁店自家牌子的蛋黄酱就是53日元，而无品牌蛋黄酱就是45日元。也就是说，试着算一算就可以得出：消费者每买一百克蛋黄酱，就给制造商的品牌付了27日元，如果不追求品牌，结果就能以6折左右的价格买到蛋黄酱。


在经济观念先进的消费者看来，这种选择会给他们带来非常大的好处。根据有价证券报告上写的制造商的制造成本来看，有很多消费品领域的行业，其制造成本还不到销售额的一半，这就成了流通革命的温床。[image: 65]
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图5-6 零售店参与到了商品的开发工作中

批发商和制造商发起的流通革命

虽然批发商和制造商没有零售业那么显著，但也显示出了推进流通革命的倾向（图5-7）。批发商的动向表现为大型批发商为提升与制造商的交涉能力而发起的小规模批发的联营化，以及大型地区批发商的合作销售等。而且零售店的特许经营化，巧妙运用了报纸夹带广告的闲置交易等都是批发商往零售商垂直整合的例子。

反观制造商这边，则是以削减销售固定费用为目的，跟其他行业展开合作。例如，通用和丰田通过合作销售避免了在销售方面的重复投资。这就好比把胶卷和胶带通过同一个渠道来销售一样，过去完全沾不上边的两个行业的制造商联合在一起，来削减固定费用所带来的负担。而且我们还能看出，制造商正在通过实现批发联营化、整合重组销售公司来削减渠道成本。

想必这种把和流通有关的所有成员全部卷入的大范围革命，在今后还会继续进行下去。就算能一时延缓它的步伐，也无法阻止它继续前进。这是因为，即使同行间想试图通过合作来予以阻拦，也无法阻止来自其他行业和对岸（对制造商而言就是零售业等行业）的追击。
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图5-7 批发商和制造商对流通革命的推进





三、生产资料和服务业领域的流通革命


制造商的直销化倾向


虽然没有消费品那么显眼，但生产资料领域也在稳步进行着流通革命，这一点主要体现为制造商的直销化倾向。考虑到生产资料的特性，跟消费品相比，其用户数量和产品种类都非常少。就这种情况而言，可见生产资料本来就更适合当一座把用户和制造商直接联系起来的桥梁。事实上，我们仔细观察的话，会发现绝大部分行业在实现供应商对用户的直销，而这种趋势正在年复一年不断增强。

这种直销化的动向多见于高收益制造商（图5-8）。这里提取了约90家生产资料制造商作为样本，如果我们取收益性当横轴，取销售形态当纵轴，那么很明显，收益性高的制造商要比收益性低的制造商直销程度大。高收益制造商里有约七成在进行直销，而收益性低的制造商里则只有三成在进行直销。

直销化的例子不胜枚举，例如造纸行业里的大王造纸，就跟以往的造纸行业唱反调，采用直营代理店的模式来销售报纸用纸。与此同时，大王造纸还设立了计划，在日本全国范围内设立了自己的流通基地，在以往市场份额几乎不怎么变动的报纸行业中大幅扩大了份额。

做电动工具的牧田公司也采用直销渠道销售产品，面向代理店只对回收货款等极少数金融功能支付对账费用，由此来彻底缩减差价。此外，还有相当多的企业利用安排推销员来推销直销等手段（电话制造商还采取发推广邮件的手段）来直接把产品销售给用户。染料领域则有一家叫纪和的制造商，在特殊染料领域也不按照以往的常理（通过中间商）出牌，突然采用了直接面向最终用户销售的模式。此外，出版界也有学研出版公司的例子，该公司摒弃了以往复杂的书本销售渠道，取得了成功。

迄今为止，这股直销化的浪潮主要围绕新加入市场的公司、后加入市场的制造商，或是市场所占份额较低的制造商所进行。但其中也有像石油化学的核心制造商—三菱油化这样，公开宣布削减一半贸易公司的销量，同时大幅削减贸易公司差价的企业。此外也出现了一些像纺织行业的东丽这样的大型公司，不再通过贸易公司来交易原料，而是进行直接交易。如上所述，直销化的浪潮不仅发生在新加入市场公司和市场所占份额较低的制造商身上，就算是大企业，也已经无法回避这股浪潮了。






经济效益和直销化的平衡


这么看来，大家或许会觉得对生产资料而言，直销化是唯一的方向。然而生产资料的难处在于如何平衡好经济效益和直销化的关系（图5-9）。

在此，我们把消费品也算进去，来比较一下市场的细分化程度。由图可知，汽车、家电等耐用消费品的市场规模和客户数量都很可观。像杂货和食品这样的一般消费品，单独来看的话，市场规模比较小，而且必须面向非常多的客户来销售才行。另一方面，生产资料领域也存在客户数量少、规模大的市场（如原材料和能源领域等）。假设跟电力公司做生意，客户就只有9家。然而多数生产资料属于最困难的第三象限，客户少，市场规模也小。因为这种市场特性的差异，最适合的渠道也就不一样。一般消费品基本可以采用大众化营销手段，例如平时可以采取批发和大规模零售手段，在特殊情况下（比如巨型家电）则采取直营销售手段。对生产资料而言（比如说面向电力公司），自然最有效率的就是派自家的直销推销员上门推销。然而，像是定制产品这种市场很小，还必须跟客户接触来明确需求的生产资料，则需要分情况使用一定的手段（围绕销售工程师来进行直销，使用共享销售渠道销售预售商品），否则就无法平衡好经济效益和自身市场影响力的关系。[image: 69]
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图5-9 经济效益和直销化关系的平衡






根据客户选用不同的渠道


此外，有些产业也采用了根据客户选用不同渠道的方法（图5-10）。以某种量产机械为例，该机械市场中有约20家大客户，约200家规模中等的客户，约2,000家规模较小的客户。攻占大客户市场的关键在于SE[ 全称为sales engineer，销售工程师。—译者注]技术，以及跟客户的各个部门进行彻底接触，因此针对大客户采取的是以SE为中心的直销形式。反过来，如果一个个去攻占小规模客户，经济效益会很差，而且还需要完善服务网络，因此针对小客户，则倾向于确立普通代理店的低成本网络。中等规模的客户的特性介于大客户和小客户之间，因此直销化的方向就是：针对不同客户有选择性地使用直销方式（例如用专属代理店来平衡用户接触程度和经济效益），最终跟那些最重要的客户交易时，能实现最低成本。
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图5-10 产业机械制造商的渠道示例（根据客户分类）
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图5-11 生产资料的流通合理化








直销化以外的流通革命


由上文内容可知，生产资料的直销化倾向在制造商方面最为显著，然而除此之外，也能从别的方面确认到流通革命的动向（图5-11）。

拿削减销售固定费用的例子来说，像农业机械、聚氯乙烯薄膜、肥料等，最终都共享了直销方式。此外，也可见到试图实现物流合理化的产品开发案例，例如久保田铁工的农业机械就变更了产品的规格，把以往只能运送4台左右的机器改成了能同时运送12台左右的机器，实现了合理化。除此之外，还存在像山阳国策造纸这样，靠吸收合并批发商来吸收下游差价，实现合理化的模式。

另外，在生产资料方面还有一点很重要，那就是用户自身为合理化而做出的努力。我们从各家汽车公司对贸易公司差价的削减（如东丽公司等），以及日立从海外采购资源的现象可以看出，各家企业正倾向于自己采购原材料以缩减差价，或是强化购买功能，追求规模效益。例如松下企业的集约有利购买制度，以及先锋公司包含转包在内统一确立购买部门的举措。

中间商这边没有什么太过明显的动向，不过也存在几个像JBC这样插手产品开发工作的例子。






服务行业的流通革命


在服务行业中，流通革命也正在以不同的形式进行着。其中一个例子就是像航空行业和休闲行业这样，靠合作来共同承担固定费用的这种不同行业间的销售合作。零售业和保险行业的合作也属于上述情况，其中比较著名的就是西尔斯公司和好事达公司的合作，据说好事达公司向西尔斯店里的客户销售保险，现在西尔斯七成以上的收益都是由好事达部门赚来的。零售和金融机构的销售共享化的例子则包括伊藤洋华堂和主要金融机构合作推出的周日现金业务等。

第二个例子就是企业把以往都由一家店铺来量身定做的东西做成了连锁生产，由此来缩减成本。像是外卖连锁、教育产业连锁等，也就相当于一种缩减促销费、进货费、人力成本的流通革命。

此外，也有因为出现了和以往截然不同的服务，到头来促进了流通革命的情况。其典型例子就是介绍职业、二手车等信息的杂志的出现。以往消费者对某些行业掌握的信息非常少，所以购买价格有高有低。而通过把信息本身有偿化，就减轻了每个用户的负担，因此这也算是一种服务行业的流通革命。





四、流通革命的背景

如上所述，流通革命在跟市场的成熟化同步进行着。而引发流通革命的直接原因则是销售商、制造商、中间商各自的成长和收益都已经达到了极限。

我们来看销售商这边。供需不平衡导致销售价格低迷，竞争激化使得价格战兴起。销售额的增长速度跟不上销售成本的增长速度，利润遭到极端压迫。此外，还出现了大型连锁店之间的功能重复的问题（如采购部门的管理费用等），给用户带来了不必要的成本负担。

反观中间商这边，由于自身的作用、功能都在渐渐失去意义，于是危机意识凸显出来，利润遭到压缩，中间商之间功能重复，而这些都导致了中间商走向流通革命。光拿物流来看，中间商的效率逐年恶化，流通革命已经是必经之路了。
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图5-12 流通行业（批发商和销售商）的附加价值率变化



这种附加价值在批发和销售过程中的减少，也可以从数据层面上来证实（图5-12）。根据批发和零售的总利润变化情况来看，大概在1960年到1975年，总利润每年都在稳步上升。然而，以1975年为分界线，这种上升趋势彻底停止了。在此期间成本肯定会上升，因此要弥补这部分成本，就不得不发生新的流通革命。从流通角度来看，这也是流通革命的背景之一。

对制造商而言，他们也有必须自发推动流通革命的理由。市场价格的低迷、制造、开发、销售等成本的增加都是迫使他们推动流通革命的直接原因。此外，自家公司的代理店、直营销售店等现有渠道效率低下可能也是流通结构改革的一个间接原因。

另外，制造商、批发商、销售商之间流通功能的重复，以及由此导致的部分中间商功能的有名无实等情况都是流通革命的背景，我们不可忽视（图5-13）。[image: 74]
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图5-13 功能的结构变化



原来的批发商包揽金融、促销、物流、库存、商品种类、信息收集、开发等各种功能。然而最近这些功能的形式却逐渐发生了变化。例如光拿金融来看，以往中小制造商的金融功能、中小零售店的应收账款的管理都是由批发商来代办的。然而伴随着大规模零售店和大型制造商的成长，对批发商的这种需求本身也就越来越少。反之，大型连锁店对批发商采用现金结算，而批发商对制造商采用票据结算，因此就整体来看是一场非常严重的反转现象，也有很多事例显示批发商自身反而成了流通合理化的瓶颈。

关于促销方面也出现了同样的情况。以往都是由批发商代替制造商来促销，然而现在制造商和批发商却要以陪同销售等名义二次造访零售商。而且，还出现了零售商和制造商的双重广告，也就是促销投资的问题。

物流方面也一样。原本是由中间商来负责的，现在不管是大型制造商还是大型零售商都逐渐具备了物流功能。即便在批发商之间，功能也出现了重复，有些国家的大型批发商还明确表示要废除自家公司的物流功能。

同样地，库存、商品种类、信息收集、开发方面也因市场结构的变化，围绕中间商出现了功能的重复、有名无实的现象，即便从这个角度上来讲，也给流通革命提供了发展的环境。

于是，流通革命就作为企业间的战争，也就是作为一场围绕制造商和最终用户间的流通的附加价值所展开的战争延续至今，然而我们也不能忽视，其背景原因还有用户对成本的追求，以及用户选择性的提升。用户们一直以来都认为产品比较单一。例如，多数消费者认为，即便制造商各不相同，但对电视而言，里面的构造还是基本一样的。因此如果都是一家制造商做的产品，他们就会倾向于买便宜的。这是遵循自然规律所导致的结果。

与此同时，供应商的多样化也成了流通革命的一个重要因素。店铺或销售网点的增多使得花在购买商品上的时间增加，货比三家的行为普及开来，结果就导致用户越来越追求成本。

生产资料方面也不例外。在购入量增大、购买部门变强的同时，制造商购买部门本身的功能也与中间商越发接近，进而确立了以低成本为导向的基础。





五、流通革命的意义和适应策略

对企业而言，流通革命的潮流日益强大，不可避免，如果采取低下头等着潮流席卷而过的消极态度，就根本没法应对了。流通革命在每个行业的发展速度多少有些差别，然而各家企业已经走到了一个阶段：他们迟早都得直接面对流通革命，为此需要在深思熟虑的基础上研究对策。

就像部分产业机械和商用机器那样，众多制造商在面对相同的顾客售卖类似的产品时，对客户的应对能力（销售服务）就起到了协同作用（增效）。这类行业的中间代理商也有可能发起流通结构改革。

在大型制造商和大客户进行直接交易的原料部门等出现了两者之间直接交易的倾向。目前，面向汽车制造商的钢铁贸易公司的利润遭到了极端的削减。此外，消费品领域的家具、服饰，生产资料领域的设备机器、按需设计商品等都因标准化太迟，价格很难降低。然而可想而知，这也会激发中间商的成本竞争（例如CAD/CAM的导入引发了标准设计的渗透等），使得附加价值被大幅削减。






对付流通革命要采取针对性对策


要对付流通革命的这股潮流，不一定都要采取一种应对方向。但我们一定要基于消费者和竞争走向来采取针对性措施。如上所述，对制造商、中间商、销售商而言，其应对方法自然也是不一样的。此外，还需要根据企业规模来调整应对措施（图5-14）。就算是同一家制造商，也要根据它是国家品牌、自有品牌或是OEM等前提来采取不同的应对措施。

就拿制造商举例吧，对上游企业而言，他们以往强力的渠道变弱了，而对渠道以外事物的支配能力上的差距就导致企业出现了优劣之分。品牌能力和产品开发速度等相当于定价能力的因素越来越关键。此外，因为企业没有计划性地贪图扩大数量，还造成了超市自营品牌（SB）和日本国产品牌（NB）在店铺跟前互相竞争的事态。如果上游制造商不能做到拿开发能力、服务能力、成本竞争力来决一胜负，而是光依靠渠道支配力的话，那么就会越来越无法维持住以往的收益和市场份额。

此外，如果以往的渠道已经越来越不能适应消费者需求，那么就必须考虑靠其他方法来应用这些旧渠道。例如，实现渠道本身的多元化经营，或以跟不同行业合作的形式来提升销量、加速周转，由此来减轻固定费用负担。如果为了把销售的高额固定费用正当化，而采取了背离用户心理的行动，那么企业也就别想发展了。[image: 76]
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图5-14 流通革命带来的意义和适应战略

中下游企业的客户需求则出现了两极化，一面是需求旺盛的国产品牌，另一面是SB商品。如果持中立态度，则很有可能被淘汰，因此这些企业就必须采取根本性措施。例如，采取比较理性的方式吸收SB，接纳新渠道；或是不再执着于自家品牌，而是针对特定地区和特定需求来打局部战争，走重质轻量，重视收益看淡份额的路子，这都需要企业去选择。当然，销售商、中间商也将面临着同样的战略选择，同样需要实现差别化。






想靠暂时性对策来解决问题很困难


针对以上趋势，即使采用提升价格等一时的紧急避难措施，也没法从根本上解决问题（图5-15）。如果这么做，肯定会让顾客涌到更合理的竞争对手那里去。

如今有很多商品在搞地区差价，针对这点，考虑到公正交易委员会今后的方向，日本不久后应该就会像美国那样，被禁止根据地区和顾客来搞差价。也就是说，今后想通过价格差别化来紧急避难也会相当困难。况且，日本也已经出现了广泛中间商（在低价位地区买进，在高价位地区卖出），靠地区差异来应对已经成了一种越来越没有长期意义的暂时性举措。

对那些固定费用高昂的国家品牌制造商来说，他们也很难采取专攻高档品的战略。因为如果逃到小销量领域里，就算短期内收益会增加，最后也会扛不住固定费用的通货膨胀。





另外，如果为了跟流通商的合理化抗衡而采取超额投资手段，从行业整体情况来看，就会形成重复投资（类似配送中心等），并不算什么好主意。最后还是得采取把最终用户设成100，使企业内部整体实现合理化的观点。因此，最好彼此进行互补性投资，从用户的角度来看，除此以外的措施都会导致成本上升，只要不是非常棒的功能改善措施，就是平白无故浪费投资。

用户对产品知识的了解日益加深，自主选择能力也不断提升，促成了彻底性最低成本路线的萌芽。反过来，用户的选择欲也变强了（图5-16）。

身为制造商，都想尽可能多卖出一些自家品牌的产品，因此往往就会倾向于使用自家特有渠道。这样一来，商品种类也就限制在了自营品牌，可选性和库存周转率都低，导致成本上升。这样一来，理所当然就跟用户需求产生了矛盾。

也就是说，背离用户需求，开展错误战略，采用临时性对策都有可能要企业的命。对此，必须在长期性结构变化中找到这些问题的根源，然后从这些根源出发去规划流通战略。






欧美的流通革命


分析一下已经经历过低成长→成熟化阶段的欧美企业，这种现象就更明朗了。
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图5-16 用户需求与制造商目标之间的矛盾

美国的固特异轮胎公司、内陆钢铁公司[ 现已被米塔尔钢铁公司收购。—译者注]、惠而浦大型家电公司、雷诺兹烟草公司以及美乐啤酒公司等都是行业里业绩出类拔萃的企业，也是行业里最具价格竞争力的企业。这些企业不光在流通领域，就连在开发、生产领域都实现了最低流动成本（Lowest Delivered Cost，LDC）。果然在低成长期真的要靠价格竞争力来说话，这一点只要比较这些企业跟同行业其他企业的盈利能力就能很明显地看出来。零售业这边也是如此，有像凯马特这样走低成本化路线的，也有像西尔斯公司和杰西潘尼公司这样走高档化路线的，比较起来，前者的增长率跟盈利能力目前都要胜过后者。


至于品牌意识方面也是如此，由于通用品牌奋力战斗，像宝洁公司、高露洁、波顿等大型国家品牌被通用品牌占去了大片市场。现在美国大型连锁店有近三成的销售额来自通用品牌。除了美国，其他国家某些行业以往的家电渠道也像联邦德国的家电市场那样，因为采购集团（共同统一的购买机构）的动作而受到了巨大的影响。

随着流通革命的扩张，大型制造商也被迫大幅转换品牌战略。例如高露洁就把广告费集中投向公司排在前十一名的品牌，对于排名靠后的品牌则采用一种叫作“雨伞命名”的策略。这个“雨伞命名”，就是一种靠品牌共享化（例如在三得利这把大雨伞下卖啤酒、威士忌）来提升广告宣传费用效率的做法。以往美国都是反过来靠不断引进品牌来刺激消费，而流通革命导致了下游品牌渐渐在收益层面上生存不下去了。因此企业就越来越需要彻底共享促销费用，把产品定位成低成本品牌。因此高露洁才会把全部精力都拿去培养自家出色的11个品牌，认为其他品牌“合起来也没什么用”，转向了听天由命的战略。

再说到亨氏，亨氏公司一直采取极端的地区战略，只向特定地区集中投入广告和促销费用，几乎不往其他地区投资。品食乐则强化了以往不太重视的开发能力，选择了和其他公司形成差别化的路线。根据上述内容可以很明显地看出，流通革命迫使欧美制造商在战略上做出了巨大转变。






新流通战略


基于以上背景，我们来说说具体的应对方法。第一点，就是要把流通革命理解成事业机会，积极讨论结构改革的可能性。考虑到以往制造商主要关心的往往是该如何回避问题，该怎么维持现状，这就成了一个与以往大相径庭的手段（图5-17）。

第二点就是要时刻掌握流通革命的动向，打破行业常识。例如，除了掌握市场中用户的动向和同行其他公司的应对情况，用心观察其他行业的情况也是非常有参考价值的。而且，我们还能通过观察对比流通革命在海外的动向，打破自己行业的常识，走在流通革命的前面来实现与其他公司的差别化。





接下来，还有一个关键点就是要分析从产品开发到购买整个过程中的一切功能和一切附加价值结构，尽快制定对策来提升功能效率。而且在制定对策的时候，不要纠结于现有渠道，为了更容易拿出新颖的点子，从零基础出发考虑问题也很重要。也就是说，过去大部分人都从狭义上来理解流通，认为流通就是销售部门的问题，或是物流部门的问题。而现在我们需要从这种按部门分类的思想中脱离出来，把从产品开发到最终用户购买这一整个流程当作对象来研究讨论。至于制定对策的工作也需要从各个部门选拔精英，组成一个项目团队来负责，只有这样才会起到作用。

另外，在讨论这种大型课题的时候，需要把自家公司和竞争对手在渠道方面的优势和劣势加以分析，制定对自家公司而言最有利的战略。至于要探讨的部分，既需要探讨针对新渠道的策略，还需要探讨多方面应用现有渠道的方法（前提是现有渠道已经不再符合用户需求）。另外，如果自家公司的主力产品的重点已经移向了其他渠道，则还需要制定一些用其他形式应用现有渠道的对策。例如考虑业务转型、设立附属事业或是渠道共享化等。






花时间逐步实施


实施最终方案的重点，就是要尽量避开急剧的变化，在高层管理者强力且持续的领导能力和周到的实施计划之下，花时间来逐步实施流通结构改革。以往有很多企业想急剧实施改革，结果招致了批发商和大客户的反感，最后只能作罢。然而为了确认效果的永久性，就得耐心坚持下去，花时间来踏踏实实地实施最终方案，直到完全掌握了必要的功能为止。

就拿流通革命最典型的现象—直销化来举例吧。直销化的实施通常分三个步骤来进行：（1）强化自家公司的功能；（2）直接跟用户或客户接触；（3）整理现有路线（图5-18）。

在开头阶段，我们需要强化自家公司的主要功能（如物流、销售等），与此同时，在交易方面，要尽量修改交易量、交易条件，逐步提高和最终客户的接触频率，以实现常规交易[ 英文为routine transactions，指正常商业往来的会计记录中体现出的经常性金融活动。—译者注]。这样一来，自家公司就具备了一定的功能，接下来就该提高客服水平，优先扩大用户利益，好把用户和自家公司直接联系起来。


其次，因为自家公司和用户间已经关于促销和交易量形成了直接协商的状况，我们就在该状况的基础上来逐渐缩小流通差价。最后，我们就能根据状况来做出决定，是要转变成完整的直销体制，还是要合并吸收中间商，或是根据情况只保留对账费用，留下极少的差价来进行整顿。

与此同时，至于现有路线方面，主力产品的直销化可能会影响到其他基础产品，因此就需要分产品和地区来逐步实现路线的专业化，消除给其他产品和交易带去的负面因素。

同步实施以上策略，同时逐步缩小差价。这个过程少说也需要五六年的时间。以此为前提来考虑的话，那么如今为何某些几年就换一拨营业人员的大公司会不参与流通革命，其原因也就不言而喻了。






用新理念来处理


流通革命需要非常果断的新理念。比方说，以往的主题是如何避开流通革命，而今后的主题是要如何把流通革命当成事业机会把握住，这就导致未来会出现市场份额和收益大幅上升的制造商，以及市场份额反倒下降的制造商。

还需要经常参考其他行业的动向来提前研究战略代替方案，以便检讨自身是否有出现“过于相信常识”的情况（以为只有自己所在的行业是特别的—“先不说消费品行业，流通革命首先就不可能发生在跟批发商联系紧密的生产资料行业”）。

此外，以往我们都容易被行业的领军人士拉着跑，如今则必须找到适合自家公司的解决方案，把自家公司现有的体制和竞争对手相比较，基于自身的优势和劣势来制定对策。

果断变更渠道往往也会招致反效果。为了暂时防止市场份额下降，我们必须优先强化自家公司的功能，这样就算出了差错，至少也能避免在实力不够的情况下摊上麻烦。

而且，还必须切断以往的恶性循环现象—把流通结构改革这种大事交给现场负责，每次直面困难就允许借口的存在，到头来一切如旧。为了切断这种恶性循环，就需要高层管理者把问题当成自己的问题去处理，再换句话说，就是基于“这问题只有我能解决”的想法来做出果断的决定，大力促成问题的解决。

上文中我们对于成熟市场中的趋势—流通革命进行了讨论。各家企业的高层管理者需要积极推进流通结构改革，从长远来看把最具竞争力的制造商和用户的距离缩至最短，这是一条无形的法则，希望大家能借助以上动向，积极应对这一法则，自己开创命运，成为赢家中的一员。

堀新太郎


第六章 利用外力的成长战略—合作、并购的有效推动方式

企业成长有两条不同的途径。一条是力图把自家公司所掌握的内部资源（人、财、物）发挥到极致，凭借自身力量成长。像是以实现企业资源最优分配为目标的产品投资组合管理（PPM[ 全称为product portfolio management。—译者注]），以及试图有效利用分配到每个事业领域的资源的产品市场战略（PMS[ 全称为Product-Market Strategy。—译者注
 ]）等管理方法都是根据这条路线开发出来的。另一条途径则是灵活吸取公司外部的功能、资源来促进自家公司的成长，也就是利用外力来成长。从这个意义上来讲，本章的主题合作、并购可以视为利用外力的成长战略（图6-1）。


话虽如此，人们普遍认为，要在日本的企业文化氛围中实施合作、并购很困难，就算实施了，也发挥不了十足的效果。然而，则有一帮呈现积极动向的企业，例如机械行业有日本微型轴承和takuma公司；纺织行业则有钟纺；连锁店行业有NICHII和吉之岛；最近出现的大荣；还有因收购了赤字企业TBS不列颠引起广泛热议的三得利等。

这两三年来，在我们的顾问活动过程中，认真探讨合作、并购的可能性的机会越来越多。因此本章将从“在当今企业环境中利用外力的必要性”以及“如何有效利用外力”两个角度出发来探讨利用外力的成长战略。
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图6-1 面对成长的选择





一、利用外力的必要性

如今人们越来越关心合作、并购等利用外力的成长战略，而其背景原因则是企业环境的巨变（低成长、通货膨胀、技术加速进步）。


新增功能的必要性


企业想要在低成长条件下维持有利润的成长，就必须不断新增技术、生产设备、销售渠道等功能。

对那些在行业里取得了很多市场份额的企业来说，因为这块供他们争抢的蛋糕整体成长速度已经开始放缓了，因此就需要向其他行业多元化发展。然而决定是否能在新领域取得成功的关键因素（Key Factor for Success）大多数都跟现有行业里的不一样。因此，如果市场份额高的企业想要继续发展，关键就在于经营出一门以多元化为目标，能够拓展新市场的事业，然后凭借该事业去获得一些技术、设备、销售渠道等方面的新功能和新诀窍（即KFS）。

市场份额低的企业不一定要发展多元化，也可以考虑冲着大幅改善市场份额的方向来谋求发展。不过，迄今为止能够甘于较低的市场份额，也是有一定原因的，也就是说，事业中存在着瓶颈，这瓶颈就是一直以来妨碍企业成长的重要因素。例如，虽然产品开发能力很强，但销售渠道弱，销售额上不去。或者反过来，销售渠道好，但用来活用销售渠道的产品开发能力弱。因此，市场份额低的企业如果想要大幅改善市场份额，就需要更新妨碍成长的瓶颈功能，从根本上进行改善。






靠自身力量来获得新功能是不利的


如上所述，通货膨胀、技术加速发展、低成长是当今企业环境的特征，在这种环境条件下，相较于利用外力来谋求成长，靠自身力量获得成长的功能及诀窍的做法正渐渐趋于劣势。

首先，由于受通货膨胀影响，像土地这类价格飙升的资产必须获得一些新功能。在这种情况下，投资效率显著恶化。这对商品就是不动产本身的酒店业，以及成长的关键在于开设新店铺的连锁店行业来说，问题就很严重了。就这种情况而言，比起靠自身力量来获得新的不动产，不如直接收购或跟拥有这些资产的企业合并，这样从投资效率层面上来讲会更有利一些。

企业的股价不一定要按照资产价值（这里的资产价值还包括账外价格）来衡量。股价是基于每一股的利润，或是增长率等各种各样因人而异的尺度来形成的。因此，如果我们比较每一股的资产价格和现实中的股价（图6-2），就会发现相对而言，股价在很多情况下要远比资产价格便宜。就算拿帝国酒店和第一酒店等几家上市酒店企业来举例，这一结论也适用。

因此，就这类行业而言，比起从头获得土地，在上面盖不动产，不如收购现有企业的股份，间接获取不动产的投资效率来得好。也就是说，在通货膨胀环境下，单从经济角度出发，凭借自身力量来获得新技能和新诀窍不如利用外力（并购等）有用。反而言之，这也就意味着后加入这个行业的企业将要翻越的壁垒会更高一些。

促使企业必须利用外力的第二个环境因素是技术的加速发展。很多行业出现了显著的产品“短寿化”倾向。拿音响产品为例，1975年时，产品的平均寿命还在两年以上，到了1980年，就少了一年。大概5年的时间，寿命就减少了一半。在这种条件下，如果要新加入音响市场，从头开始搞技术开发是来不及的。等追上了市场竞争水平，这款产品的寿命可能都已经结束了。在这种情况下，也就需要企业利用合作、并购来获得必要的技术开发力量。在公司内部一点点提高积累这些技术的做法已经过时了。

促使企业必须利用外力的第三个环境因素就是低成长本身。也就是说，市场发展已经趋于迟缓，在这种环境下，新的生产设备和新的销售渠道的追加进一步激化了市场竞争环境，结果销售额完全没有增长，达不到预期的投资预算，形成了恶性循环的现象。在这种情况下，我们可以通过收购或合并来获得现有的设备和销售渠道，避开竞争环境的恶化现象。这几年，连锁店行业的市场增长率迅速放缓，大型企业的合作、并购现象在该行业盛行可以说是理所当然的事。






企业对利用外力的必要性的认识


企业想要在低成长条件下成长，无论如何都需要获得一些技术、设备、销售渠道等方面的新功能。然而就像上面所说的那样，在通货膨胀、技术加速发展、市场整体成长低迷的环境下，比起采取合作、并购等利用外力的方式，这种靠自身力量来获得功能和诀窍的办法在大多数情况下都明显不利一些。

然而，看来很多日本大企业的高层经营者都已经开始注意到，这种利用外力的成长战略是很有效的。

大企业之间已经开始热烈开展企业合作了。公正交易委员会调查了东证第一部[ 东证即东京证券交易所，在东京证券交易所上市的日本国内股票分为第一部和第二部两大类。—译者注]上市企业，调查结果表明（图6-3），跟资本金不低于一亿日元的国内公司签过合约，建立持续合作关系不少于一年的企业达到了整体的80%。这些企业中，存在资本纽带的企业占15%，由此可见，独立的大企业之间在非常积极热烈地开展合作。
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图6-3 企业合作

分行业来看的话，像造船等多元化需求强烈的企业集团，一家企业就签了将近90份合约。而且，就算全行业平均下来，一家企业基本也签了多达18份合约。合约内容也不是救济那些以往人们口中的萧条企业，其内容大部分是技术开发力量的强化、多元化等主要以成长为方向的合作。

此外，不同行业之间也在频繁进行合作。例如东洋油墨和久光制药就合作做出了医用暖湿巾。三菱电机和任天堂联合推出了计算机黑白棋游戏。还有住友橡胶和大林组共同建设了高尔夫球场等，不同行业的企业间合作在不断发展。

收购活动已经在海外盛行。近年来，位于美国的海外企业所进行的企业收购活动中，日本企业的收购案例达到了将近一成。松下电器、东京银行、大日本油墨、三得利等日本具有代表性的企业都位居其中。如文章开头所讲的那样，日本国内方面也出现了一些积极参与收购活动的企业。

据公正交易委员会调查，合并后的资本金不低于5亿日元的大型合并案例在这几年有逐渐增加的倾向，近年来达到了每年150件左右。至于今后合并的增加倾向，据日本经济新闻社近来对于100名经营高层进行的问卷调查来看，有将近90名对象认为今后合并案例会继续增加，相反只有两名经营者回答会减少。

此外，合并的内容也不再是通常人们所说的救济赤字企业，而大多是业绩好的企业之间在相互合作。例如，体育用品制造商亚瑟士，就是鬼冢、GTO、Jelenk三家公司合并而成的企业，这三家企业都是业绩景气的企业。

话虽如此，我们研究了一下近三年来报纸、杂志等媒体上报道的约90宗合并事例，发现被合并企业的销售利润率超过了3%，业绩好的企业合并的案例只占全部案例的不到一成。可想而知，今后积极互补的战略性合并将会越来越多。特别是战后急剧成长的创业型企业，其中大部分将会陷入没有接班人的境地，因此也就会有相当多的企业从理智的判断出发，进行并购活动。






一触即发前的外力利用战略


将上述内容整理一下，我们会得出如下结论：在20世纪80年代的企业环境下，企业必须去摸索成长机会（包括合作、并购等利用外力的措施）。反观最近大企业经营高管的动向，可见他们已经开始注意到这一点了。

这种状况酷似美国在20世纪60年代中后期走向低成长阶段时，曾有企业并购活动急剧增加的现象。可以断定，即使是对于在自由经济条件下，受经济原则支配的日本来说，利用外力的成长战略也已经到了一触即发的状态。反而言之，大家应该想到，在今后的低成长经济环境下继续存活的过程中，外力利用的好坏也很可能会直接关系到企业间的差距（图6-4）。

下面，我们就来思考一下，为了有效利用外力，都需要具备哪些必要条件。
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图6-4 企业成长形态





二、有效利用外力所需面对的课题


四个陷阱


分析一下那些合作、并购没能发挥出充分效果的案例，大体上可以总结出四个陷阱（图6-5）。第一个陷阱是没有选择与目的相匹配的外力利用形式（利用外力时，是只合作即可，还是要发展到收购或合并阶段）。第二个陷阱是没有挑选到合适的对象企业。第三个陷阱是实施困难。就算计划并购，也无法很好地实施。最后一个陷阱则是执行后的运营失败。虽然实施了并购，效果却上不去，得不到想象中的加成效果。

接下来，我想跟大家一起再详细看看以上四个陷阱。
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图6-5 利用外力时可能出现的陷阱






利用形式的选择—收购的必要性


我们要面对的是外力利用形式的问题—是只停留在合作，还是发展到并购阶段？如上所述，企业合作活动在日本极为盛行，然而到头来很多都只是权宜之计，实际上并没有跟利益挂钩。其主要原因有两点。

第一点，两家企业合作时，经常能见到搭档间利害协调不佳的现象。例如，发展技术合作时，很多企业没有明确规定互相要如何评价起初的开发投资，要以怎样的基准来分配由此而生的成果，就直接去推进技术合作计划。或者是当考虑到生产和销售这种垂直分工时，同样在如何评价对方的投资成本，如何从长远上分配产生的附加价值的问题上出现了搭档间利害关系的对立。另外，只有在涉及生产合作、销售合作这种水平分工时，彼此利益没有实质上的增加。

因此，企业合作很容易，但大多数情况下，即使就总论而言进行得不错，分论方面却难以协调利害，结果只是权宜之计，只起到一时的效果。因此，如果想要从实质上获取利益，就得不断收购，最少得拿到超过一半的股份，获得实际支配权才能停。

然而，说到该不该把合并发展到使对方公司和自家公司实现一体化的地步，却也未必就要这么做。合并反过来也有各种各样的弊端。例如，假设劳动条件和企业文化不同的两家企业结合在一起，那么总会有一方被吸向另一方。此外，面临合并，在人事、组织方面也会遇到各种各样的困难。例如乱派职务，人员不足。特别是靠围绕人员运作而成立的组织，就会突然发生这种功能障碍。这样一来，常常就会因为合并企业的组织效率远低于竞争对手，或是因为决策速度迟缓，竞争力丧失，而导致无法达成预期合并目的。

因此，必须是原本同质性且实力非常强劲的行业（银行、钢铁或是连锁店等）的企业才能合并，不然就很难发展顺利。话虽如此，就算是这种同质性很强的行业，在进行大型合并时，最辛苦的也是在调整企业文化方面。假设就算要合并，提升合并效果的大前提也是要做一套积极的程序来克服合并的后遗症。

归纳一下上述主旨的话，可以总结出以下三点。

（1）大多数情况下，企业合作只是权宜之计，无法跟实际利益挂钩。

（2）但是，也没必要发展到合并阶段，往往合并还容易起到反作用。

（3）因此，在考虑利用外力的时候，收购基本上是最现实的选择。






对象企业的挑选


下面是对象企业的挑选，挑选不好的原因大体上有两个。第一是目的本身不明确—我们图被收购企业什么？第二，就算明确了目的，也没有根据目的去严密评估被收购企业的能力。针对第一点，我们必须时刻思考自家公司的事业机会，而不是怀着一种有了需要再去研讨的被动态度，还需要具备一种积极能动的态度，时刻深刻思考自家公司是否具备实现该事业机会的功能，欠缺的功能（需要从外界去获得的功能）都有哪些。然后，在明确自家公司所需能力的基础上，评估对方企业的能力，这样误诊的可能性就会大大减少。

然而，基于那些广为人知随处可见的印象调查的评价，例如销售力很强之类的评价是远远不够的。这种情况下，还需要对方公司对自家公司产品的必要销售对象的覆盖率，推销人员的能力和技巧等问题进行非常深入的研讨。那些一直以来都在积极进行合作与并购的连锁店企业大多都在组织内部设有专门的部门，把如何挑选对象企业的诀窍都集中在一起。没有上述准备和对策，就无法建立健全的企业关系。






收购的执行


妨碍企业收购顺利执行的主要原因有两个。一是虽然认识到了收购的必要性，企业自身在态度上却还差口气。二是无论如何都无法消除被收购企业在心理上的不安。

针对这点虽然未必有通解，但反观那些收购活动实施得比较顺利的企业，可以说其共同点在于高层管理者在起步阶段就相当积极地参与到了收购活动中。高管自身需要体现出想让自家公司成长的强烈意愿，通过这样首先把员工对于收购的坏印象给擦除掉。

使得收购实施起来困难的第二个妨碍因素就是对方企业在心理上的不安。尤其是收购企业没有明确收购目的，没有明确今后的运营方针等时，多会令对方企业产生多余的不安感。就算从这方面讲，也需要高层管理者从初期就开始积极参与收购活动，明确想通过收购来达成怎样的长期目标，对被收购企业而言具体都有怎样的好处。然而，说起来容易做起来难。总之一定要成功收购哪怕一家企业，做出实际成果。如果能借此给对方带去良好印象，甚至还能避免对象公司工会出现不必要的僵化。






收购后的子公司运营


有效利用外力的最后一个陷阱，则是收购成功了，之后的管理却不顺利。

子公司管理的方法未必只有一种。首先，根据目的不同，管理方法也会随之变化。收购目的是要像之前所说的那样活用对象企业的功能，还是要像几年前的美国那样，把对方企业当作一个投资对象来考虑？根据是否追求子公司的独立自主，是否采取同化战略，子公司的管理方法当然也会不同。

如果目的是活用子公司的功能，就需要在效果完全发挥之前管理子公司，严谨管理母公司和子公司走向有机联合的过程。然而，如果让其他管理部门，比如财务部、审计部来做，不仅会让母公司和子公司失去必要的战略性有机联系，甚至还会出现并非本来目的的“为了管理的管理”。

此外，常见的还有诀窍分散的问题，利用子公司的诀窍没能在公司内部积累，而呈现分散状态。另外，还有企业若无其事地在事业层面上实行容易损害连续性的接力方案：外力利用需求来自直线部门方面，负责评估被收购企业的却是策划部门，实施收购后，负责管理的却是财务部门。这也是妨碍对子公司进行有效管理的一个主要原因。

考虑同化战略时，为了统一两家公司的经营氛围，还需要采取一些对策，例如一起招聘员工，共同制订战略计划。

企业想在如今的企业环境中实现有利润的成长，就越来越需要在技术、设备、销售渠道等方面获取新的功能。在如今通货膨胀的环境下，比起并购等利用外力的措施而言，像原来那样靠自身力量来获得这些功能的做法正渐渐趋于劣势。虽然很多企业都已经注意到了这一点，却仍受着“社会习俗”的束缚，没法随心所欲。然而，是否能良好地利用外力也关系到企业间的差距，因此想必今后会有越来越多的公司加速采取通过收购实现成长的战略。

在日本，人们普遍认为凡是合作并购都不会顺利。然而事实上，就像我们在开头说过的那样，也有些企业已经有效利用了这些手段。我认为，我们甚至应该积极地针对形式的选择、对方企业的挑选、实施、执行后的运营这四个项目在公司内部积累诀窍。想必通过采取以上对策，企业就能够逐渐摆脱以往单一的靠自身力量成长的做法，扩大战略选择的范围。

纲岛邦夫


第七章 如何向海外扩张—走向多元本地化公司之路

日本制造业的一大成长来源就是海外市场。如何朝国际化发展、获取海外市场逐渐成为20世纪80年代的重大经营课题。本章我们将主要从组织层面、人才层面出发来探讨这一问题。





一、背景


为确保成长来源而大力拓展海外市场


1973年到1979年这7年来，日本主要的45家制造企业的销售增长额的一半都来源于出口或海外生产这类海外市场的成长（图7-1）。即便分行业来看，像精密机械、电气机械等主要行业，其销售增长额至少有一半都依存于海外市场的销量增长（图7-2）。这种状态酷似联邦德国在20世纪70年代初的状况。日本制造业正在积极增加境外直接投资，采取在当地设立销售公司，或是在当地建工厂生产产品等方式来获得这类成长来源，也就是海外市场。

事实上，如果我们观察一下日本的境外直接投资的变化（图7-3），则会发现除去石油危机时期的暂时性萧条，日本境外直接投资在20世纪70年代呈现出一个急速上升的态势。其中制造业发起的海外设备投资增长明显，相较于国内设备投资额，海外投资额在1971年只有3%，到了1979年激升到了9.5%。因此，整个海外投资中制造业投资所占比例才会从1971年、1972年的仅仅约25%上升到最近的约50%。






制造业投资的变化


制造业的海外投资不仅在数量方面有所增长，其内容（投资目的和投资对象）也发生了变化。以向来位于海外直接投资中心的纺织工业为代表的廉价劳动力导向型投资地位逐渐下滑，反过来以拓展市场或确保市场为首要目标的投资却急速增加（图7-4）。可想而知，如果首要目标是确保迷人的海外市场，那么投资对象必然会从过去的亚洲转向占了约三分之二世界市场的北美及欧洲。事实上，放眼制造业在各个地区的投资情况，1975年到1979年，面向欧美的投资比例从22%增加到了27%，年度增长率则是欧洲在前，北美随后，曾经的中心—亚洲排到了平均水平以下（图7-5）。






欠缺战略性所导致的失败


话虽如此，一方面，海外市场是充满魅力的成长来源，另一方面，缺乏周全战略的海外扩张也有不得不付出高昂代价的风险。在日本企业开展积极海外扩张的表面现象下，从海外市场撤退的企业数量也在与日俱增。其原因大多是事前调查不周全，总公司缺乏国际化战略或是营销能力的不足（图7-6）。也有企业因为上述风险和对未知市场的担忧而畏惧国际化，然而这样下去，就会白白放过成长机会。好好研讨一下扩张失败的原因，就会发现无法回避的风险其实很少。因此可想而知，只要带着非常完善的战略去实施海外扩张，海外市场就会变成一个风险更少的成长来源。






三项课题


如上所述，预计20世纪80年代制造业会发起更多以拓展市场为目标的海外扩张活动。关于在这种情况下如何推进国际化这一问题，接下来我打算针对三项课题来进行讨论。这里我们集中讨论制造业，至于用于保证资源的投资和商业投资，我们暂且不论。

第一项必须明确的课题就是今后国际化的理想方向。最近报纸上经常用“国际化”“跨国企业化”“海外扩张”等各种各样的词汇来体现日本企业的海外扩张活动。然而令人惊讶的是，其内容大多都很模糊。例如，为了应对贸易限制而从事最低限度的海外生产活动是否也算国际化？反过来，作为积极的国际化举措，今后日本是否要随欧美跨国企业走上相同的道路？海外扩张还有新的方向吗？按理说，企业需要事先明确这类问题，明确日本企业前进的方向。

第二项重要课题是总公司体制，也就是组织和人才的问题。以往说到海外战略，人们都会围绕对外事宜来讨论。是要收购，还是要从空地开始一步步开发，当地的人事管理该怎么办，要怎么评估国家风险，等等。虽然过去人们一直注重这类外部的问题，但根据我们丰富的经验而论，海外扩张的巨大障碍多数不在于公司外部，而在于自己的脚边，换句话说，在于总公司体制里。而且向来很少有人注意到这件事。例如，高层管理人员对国际化是否有着明确的概念，是否确立了应对国际化的组织，是否在总公司培养了拥有国际化所必需的经营技巧的人才。可想而知，随着今后日本企业逐步推进国际化，这类公司内部体制的问题将会越来越重要。

第三项课题是如何向国际企业靠拢。就当前状况而言，如何向国际企业这一目标靠拢呢？一个方法就是循序渐进，等待国际化条件内在成熟；另外如果海外市场有成长机会，也可以拿颠覆企业体制为代价来走获取市场的路线。那么我们要如何按照情况去创造组织和人才呢？

接下来，我们将更为详细地研讨以上三项课题。





二、海外扩张的理想方向


从“跨国”企业到“跨地区”企业


麦肯锡公司原总经理吉尔伯特·克雷于1959年在《哈佛商业评论》中发表了一篇论文，论文中初次用到了“国际企业（global enterprise）”的概念。这篇论文认为世界是一个能够自由活动的同质场所，基于这样的世界观，能够从原材料和零件最便宜的国家进行采购，在劳动成本最低廉的国家进行生产，然后把产品卖给最合适的市场的企业，也就是追求所谓的“国际物流的最佳化”的企业才是“国际企业”。论文认为“国际企业”能最有效地利用资源，因此也就具备非常强大的竞争力。为了利用国际资源，强大的总公司就要管理和统筹分布在世界各地不同国家的子公司，将这些公司作为一整个国际企业来运营。这种思路基于“一个世界”的和平现状，而且是以自由贸易（关税及贸易总协定）为前提的。

然而，这种在五六十年代支撑国际企业和跨国企业逻辑的状况，到了七八十年代则发生了巨大的结构变化。例如，以往采购、生产、销售都分别在不同的（最合适的）国家进行，而现在想这么干已经变得非常之难，从经济上的优势，政治上的要求等因素来看，在固定地区内完成采购、生产、销售整个流程反倒变得更有必要。从组织运营层面来看也是如此。从规模和管理效益的角度来看，这种“跨国公司（Multi National Company，MNC）”的公司体制（以各国子公司为单位，由总公司把这些子公司整合为一家国际性规模的公司）已经出现了问题。人们反倒更需要能在不同地区独立完成各种企业活动（生产、销售、金融、技术开发等）的地区企业集合而成的公司—我们管这种公司叫作“跨地区公司（Multi Local Company，MLC）”。

先说结论，我认为，今后日本企业的海外扩张要走的方向不是以往的跨国企业（MNC）路线，而是已经在地区社会里扎了根的地区企业的集合体（MLC）路线。






产销一体化的需求


这十年来经济结构的变化令人瞠目结舌，从根本上改变了以往海外扩张的条件。

1970年日本的资本密集度比美国低六成，而通过对生产设备的积极投资，1978年，日本的资本密集度要比1970年高两三倍，现在甚至凌驾于美国之上（图7-7）。资本密集度高，反过来说也就意味着日本的产业劳动力依存度已经在逐渐走低。事实上，日本主要机械产业的劳动投入量在此期间降低了约28%。不只是劳动依存度降低，各国劳动力本身的价格（工资）差距也在逐渐缩小。发展中国家，特别是东南亚劳务费的增长幅度已经远远超过了日本劳务费的增长幅度，日元升值又渐渐缩小了日本和美国的工资差距。这种结构变化使得劳动成本像原来一样占去了大部分的生产成本，因此也就大大改变了企业倾向在劳动力低廉的发展中国家建立生产基地，迟疑不敢去工资较高的欧美等国发展的状况。追求劳动力导向型国际物流的国际战略，至少在容易机械化的少品种大批量生产这方面就不占多少优势。

资本密集度提升所带来的另一个重要影响，就是大大提升了选择产地的自由度。因为各国产业依赖机械的比重较大，所以可想而知，今后不管把生产机械设置在哪里，印度尼西亚也好，北美也好，日本也罢，只要做法正确，各国总生产成本的差距就不会有多大。

经济结构变化导致了产地的无差异化。如果把政治结构和社会结构变化也考虑在内，则产地已经往“市场指向”或是“技术指向”的方向大幅转移了。发达国家的社会结构变化指的是从成长社会转向成熟社会。在成熟社会条件下，消费者的需求也从数量向质量转移，而且变得非常多样化。企业想要在成熟社会获得很多市场份额，关键就得贴近用户所在的市场，时刻把握其动向，迅速把动向跟生产联系在一起，提供给用户，而不是一直在远离市场的地方从事生产，这样很难分辨强弱，抓住用户需求。根据以上社会方面和经济方面的原因，企业越发需要把重点从以往的劳动力导向型海外扩张转向市场导向或技术导向型海外扩张，创造一套能够在同一个市场内进行生产和销售的体制。

因经济层面和社会层面的结构变化所导致的产销一致的必要性，同时也与政治需求相吻合。众所周知，光靠出口已经很难占据发达国家的市场了。因此，为了避免贸易限制，很多企业开始选择在当地发展。然而靠半吊子的本地生产根本没法从根本上解决问题。不论发达国家还是发展中国家，当地的需求都越发强烈，可想而知，到头来就得在销售市场生产，还得把经营做到本地化的地步，需求才会止步（图7-8）。因此，可见从政治角度来说，也越来越需要一个产销一致，经营本地化的封闭系统。






如何实现地区合并


上文中已经讲述了使每个地区产销一致的必要性，接下来就来思考以什么为单位来合并吧。根据我们的经验，把“国”当成战略单位未免太小，不如以“地区”为单位来得合适。

例如就拿竞争力来说，以国为单位来发展也是太过薄弱。拿欧洲市场的汽车举例，日本虽然有日产和丰田，但以国为单位来看，跟各国领先制造商相比，日产和丰田的销售额只能占到一丁点的比例（图7-9）。如果日本汽车想在联邦德国与德国大众汽车相对抗，恐怕很难以联邦德国市场为单位在当地进行生产和销售，维持竞争力。因为日本汽车相对于德国大众汽车只有4%的销售额，因此难免在有较多固定费用因素的销售活动中处于劣势。说到英国，其领先制造商英国利兰（BL）[ 全名为British Leyland，主要经营汽车行业，现已破产。—译者注]弱化，例如日产的销售额比例就占到BL的约32%。可见日产的进军英国计划正是基于这种背景而开展的。然而除了英国，绝大多数国家都是以“国”为单位进行竞争，日本汽车制造商所占份额还少得可怜。


针对以上情况，如果我们以“地区”为单位，把整个欧洲作为一个对象市场来考虑，就会发现丰田和日产即使与在整个欧洲位居前列的标致雪铁龙相比，其规模（销售额在10%～15%）也不会显得相形见绌。因此，如果日本想把汽车产业扩张到欧洲去，就需要放眼欧洲整个地区，而不是以国家为单位来考虑问题，对竞争而言，需要地区合并化来使产销一体化，使企业活动持续下去。

当然，像以往那样以国家为单位来搞各自的销售活动也没有什么错。然而，考虑到还得丰富其他的功能，特别是吸纳和培养人才方面、市场营销、金融等方面，以地区为单位就比以国家为单位更有优势。例如从人才角度来说，如果想采用优秀的本地人，凭在英国一年销售额只有50亿日元的子公司，就很难吸引到想要的人才。如果换成在整个欧洲有500亿日元的销售额，且总部在英国，那么状况就截然不同了，想吸纳当地的人才也不再是白日做梦。不光是销量高的问题，组织具备了强劲的实力，员工的职业生涯也会越发有魅力。对当地的管理层来说，就像在自己面前铺开了一条希望大道一样—首先在某国的子公司（比如说法国的子公司）爬上高管位置，然后就能再升到销量庞大的欧洲总公司当高管。

从广泛市场营销的角度来讲，地区合并也是于消费品制造商而言的必然结果。再看EC[ 西欧国家推行欧洲经济、政治一体化，并具有一定超国家机制和职能的国际组织。欧洲煤钢共同体、欧洲原子能共同体和欧洲经济共同体的总称。又称欧洲共同市场，简称欧共体（European Communities）。—译者注]各国，已经形成了跨法国、联邦德国、比利时多个国家的购买集团（Buying Group：就像日本的CGC公司和AIC公司一样以集体购买为武器的集团购买机构）。另外再看欧洲折扣店这边，也在逐渐形成跨多个国家的渠道网络。在这种流通机构逐步广泛化的过程中，企业如果还按国家来分别制定品牌战略、价格战略、渠道战略，就没法周密完善地应对某些状况了。


此外，就算站在EC立场来看公正交易委员会的强化、零件采购、信用贷款、筹资等问题，按地区合并也要比按国家合并来得更有效，而且用很低的成本就能实现想要的功能。

跟上述优势相反，也有人显示出恐惧，认为国家跟总公司之间如果存在地区组织，就会导致交流出现多层次化的问题。然而这里也存在另外一种做法：仔细思考一下就会发现，差别只在于，是在组织方面出现多层次化，还是在总公司方面出现多层次化，或是在当地出现多层次化上，从本质来说并没有什么差别。如果按国来分组织，则总部这边有海外事业总部，其中还有地区责任组织；按地区合并的话，总部海外事业部地区责任组织的功能就转移到了地区总公司，因此，即便把两边加以比较，也可以在不改变交流层次数量的前提下实现组织化。

从管理和组织层面来讲，地区合并也有优势。可想而知，主要的国际企业都在朝这个方向行动。多数日本企业都在总公司的总经理之下设立了海外事业总部，还在其下设置了地区责任组织，地区责任组织掌握着非常大的权力，管理着各国的子公司（图7-10）。这种组织体制可能会导致一些问题，例如总公司因远离当地而导致管理力度过强，使当地失去活力。相反地，从管理范围的角度来说，如果总公司的高管因为想要除去交流层面的弊害而直接管理十几个不同国家的子公司，那么就会导致交流障碍。

针对这点，有一些欧美公司在总公司和各国子公司之间设置了地区总公司这一媒介，把众多经营管理主体权力都移交给了地区总公司。IBM、福特、陶氏化学就是其中的典型，总公司实行宽松管理，由地区总公司来细致经营管理下面各国子公司。据IBM董事长凯里称，这么做有以下好处：既能缩短公司内部交流过程，还能靠近现场实施决策。

欧洲的跨国企业则更极端一些。有些公司甚至采取了一种接近各国企业集合体的组织结构—各国子公司各自拥有独立的权力，总公司则对其实行宽松管理。例如雀巢，总公司只负责监督和决定额外事宜，其他事情尽量交给各国子公司处理。然而，这种欧洲公司最近似乎也开始倾向于往地区合并方向发展。这些公司遇到了以下问题：按国家来搞没法应对经济地区的合并化，各国组织都非常需要大量人才却吸收不到那么多人才。因此还是只能以地区为单位来重新合并。[image: 85]
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图7-10 管理主体合并导致的管理问题






地区合并的三个问题


上文中，我们就今后的方向谈论了地区合并的必要性这一基本问题，然而还剩下三个问题。第一个问题，地区合并的基准到底是什么。第二个问题，拥有多种行业的公司要以什么为单位来形成地区合并—是以事业部为单位，还是以全公司为单位。第三个问题，应该如何分配各国子公司、地区总公司以及总公司这三个组织的功能。

a.根据战略共同点合并

关于地区合并的基准，有一点我尤其想强调一下，就是应该根据战略共同点来合并。要进军的国家刚好在欧洲，刚好在东南亚—根据这种地区上的方便来合并就没太大意义了。

有意义的分配方式，则是要根据战略上的共同点实现地区合并，例如A地区是今后哪怕要冒一定风险，也要对其进行积极投资，争取获得较多市场份额的地区；B地区则是要以保全市场份额为目的，以回收以往投资为中心，实行安全策略的地区。

从战略性角度来讲，联邦德国的BASF[ 巴斯夫股份公司（BASF SE），是德国的一家化工企业，也是世界最大的化工厂之一。—译者注]等公司（图7-11）没有针对那些对于整个公司来说极为重要的国家来实现地区合并，而是把这些国家单独拿出来作为一个SBU[ 全名为Strategic Business Unit。—译者注
 ]（战略业务单元）。就算对于已经扩张到世界一百来个国家的巨大化学公司BASF而言，也有尤其重要的地区，即日本、北美、巴西，因此BASF就把这三个国家定义成了战略地区。负责这三国的领导拥有很大的独立权力，可以跟总公司的责任董事直接汇报事宜。至于其他的次发达国家和发展中国家则被分成了三个地区，也就是说，形成了以下机制：除去日本的东南亚，除去巴西的南美，以及西亚和非洲这些地区各国的子公司由身在联邦德国总公司的地区负责人管理，并经由负责人向高管汇报事宜。


在经营战略方面也是如此。BASF针对日本、北美、巴西各国分别制定战略，而其他国家就被视为汇集多个国家的地区战略的一部分。这种乍看上去有些离经叛道的分类方式，其战略性意义反而更明确一些。

然而，很多跨国企业都认为日本是属于太平洋地区的一个国家，为了能让人们把日本当成亚洲部门的一分子来看待，企业在总经理以下四级都设置了日本代表，这很矛盾。而且日本市场和东南亚市场在竞争和用户需求方面可以说完全没有共同点，然而日本市场和东南亚市场已经形成了一个合并，所以高管容易对日本的困境持消极态度，在日本业绩持续萧条的外资企业自然也就会越来越多。因此有些人也就在错误的方向上批判日本市场，说日本市场封闭，存在非关税壁垒，这一状况不容我们忽视。

《财富》杂志排行榜前500家公司中的300家都是我们麦肯锡公司的客户，我们利用这一立场，一直以来都在给客户指出上述针对日本市场的错误运营方式以及结构上的错误等。近来客户方面的态度也发生了巨大的转变，可喜可贺。

b.根据部门分类—多元化企业的地区合并

有多种不同事业的多元化企业应该以什么为单位来向海外扩张呢？最终要优先事业合并，所以我们首先应该把事业总结到负责制定全球战略的总公司（部门），在此基础上分不同部门针对每个地区展开战略。因此拥有家电、重型电机、电脑事业的电子产业公司，以及拥有客车、拖拉机、工业设备事业的机械产业公司的战略性地区合并工作会根据各项事业而有所变化。例如发电用原动机，就可以把北美、东南亚、南美作为战略中心，把其他地区集合到一起。另外在通信设备方面，要把发展中国家已经进一步细分的东西当作一个单位来处理，在音响和磁带录像机方面则要把发达国家已经进一步细分的东西当作一个单位来处理。总之就是，很多公司无视各个事业部的战略性差异，单纯以地理因素来实现海外合并，我们需要检讨这一现象。无视应该基于战略性来寻找部门合并的最佳单位，强行把所有部门集合到一起（例如合并成北美和中南美），这样明显会产生问题（图7-12）。

然而，想能够以部门为单位来实现地区合并，就需要各部门具备充足的业务量，这就需要相当长的时间。因此在过渡阶段，也就需要在不同地区构建统领好几个部门的地区持股公司。特别是财务、人事、法务等功能，哪怕跨事业部门实现共享化，也应该会带来很多好处。
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图7-12 部门合并应基于战略性

c.功能分配

如果在各国子公司和总公司这两个旧组织的中间新加入一个地区总公司，可能会导致三者之间出现功能重叠。因此，就需要明确分配这三者的功能。说到该怎么分配，那些预计会因本地化受益匪浅的销售和生产，就可以赋予各国子公司极大的权力，让他们来管理。至于像法务、宣传、策划这样集权化好处较大的功能，就可以拿来强化总公司的职能。而那些会因地区最佳化获利较大的财务和人事，则尽量集中在各个地区。还有一些功能也需要尽量贴近现场，好比拿销售功能举例，像价格策略、渠道策略、宣传策略就都需要贴近现场，各国子公司负责主管，地区负责协调。还需要大致分配好各自的任务，消除重复做工、无用功，例如品牌和物流策略方面尽量由地区总公司来负责，至于跨区出口就由总公司负责（图7-13）。

当然，并不是这些功能就归这个部门管，根据行业特性和地区特殊性，部门所掌管的功能也会发生变化。例如食品和服饰，不同国家消费者的喜好和大小都不一样，这种情况下，就很有必要把销售和产品开发功能分配给各国子公司。相反地，至于工作机械和汽车这种可以实现技术和产品的互换性和标准化，而且在任何国家都能卖出同样款式的行业，就可以把销售和生产的实权移交给以商圈为单位的地区总公司。事实上，三个部门理应在不同商品的平衡性上存在差异（图7-14）。[image: 89]
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图7-13 跨地区企业总公司和地区总公司间功能的分配[image: 91]
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图7-14 行业差异

从地区特殊性的角度来看，像欧洲共同体各国那样能够在共同体内部实现较为自由的贸易，人们交流也比较频繁的地方，地区总公司就应该大体掌管所有功能。在发展中国家，则需要让各国子公司多分担一些生产和销售事宜，加上当地市场尚不发达，总公司在财务方面起到的作用会大一些（图7-15）。

通过像上面这样重新分配功能，一方面能让各国子公司和地区总公司对当地市场进行密切且灵活的经营管理，另一方面则能够通过总公司形成国际企业的躯干，这种国际企业可以整体利用国际扩张的优势。

分析如上经济结构的变化、政治状况、组织优势等条件，可知今后日本企业的发展方向不是跨国企业，而是跨地区企业。以往跨国企业都采取在价格低廉的地方采购材料，在能够获取廉价劳动力的地方从事生产，然后销售给最佳市场的模式在世界各地大肆扩张，而考虑到如今的世界形势，这种模式已经完全过时了。

今后企业需要换个方向，以国际企业为目标前进，此处国际企业的定位是一个半独立的地区企业的结合体，包揽各地区的生产至销售流程，甚至人才和资金方面的企业活动（图7-16）。重点在于，各地区总公司都要尽量本地化，努力站稳脚跟，成为该地区的领军企业。这样一来，也就能提前应对正在逐步进行的地区经济化浪潮。很明显，今后的世界不会走自由贸易方向，而会朝着地区化发展—我们必须基于这一思路来制定国际战略。
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图7-15 地区差异
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图7-16 跨国企业和跨地区企业对比

不光在多个国家发展事业才能形成国际企业，几家顶尖的地区企业凑到一起也能形成强大的国际企业。比方说，就算把事业发展到了20个国家，在每个国家却只占一点点市场份额，再加上收益也很低，即便把这些分公司全都合在一起都算不上国际企业，也没法发挥企业的长处。反观IBM、卡特彼勒以及可口可乐等其他优秀的国际企业，这些企业在绝大部分的目标国家都保持着第一或第二的市场份额。也就是说，优秀的国际企业指的就是优秀的各国、各地区的公司的集合体。大家需要认清一个现实：以往拿在本国的优势当套票，几乎能自动保证“享有优势”的美国型跨国公司的模式已经完全落后于时代了。





三、总公司体制

如上所述，跨地区企业（MLC）会把总公司以往拥有的大部分管理和调整功能移交给地区总公司。那么，总公司又该做些什么呢？我们认为，总公司应该放弃原有的那些“控制”功能，实现两项截然不同却非常重要的功能。其中一项功能就是从全公司的立场出发，决定各地区间的“战略资源分配”。另一项则是充当“润滑油”的角色，辅助地区总公司和各国子公司，使其顺畅地运营下去。另外，为了实现这两项新功能，我们认为总公司还必须确立国际工作组织，强化责任组织。

跨地区企业的强大之处，在于它结合了“跨”和“地区企业”两种优势。这样一来，跨地区企业才能胜过没有“跨”这一部分的单纯的地区企业，以及“地区”部分较弱的跨国企业。想要壮大地区企业的侧面优势，就要由地区总公司来充当主体，总部则起到支援地区总公司的润滑油作用。至于那些地区企业不占优势的功能，总公司就要起到战略方面的作用，令“跨”的侧面优势最大化（图7-17）。






润滑油功能


总公司的功能是向全世界有效地提供最新的经营信息。例如谁正在哪片市场卖什么产品。另外，如果某地区发明了非常先进的生产技术，也要把这项技术运用到其他地区。还有培养国际专员。提到国际化就一定会谈到财务方面的诀窍，积累这方面的诀窍，并把诀窍提供给各国子公司。还有，为了实现本地化，支援必要且广泛的政治活动和宣传活动，再时常通过这些活动来判断各国的市场风险等。上述促进地区总公司运营顺畅的润滑油作用，才是总公司必须起到的真正作用，另外这一职能要尽量由少数人来负责，这也是为了排除对地区总公司的不必要的管理和命令。






战略资源分配功能


另一个职能就是决定战略资源的再分配。其中一个例子就是为了今后的长期融资，而在全世界范围内用最廉价的方式融资的功能。用欧洲美元融资，在北美发行债券，在日本银行借款，在全世界范围内用最廉价的方式融资，把资金提供给高价市场，这样一来，企业就变成了国际金融活动的核心。另外，决定要如何在全球范围内分配人、财、物等经营资源（包含研究费用和人事费用）也是总公司的职能。如果不以总公司为中心来执行这种经营资源分配功能（尤其是专业人士的再分配方面），就很难从局部最佳化的困境中脱身。

总公司还有一项非常重要的战略功能，就是把事业涉及的各个地区的特色应用到整个公司的状况之中。假设某企业扩张到了欧洲共同体、美国以及日本地区，则该企业在各地区的强项是不同的。在欧洲，该企业在基础研究、商品设计、国际金融方面非常强势；在美国，该企业则在天然资源、R&D、创新企业等方面展现了自己独特的优势；在日本，该企业则在生产技术、应用开发、劳动生产率等方面有着其他地区所没有的强大力量（图7-18）。总公司一项非常重要的功能就是做调整，也就是在全公司范围内互相交换利用这些地区各自的强项。

以往企业是利用做好的商品在全球范围内进行贸易活动，而如今MLC的总公司的作用正在向着如下方向逐渐改变：各项功能的强项在几乎各自独立的地区总公司间畅通无阻，不管涉及怎样的功能，都能消除其在竞争方面的弱势。反观施乐公司，就对产品性能的要求非常高，也就是说，对于技术是关键的高速机械领域，就把美国设计好的产品移交富士施乐公司在日本制造，供应给日本市场，而针对价格竞争是关键的低速机械领域，就利用日本的优秀技术和低成本生产力，在日本设计，在日本制造，再把产品供应给主要市场—美国及欧洲。利用日本这一目标地区的强项，竞争时就能比其他目标地区（欧美市场）的竞争制造商拥有更有利的竞争条件。此外，这样做也能充分对抗日本其他企业发起的攻击。

同样地，据说ITT在世界各地都拥有研究所，并委托那些在各个领域从事最尖端研究的国家来研究能发挥其特色的项目，这样就形成了一套机制，能让整个企业时刻掌握最新最佳的信息和最尖端的研究成果。

相反地，也有好不容易跨了地区，却没能使每个地区的强项为整个公司所用的企业。福特设置在欧洲地区的公司欧洲福特在欧洲市场拥有不少于通用的市场份额，是一家曾经获得过巨大收益的优秀地区公司。然而，其车型主要都是不超过2000cc的小型车。因为本国（美国）在小型车战争开始时没有舍弃美国的主体是总公司部门这一思路，所以谦虚地没能把在欧洲的优势发展到美国。因此美国福特结果就跟克莱斯勒和通用一样，从正面扛下了外国车的攻势，一同倒了下去。

从以上事例可以明显看出，并不是只要到各个国家去创造地区集团就行。总公司需要在重要地区布满天线，从全球范围来掌握市场动向，时刻把每个地区独有的特色转化成整个公司的特色，只有这样，发展跨地区公司才有意义。总公司作为担任这种战略功能的组织，担任着比以往任何时候都更加重要的重大职能。






国际专员的培养


为了实现这一职能，就要培养新型人才。为了起到润滑油的作用，就需要精通国际金融和外汇的国际金融人士，为了顺利推进本地化，就需要采取有效的手段（甚至包括游说活动），培养精通各国政治、社会、新闻业的宣传人士（公关经理）。另外战略人员则需要是精通所有国际经营知识、具备战略视角、经历过无数回实战的战略家。

当今的日本企业尤其欠缺的是国际金融层面和国际政治层面的专业人才的培养工作。虽然贸易公司有着在全世界来说也算是优秀的国际工作组织，但制造业方面还是以擅长LC[ Letter of Credit的缩写，信用证。—译者注]等出口业务的人员为中心，缺少拥有必备专业技能的人才。虽然在国际金融方面有会计人员，但是这些人员只具备能处理好多种货币，把外汇风险降到最小的能力。再说到现金管理方面，能在大量借贷资本的情况下，把平日的运营资金需求最小化，把多余存款拿到短期的外国资本市场去，从而赚取利润的公司可谓是屈指可数。据说康宁玻璃公司以海外部门为中心，通过对现金管理进行改革，竟把以往的运营资金需求减少了20%。现金管理领域对日本企业来说也是留有很大改善空间的领域。


从国家风险的评估、贸易政策、本地化等方面来说，政治学和经济学是关键问题，这一点也已经为人们所逐渐理解，然而这方面的专家还没有培养出来。对政治外行的经营人士一旦遇到贸易限制问题，就会干出在《纽约时报》上发表反对贸易限制声明这种不相干的事儿。或者是在议会和议员组织都拥有立法实权的美国采用玩命往政府机关跑的日式做法（这还是被骂成工业统计局的商务省），而议会已经被对方的游说僵化了。要培养精通政治、社会、历史的国家分析师的时代已经到来了。

人才培养要以内部教育为第一位，同时要想加速培养人才，还可以灵活运用外界的专业机构。






组织的强化


为了实现总公司的新职能，把战略落到实处，就需要在新的组织管理系统下明文规定总公司的职能。

例如IBM（图7-19a），就规定了总公司的管理部门可以决定（以生产和财务为中心的）企业战略，也就是说，总公司的管理部门有着战略组织的功能。同时，IBM拥有充当海外分公司的国际贸易公司，这些国际贸易公司其中的人事部门，还有各个地区总公司—负责欧洲、近东和中东、非洲（EMEA[ Europe，the Middle East 和 Africa的缩写，也即欧洲、中东、非洲三地区的合称。—译者注]）和美洲、远东（AFE[ America和Far East的缩写。—译者注
 ]）的两家地区总公司各自的人事部门执行工作时，在销售和市场营销方面都拥有非常独立的权力。


再看陶氏化学（图7-19b），则更彻底地分配了总公司和地区总公司的职能，为了缩减交流工作而撤去了原有的海外事业部。总公司的人员向各地区企业的经营委员会提供专业知识，也就是说，一方面起到润滑油的作用，另一方面还实现了给高管提供战略性意见的职能。另外，被称为公司产品部门的制造责任部门，其职能并非像其他众多企业眼中的那样直接管理海外生产，而是起到一个润滑油的作用，例如在地区之间对生产执行微调，决定要把产品供应给哪片新市场等事项。还有，长期培养生产技术方面的专业人士，并把这些人士送往海外的生产基地。

通过这两家公司的例子，可知如果想要让地区分公司的概念真正运作起来，就需要把总公司的新职能融入组织之中。然而，把海外责任部门组织化并不等同于设置海外事业部或国际部。我们也屡次目睹有些公司尽管设置了海外事业总部，却没令其成为一个战略部门和润滑油部门，反倒使其成了一个代表本国制造或出口部门的“中央控制”部门。这里所说的海外部门的组织化指的是把实现公司新职能的机构确立为一个组织。以存在地区总公司为前提，总公司新的组织的人数恐怕要比以往海外事业总部的人数少得多。[image: 96]
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图7-19a IBM公司内部管理结构图[image: 98]
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图7-19b 陶氏化学公司内部管理结构图





四、向国际企业进化的过程


渐进措施


上文的MLC和日本企业至今国际化阶段的形态相差甚远。基于这一情况，我们想在这里思考一下日本企业今后该如何朝着国际企业迈进。

拿日本制造业的国际化发展程度来看，上市制造公司中有50%还处于单纯出口的阶段。在海外直接投资的制造公司中，超过一半都还停留在拥有销售公司或是拥有销售公司和部分组装工厂的阶段。进展到超过以上阶段的企业屈指可数。特别是在发达国家开始全面生产产品的企业，最多也就几十家。从这种初期阶段移动到我们描绘的MLC阶段，还需要走相当长的一段路（图7-20）。因此，多地区企业化的道路险峻漫长，我们必须基于完善的步骤才能开拓出通往前方的路。

当然，像打补丁似的一会儿搞出口、一会儿搞部分生产工作，一旦环境变化就又追求暂时性解决方案—这种定不下方向的路线明显是不行的。另外，想要一口气达到最终阶段，试图实现革命性转变的思想也有着相当大的破绽。论其原因，如上所述，生产体制、形态、组织、总公司功能的现有状况都跟多地区企业阶段必须实现的功能之间存在着非常大的差距，如果想要填补这一差距来促进发展条件的成熟，那么不管是在技术层面还是在组织人才层面都得花费很长时间。

如果非要在短时间内急速推进改革，就会引发种种问题，增加风险。因此希望各位把通向MLC的路视为一条“进化之路”。也就是说，今后企业应采取的途径就是怀着长远眼光来稳步推动内在条件的成熟，实现进化。

那么为了稳步越过这些关卡，都需要做到哪些事呢？就我们的经验而言，我们认为最重要的是下面四件事，也就是取其英文首字母的A、B、C、D这四件事。

A=加速进化（Acceleration）

B=大量培养国际性人才（Breeding）

C=持续努力进化（Continuity）

D=明确进化的方向（Direction）

这四件事我们之后还会说明，这里就再讨论一下“进化论”吧。






技术竞争力的转移性


我们先从技术角度来解释。要想从事海外生产且脱颖而出，肯定就需要具备竞争力。问题在于，能不能把在日本进行生产出口时非常强劲的技术竞争力也给转移到海外生产里去。日本很多产品的技术水准不管在产品技术上还是在生产技术上都已经凌驾于欧美之上，或是已经拥有同等的技术力量（图7-21）。然而，如果谈到能不能把在日本国内生产时所拥有的强劲技术力量同等发挥到海外，就不得不画个大大的问号了。

以汽车为例，丰田强大的技术力量及生产效率都源自其独特的看板方式[ 由丰田汽车开发实施的生产管理方式。尽量减少库存，基于“只在必要的时候按必要的数量做必要的东西”这一思想，这一思想又被称为“just in time（准时化）”。—译者注]以及看板方式连带的集中设备投资。也就是说，企业中存在多面手，且绝大部分转包工厂都聚集在离丰田市十几公里以内的位置，能够随时提供零件。而且丰田还实行集体教育，提倡由工人消除浪费，重视生产效率的“丰田精神”。做到这些，才有可能实现技术竞争力的转移，因此可想而知，丰田就算想把这套方法应用到美国去，也是非常困难的。如果采用把问题局部化的看板方式，或许就会一不小心破坏跟工会的团体交涉形式。彼此的劳动情况就是这么不同。


同样都是汽车公司，日产强大的生产力多半是因为采用了（据说是）全世界最多的工业机器人。另外日产在运营分散在关东一带的工厂时也有自己的诀窍。考虑到以上条件和人才组合，可见日产比丰田更容易往海外转移先进的生产技术。

日本在相机方面的技术和竞争力都达到了世界首位。然而这份强大的力量依存于围绕转包的零件采购力量和优秀的产品设计能力，就算在欧美开设工厂，在当地采购零件，设计产品，也很难做到把技术水平维持在与日本国内相同的高度。至于磁带录像机也是如此，如果没有精密加工技术的基础，就很难把生产（又被称为微米级的比赛）转移到海外。

因此，想要根据跨地区企业的产销一体化模式在海外进行当地生产，同时维持跟目前的出口基地同等水准的生产技术竞争力，就必须努力实现技术转型，从而把国内生产技术力量渐渐向海外转移。如果不付出努力，而是单纯从事海外生产活动，就会反复重犯原先企业常犯的那些错误：品质和成本上发生重大问题，原先出口的时候还拥有强大的竞争力，一旦把生产活动换到海外，就会被当地企业一拳秒杀。

例如，如果某样产品需要用到日本的优秀生产技术，而这种生产技术又依赖于日本独特的人力条件，那么首先我们必须做的，就是面向外国来调整加工工具和生产流程，实施标准化。这样一来转移就简单得多了。光看以上关于技术转移性的这点东西，大家就知道一步步走向MLC要花多少时间了吧。






组织和人才层面的不匹配


我们认为，向MLC转移需要“进化”这一概念，且“弥补不匹配的工作”要分三个角度来做。下面我们就通过三个角度来琢磨一下这一观点吧。

组织和人才层面存在三处不匹配。想走向国际企业，还是得花时间慢慢解决这些不匹配，一步步进化。

a.多面手和专家的不匹配

首先我们来说说多面手和专家的不匹配。企业在成长阶段，要由既懂销售，又懂生产和精通会计的万能型超级多面手来作为开拓者负责搭建其基础。等企业成长到了一定阶段，根据各项业务的规模和工作量就会出现负责不同职能的专家，例如出现生产技术专家，从而专业细分化有所进展。

同样的情况也适用于海外扩张（图7-22）。在企业还是销售公司和组装工厂的早期阶段，身兼领头人的多面手就会在一定程度上巩固自己的地盘，之后会出现进口的专家、装配生产的专家、负责财务的专家、负责广告宣传的专家。

在MLC构思的基础上构造独立的地区企业体时，想必需要新的超级多面手来搭建地区企业体的基础。为了实现产销一体本地化，我们需要的专家不再是当时以进口事务为中心的专家，而是精通本地经营管理手法的人才。
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图7-22 不同发展阶段需要的人才类型

如果想一口气发展到跨地区企业阶段，就会发生如上所说的人才组合的不匹配（图7-23）。例如，有一家以出口为中心的公司，其海外子公司的高管多是总公司派遣过来的职员、分店店长、销售经理这类人物。而相对地，如果想把海外子公司发展成一个独立的地区企业体，就需要精通产销的总经理或是事业部部长这类人才。反观总公司的员工结构，海外总部的成员也往往是由更为擅长出口业务的人组成的专家团体。然而，今后总公司需要的员工是起到润滑油作用的国际专家。如果想再担起一个资源分配责任，就需要战略家。就算想在内部迅速培养这种人才，也很难培养出来，必须在确定了方向的基础上，耐心花时间来培养。

b.经营风格的不匹配

第二点是经营风格的不匹配。总公司的决策方式、劳动习惯以及企业文化受很多因素影响。比如企业悠久的历史、总公司所在国家的文化，以及上层经营者的个性等。那么我们能不能把这种经营风格轻轻松松地转移到几千公里以外的新的地区子公司去呢？相当困难。在海外收购企业时经常会出现这种状况。

日本企业的海外扩张形式包括收购和新设投资[ Green-field investment：母公司在国外建立分公司，建造新厂房。—译者注]。收购的时候，被收购的公司已经有既定的劳务习惯、生产习惯、决策流程等某种经营风格。如果我们想用新的母公司—日本企业的经营风格来经营被收购企业，就会产生许多摩擦，如果硬是要把日本企业的经营风格加在被收购企业的身上，就会使被收购企业失去以往的优势和活力（图7-24）。事实上，这种在收购活动中发生的经营风格的冲突在欧美企业中也很常见。即使像瑞士企业收购了美国企业，法国企业收购了联邦德国企业这种例子，收购之后也时常会无法顺利经营下去，而其原因主要是经营风格的不匹配。


经营风格是收购企业后最大的课题，这一点不分地域。更何况日本企业本就不习惯收购，收购企业文化与本企业大相径庭的海外企业时，自然而然就会伴随着这种经营风格不匹配的问题。在同一家公司的总公司和海外子公司之间也会发生同样的情况。如果派往当地的负责人没有相当的才能，两种文化圈之间仿佛就夹着一个没涂够润滑油的合页，问题也就源源不绝。

在未开发地区建立新工厂的时候，如果做好充分准备，就不会发生像收购时那种极端的文化和风土的冲突。因为是从一张白纸开始建工厂，聘用员工，所以如果雇用到了合适的管理者，就能对员工进行教育，使员工渐渐贴近自家公司的风格。虽然这种做法很难造成经营风格的不匹配，但反过来，想让新公司以企业身份来充分运作，也需要花上很长的时间，激进甚至会造成反效果。

涉及经营风格不匹配的问题，日本企业就来到了一个巨大的岔路口。是要让总公司本身的经营风格更国际化一些，从而能灵活地应对被收购方，还是就当前来说，即使花点时间也要坚持在自家工厂慢慢做下去呢？从上述经营风格的问题来看，我们也能明白，想要一口气实现国际化是很困难的，我们必须在定好方向和方针的基础上来管理自身进化的过程。

c.权限和权力的不匹配

第三点就是权限和实际权力的不匹配（图7-25）。难得总公司在海外建了事业总部，还给了海外事业总部名义上的权限去制定规则来推进地区总部的分权化，这些部门却在组织层面上没什么地位，人事权并不受自我控制，因此没办法随心所欲地行动。

例如，调查一下海外事业总部部长的地位就会发现，两家公司里只有一家会把海外事业总部部长的地位置于常务级别或常务级别之上。而且两家公司里只有一家公司会让海外子公司的领导坐到总公司的部长或科长级别的位置，即便这样也很难能跟总公司高管直接说得上话。被派到当地的专家一般也会基于原籍主义来思考问题，总觉得早晚有一天要回去原先的会计部、人事部、营业部等部门，不管怎样都无法摆脱原有组织的权力体制。这样一来，就算给海外部门多少分工权限，实际执行起来也会有很困难的一面。

想实现企业的国际化，就必须逐步消除刚刚所提出的组织和人才方面的三个不匹配，一步步实现进化，因此也就需要花上很多时间。






用于进化的A、B、C、D


那么，我们该如何稳步进化呢？为了实现稳步进化，上述的四个A、B、C、D是不可或缺的。

首先是A，Acceleration—加速进化。

这里的关键在于，很多工作哪怕只有干劲也能实施。例如，把马上能移交的东西陆续移交给地区或各国子公司，而不是等待所有条件都备齐了再慢慢对各地区实施分权化。

对地区企业分权化来说，尤为重要的一点是针对出口转换思路。就算海外直接投资增加了，日本方面的出口也仍然起着很大的作用。而且只要商品还在出口，日本总公司的制造部门和销售部门就会不断创造“市场需求”，并把这些需求付诸商品化。而且，这些部门往往还会想介入和管理当地的活动（例如这类商品的销售方法等）。然而按照MLC的概念，我们应该把位于欧美的子公司视为具有主体性的“进口公司”，而不是代理总公司出口业务的机构。美国子公司应该自担风险进口符合美国市场需求的产品，如果从日本进口的价格较高，就应该从欧洲和亚洲的分公司进口，也可以从自家公司以外的其他公司进口。

像上面这样转换思路后，假设就算日本方面一直在出口，也会加速贴近本地的地区企业的蜕变。就拿家电制造商来说，近年欧美的子公司都不再通过总公司，而是按照自己的做法直接从东南亚购买收音机等产品。

接下来是B，Breeding—培养海外扩张所需要的人才。

今后企业需要的国际工作人员得是经营方面的专业人士，也得是国际经营的专家。想要培养这种人才，关键在于要在公司内部创造接纳新型国际工作人员的基础环境，也就是给国际工作人员铺设一条职业道路。

目前日本约有两万名海外派遣职员。据通产省的产业结构审议会称，20世纪80年代中后期大概已有9万日本人以海外派遣职员的身份被派往了世界各地。然而，根据近年来对海外派遣职员进行的问卷调查结果显示，有越来越多的人表示“我受够在海外工作了”“想早点回日本”“海外派遣职员已经不是什么精英了”。说到讨厌海外工作的原因，其中一项就是牺牲了个人生活，例如家庭和孩子教育等问题。同时，也有人担心继续待在公司里没有前途，而这也是一个非常关键的因素。这是一个很严重的问题。

日本大公司里的职业道路是这么一回事：从进了公司到三十五六岁之前都会被作为一名专家来培养，要以管理者的身份从事多面手工作则要等到45岁或50岁以后。可是，就像上文所说的那样，在跨地区企业化的开拓期，企业所必需的人才是年轻且充满企业家精神的多面手。然而，按照日本的职业体系，占据海外子公司多面手一职的都是50岁左右、缺乏国际经验的厂长或部长。对这些人来说，怀着企业家精神去海外给子公司打基础是一件很难办到的工作。而且如果失败了，还会被烙上管理失职的烙印。可以认为大家会如此不安也是这种背景条件所致。反过来也一样，有人在30岁出头当上子公司的管理者，5年来以多面手的身份在各个领域大展身手，就算35岁以后回了总公司，总公司也没有适合这种人待的地方。基本上就是回到制造部门或销售部门干跟年龄相符的专业工作。他5年来作为多面手积累的素养基本无法得到发挥。更何况还可能导致负面效果。从海外派遣人员的口中能经常听到他们诉说这种职业方面的不安。

国际专家也是如此。例如某人以子公司的会计负责人的身份被派遣到海外，即便熟练掌握了海外的金融、财务、会计工作，一返回本国，就会回到基于原籍主义的原会计部。然而本国会计部的文化就是走升职路线，晋升体系在日本国内占的比重较大，这时候如果某人回到了原籍，往往就会尽量去避免被人看作国际专家，想适应国内的情况。这样一来，某人在海外积累的财务经验也没法活用在企业身上。

想要消除上述培养国际工作人员时会遇到的各种问题，就要事先确立一条让海外派遣人员和国际化专员都能安心接受的职业道路（图7-26）。

根据瑞士和荷兰等跨国企业的状况可以看出，一开始他们就分出了国内专员和海外专员。海外专员身处企业的海外部门之中，总是在海外调动：一开始从小国的子公司做起，后来慢慢爬到大国的子公司，在海外部门里的地位也在不断上升。然而，考虑到家庭状况等问题，日本恐怕很难采用这种欧洲风格的体系。

打造新职业道路的另外一个方法就是考虑给多面手专门设置一种晋升模式。也就是说，趁员工还年轻的时候开始，就培养他们以多面手的身份来经营管理国内相关子公司，而不是到35岁之前都在各个部门接受专业培训。可以考虑给这种人铺一条职业道路：刚开始去各国的小型子公司做起，将来当地区总公司的高管候选人。[image: 101]
 [image: 102]


图7-26 海外专员的职业道路

另外，还有必要时常在总公司和地区总公司配置面向海外的专家，例如某国需要会计事务专员，某个地方需要计算机事务专员这种时候，就可以马上把合适的专家派遣到当地去。在这种情况下，他们就是精通海外关系的人才，应该给予他们足够的待遇和地位。因此，起初高管就应该努力指导总公司人事部门提高海外人员的比重。可想而知，只要不给国际工作人员铺开一条职业道路，不管送去多少MBA留学生，都培养不出来具备实质性内容的国际人才。

下面是C，Continuity—让进化持续下去。

关于这一点，关键在于高管的持久奉献。观察索尼、本田、京瓷、先锋、三洋这些海外扩张成功的企业，我们会发现高层管理者时刻都把自身的热情倾注于公司的国际化一事上，并长期指导海外扩张工作。此外，那些海外经营一直都很顺利的公司都是由海外部门的负责人来持续监督国际化工作的。然而据我们所见，很多公司大概平均两年就会换一次海外事业责任总部的部长。特别是对日本声名显赫、根深蒂固的财阀系大公司来说，这种倾向尤为强烈。这样一来就算存在海外部门这一组织，也很难赋予国际化政策持续性，而且海外子公司的本地经理也没法静下心来好好工作。今后，高层管理者自身需要对跨地区企业做出充分贡献，赋予方针和战略连贯的持久性。

然后是D，Direction—明确进化方向。

明确进化方向的有效措施就是把针对国际化的统一价值观渗透进公司内部。比如三洋，据说就有明确的价值观和固定的方向：“销售额的三分之一来自国内生产，三分之一来自出口，三分之一来自海外生产。”同样索尼也用“世界的索尼”这一口号把“国际活动就是企业的存在本身”这一理念灌输给了员工。另外NEC还用“美国是国内市场”的说法明确了美国的战略地位。企业需要把这类口号渗透进整个公司里，以固定国际化的价值观，逐步打破以国内为主导的狭隘价值观。而不能像日本某些汽车公司那样，等到被逼入绝境再去发展国际化，就算亡羊补牢，就人才和价值观而言，这些企业也都已经远远跟不上其他企业了。

最后我们来总结一下。本章我们想强调的有以下三点。

①对日本企业而言，今后海外扩张要走的不是跨国公司（Multi National Company，MNC）的方向，而是作为一个地区企业的集合体，走跨地区公司（Multi Local Company，MLC）的方向，在地区扎根，在地区内部进行从销售到生产都连贯且独立的企业活动。

②在组织层面上，则要在总公司和各国子公司之间设置地区总公司这一媒介，把地区总公司作为经营管理的主体，弱化总公司的中央集权性统治色彩。因此，本公司的功能就是润滑油功能和战略资源分配功能，需要培养真正的国际工作人员。

③因为存在技术转移性的条件和组织、人才方面的不匹配，使得跨地区企业即使想迅速改革也做不到。倒不如耐心消除各种不匹配因素，花时间来整顿企业的体制来得稳妥。想要稳步走上这一进化过程，首先就要着手进行A、B、C、D所示的四项改革。

通过一步步推进我们提出的走向MLC的进化过程，日本制造业就能维持强大的竞争力，把欧美巨大市场当成供其成长的食粮。另外，还要准备走向国际化的内部条件并使其成熟，这样过不多久，就能有效利用合作、收购、合并等各种选项来进行海外扩张了。

海外扩张常有着不同文化圈相互融合的一面。迄今为止，欧美绝大部分的领军跨国企业（除去雀巢、IBM、卡特彼勒这样的极少数企业），都不能说越过了母国国境，在真正意义上长期取得了成功。日本企业的国际化不只包括技术层面和数量层面，还包含组织运营层面，甚至还有企业文化层面，不把基础打造扎实了，成功也就无望。

安田隆二


第八章 组织活化的关键—以新型价值观的导入为目标





一、组织活化的重要条件


明确定向实现个性化


放眼近年的企业经营活动，有几种现象很明显。

首先，企业个性化的现象很明显。例如NEC，这家公司原来主要以电电公社[ 日本电信电话公社。—译者注]为主要工作对象，在人们眼里就是一家体现了何谓“吃皇粮”的公司，是一家让人完全感觉不到野性、积极性等色彩的官方性质企业。NEC在这10年来把“计算机与通信（C&C）[ Computer and Communication的缩写。—译者注
 ]”作为一个愿景来提倡，彻底改变了自身的事业内容和企业形象。不仅如此，NEC还在C&C领域带领其他公司，以高科技企业的身份占据了非常独特的地位。


东丽也属于这类企业之一。东丽之前确实被人们视作优良企业，但毕竟也只是家合成纤维制造商。然而如今，东丽却成了一家在合成纤维、塑料、碳纤维等领域提供高附加价值材料的制造商，并毫无保留地发挥了这一身份所具有的特质，就像是完全脱离了石油危机之后这几年来的疲惫状况。东丽认清了自家公司所擅长的领域，以一家能在现有事业领域中实实在在领导其他公司，取得实际成绩的企业的身份重新登场了。

吴羽化学也是一家很有个性的企业。虽然没有NEC和东丽那么高的知名度，但技术导向性强，是高科技企业中的特例。曾经是一家依存于聚氯乙烯的平凡企业，然而通过革新聚氯乙烯制造技术（聚偏二氯乙烯），开发并将云芝胞内多糖（抗癌剂）和碳纤维商业化，吴羽化学已经作为一家以精细化工为导向的企业成了特殊的存在。卖出的技术多，买进的技术极少也是该企业有别于其他日本化学公司的一个原因。

另外，还有一些表现活跃的企业也很显眼，例如日产汽车。日产汽车这一两年来都在大力推进国际化路线：跟阿尔法·罗密欧合并；跟大众合作；在英国当地进行生产，无视众多竞争对手开展积极策略。我们必须从今后的3年、5年、10年来看这些策略的成果，不能随随便便就予以表扬。然而，根据高管的思路，今后企业能采取的战略选项的范围有多大呢？这一点值得我们当作例子来参考。

说到表现活跃，大荣的表现也很显眼。

对技术革新关注度的提升也是近年来企业经营活动中的显著现象。除了电子学，生命科学也作为一种影响各个产业界的基础技术登场了。在这种状况下，企业就要被迫选择追求长期收益的源泉，对研究开发进行投资了。

不管是个性化还是表现活跃，还是应对技术革新和决定投资研究开发，它们的共通之处在于，都是要把自家公司的事业活动定到哪个方向的问题。也就是说，要把自家公司培养成具备怎样个性的企业，或是如果想大刀阔斧地改革自家公司的事业基础，那么选项都有哪些，要选哪一个选项。而且，在经营资源有限的条件下，如何来设定自家公司开发研究活动的矢量……






战略联系不上成果


这么一想，事业（企业）战略的重要性也就不言自明了。那么是不是只要搞好战略就行了呢？绝非如此。事实上，我们还能看到一些战略联系不上成果的例子。

难得动员了优秀员工，策划了项目，高管本身也花了时间来制定战略，然而因为实施不彻底，导致最后没能收获成果。又或者虽然制定了很好的战略，负责接收战略的容器却像筐子一样开了洞，导致战略哗哗地漏了出去。

那些业绩上不去的企业，总是会认为“这个咱得做，那个咱也得做”，所以容易想起来就引进长期和短期性点子、关于新型事业和现有事业的点子、关于技术和销售的点子……然而，因为本来就欠缺执行能力，因此就会诱发“消化不良”，最后收获不到成果。有些点子甚至还没付诸行动就被放着吃灰了。于是因为没收获成果，企业就会再投入新的点子。这种行为只是单纯的恶性循环而已。

这样看来，这些企业不只是缺乏战略，组织执行能力的欠缺也是一个重要的问题。事实上，既有执行能力优秀的企业，也有在这点上比较天真的企业。

近年来，企业战略（或者叫战略人员论）盛行。就算高管们不至于见识浅薄，认为只要想着组织里一小部分人的事儿就够了，类似的错觉还是随处可见。因此企业必须把培养能够严格达成决策的组织一事重新当作一个课题来予以关注。






组织活力的衰退


事实上，其他侧面也对组织问题给予了关注。这一问题就是我们平时所说的活力衰退，又或者是官僚主义化的问题。随着组织的壮大，必然会发生的就是官僚主义的横行。然而日本企业的问题不仅是规模的增大，成员逐渐高龄化也是一个问题。另外，还可以指出的一个问题就是组织内部制度越来越精细了。随之而来的现象就是决策速度放缓，只能同步进行的决策或是点子遭到扼杀。在这种状况下，成员们的行动模式也会统统变成所谓的“事不关己高高挂起”。






旺盛的想象力和强劲的执行能力


如上所述，组织层面有很多必须解决的问题，企业必须一边解决这些问题，一边成长。因为成长能吸引优秀人才，带来培养这些人才的机会，激发他们的干劲。

那么，那些问题已经得到解决的组织是怎样一个状态呢？用一句话说，就是“兼备旺盛的想象力和彻底的执行能力的状态”（图8-1）。

首先是旺盛的想象力。企业需要战略，也需要能想出战略的能力。战略制定在企业经营流程中不是一蹴而就，而是要持续进行下去。我们必须学会实行一项战略，产生成果，从成果中再想出新的战略。

而且思考战略的方法也必须随着时代变化，而不是单纯重复一种方法即可。原来只要开发出新产品，再卖到市场即可，也就是制定所谓的“硬性战略”就行了，然而随着时代的变迁，企业则需要掌握每部分市场的需求，再加上种种服务，往市场靠拢。

其次是强劲的执行能力。我们在前面已经说过，这是创造成果的基本条件。因为不管摆出再怎么帅气的战略，只要缺乏实施能力，就会一事无成。

提到组织活性化问题时，大家必须注意的一点就是每家企业的“解”不同。几乎没有适用于所有组织的解。尤其是软性因素比较多的问题。例如，就算是同一位总经理，在任初期和在任后期也会追求不同的解。更何况企业文化、总经理风格不同，追求的解也会不同，这一点不难理解。

最近有报道称，三得利正在为实现组织活性化策划进行大幅度的人事调动。应该是想通过人员改组（从生产现场调动到销售现场，从国内调动到海外，以及把人员调动到截然不同的领域）来打破僵化的模式吧。这样大胆的尝试只有把三得利这家企业的体制、当前的业绩以及总经理的领导能力等前提条件组合在一起才有可能实现，因此对其他企业来说可能是一个没什么用处的解。






战略和机制的整合


论及组织活性化时，必须考虑的另一点则是多角度研讨的必要性。就像我们在其他章节中谈到的那样，考虑组织时需要考虑7个S。若是以为光讨论机制就能让组织变化（活化），想法也未免太浅薄了。

引进新战略的时候也要涉及活化。这种时候或许就需要一个新的机制，或许还需要一套新的体系，或者还需要新鲜的血液（人），又或者还需要研讨是否要把自下而上作为经营的风格予以强化。不管如何，从多角度来考虑组织问题总是有必要的，这一点绝不会错。

日本战后的经营学可以说是从组织理论开始的（图8-2）。20世纪60年代，直线部门和人事部门、事业部制度、权限的转让等一系列的组织理论被从美国介绍到日本，呈现出经营学等于组织理论的观点。此后，相关人士的关注点虽然转移到了长期计划和MIS[ 全称为Management Information System，管理信息系统。—译者注]上，然而在对于经营机制的关心这点上还是一如既往。


然而，进入20世纪70年代后，人们的关心则一下子转移到市场营销和事业（企业）战略上面去了。紧接着，资源分配的问题就被提了出来—也就是该如何有效活用受限的人、财、物（特别是原材料）。在此相较于经营机制，人们更加对事业的内容和实际状况抱有问题意识。

那么，20世纪80年代这10年间又如何呢？我们认为，这段时间或许是战略和机制的整合。企业经营活动是不能光凭战略而成立的—在企业的竞争力受到挑战的期间，企业的执行能力越弱，这一点就越不可动摇。彻底的体质才是在竞争中取得胜利的基本条件。而且加上旺盛的想象力，再能把战略持续检讨下去的话，那么企业的竞争力就可能出现飞跃性的提升。

想要实现组织活化，就要在附加软性因素的同时，从多角度来进行探讨。





二、组织活化的途径—“程度”上的竞争和“方向”上的竞争


组织活化的三根杠杆


为了实现组织活化，高层管理者首先要考虑三点。

第一，要选择什么样的杠杆来实现活化。备选工具包括以下三个：（1）领导能力；（2）体系（机制）；（3）人。可以从这三个工具中选出一个，也可以选出几样来搭配组合。

企业的高层管理者想要实现企业组织活化时，有时也会想要通过改变自己的领导方式来实现目的。在这个案例中，高层管理者自身率先表示出了勇于冒险的态度，由此来唤醒组织。也有通过改变体系来刺激组织的案例，有为此改变或引进激励体系的，也有为此变更人事考评体系的。为了检查短期导向，培养大胆且长远的目光，也有单独设立长期计划的。

另外，也有一些高层管理者想通过在人员配置上下功夫来刺激组织。这些人试图在人事停滞，“事不关己高高挂起”主义盛行之时，果断对人事进行全面改革，由此来实现组织活化，有提拔新人的，也有像之前列举的三得利的例子里那样，强行更换人员，注入新鲜血液的。

因为这类活化组织的工具有很多种，所以选择哪（几）种，就要仔细思考对该企业、该总经理、该时期而言，哪（几）种最好。






依据“程度”或“方向”来分别使用杠杆


接下来，我们要思考的是要改变组织当时的目标方向，还是要通过“程度”来竞争呢（图8-3）？

这里所说的“程度”竞争指的是不改变竞争对手和战场，积累自身力量，压倒对手。在现有事业的框架中堂堂正正地竞争，并有希望取胜时，企业就是在“程度”上进行较量。

然而，如果业界本身有着结构上的问题，再怎么实行程度竞争也来不及。例如，如今日本的熔铝公司就算再怎么想在熔铝事业上领导其他的国内制造商，都很难去改变事业上的赤字。

这种情况下就需要变更事业内容，也就是“方向”。如果业界健全，但自家公司的竞争力存在决定性的弱点时，企业就需要决定在什么方面跟领先制造商形成差别化了。铃木汽车必须回避跟丰田的正面冲突，探索一条属于自己的生存之道。富士重工也是如此。
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图8-3 推动组织活化的两个方向

不管问题来源于业界结构，还是来源于自家公司竞争力弱，在通过改变方向探求生存之路时，时机是很重要的。时机抓得太晚，就会让幸存的机会溜走。虽然一直在玩命尝试“程度”战争，到头来也只不过是在重新粉刷快要崩塌的城墙而已（图8-4）。

于是，企业就有“方向”竞争和“程度”竞争的情况。而且这两种情况各自的组织活化模式还不同。因此，重点在于要看清企业在当时该如何竞争，然后再谈论活化。

例如，某家企业想在程度上竞争，选择了领导能力来作为杠杆，则这种领导能力是针对部下的领导能力。想在人的身上寻求杠杆来实现活化，这里的“人”就必须是全部或大多数的组织成员，绝不是少数精英说几句就够了的事儿。

如果想在方向上竞争，光靠针对部下的领导能力是不够的。这里所需的是靠自身来思考和行动的领导能力。要如何应对业界的结构问题，要如何实现自家公司和竞争对手的差别化，不管是要解决哪个问题，领导都不能移开眼睛。到了想在方向上竞争的时候，恐怕就要以固定少数人为核心来考虑问题，制订计划了。这时候就没法变成一个全员参加的活动了。

如上所述，对于方向竞争和程度竞争这两种情况而言，领导能力、机制、人这三个杠杆的用法是不同的。
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图8-4 变革的时机





三、“程度”上的竞争


领导能力—内部导向和行使影响力型


进行程度竞争的时候，不要去改变组织的基本性格，而是要在强化组织基本性格的过程中试图增加企业的竞争力。就像我们在上文中已经暗示过的那样，在这种情况下，用于组织活化的领导能力的形式会更偏向内部导向和行使影响力型，而不是外部导向和自主行动型。就是走整顿公司内部体制，给部下带去影响，推动组织前进的路线。

在这种情况下，当然就得首先决定用不用“领导能力”这根杠杆，如果要用，该采取什么样的行使方法。关于这点，其实也有如下几个模式。


以身作则的领导能力


作为领导能力的形态，首先就是“模范演技”的路线。假设这时候有人提出了必须进军新市场这一需求，这样一来，在相关人士中就会有一些人心怀不安—尽管赞同这一需求，但该市场真的具有市场潜力吗？又或者还有些人，尽管知道该市场有市场潜力，却因为是自己没有涉足过的领域，不知该如何切入，因此犹豫不定。在这种情况下，领导自己就要进行最初的尝试，向大家展示：就像自己尝试的那样，想做就能做到。这样一来，不仅能让相关人士鼓起勇气，还能避免把时间浪费在无谓的议论上。另外，还有助于加强大家对领导的信任。


把基调植入组织的领导能力


例如，有家企业向来都“雨露均沾”，不管哪方面都做得过了火。假设出于反省，该企业想让经营有张有弛，实现重点导向。在这种情况下，企业采取了以下模式：为了把这一方针贯彻到公司的每一个角落，总经理一有什么事就大讲重点主义，同时还把重点主义实践到日常决策和行动模式之中，在公司中营造出重点导向的基调。ITT的会长简宁先生一直主张基于事实进行讨论的重要性“unshakeable facts[ 无法动摇的事实，也有证据确凿，铁证如山的意思。—译者注]”一事，也是想把一种基调导入公司内部的著名案例。



借助压力的领导能力


这是一种通过施压来刺激组织的方法。如果组织氛围向来都不温不火，那么为了激“活”组织而施压，应该会获得相应的效果。


听之任之


这也是领导能力的一种模式。发生了问题领导自然要负责，然而除此之外，还要忍住不去一个劲儿地插嘴。其意图是通过这种方式来给组织内部带来自主机遇。

如上所述，领导能力的模式有好几种。想拿领导能力当杠杆实现组织活化时，总经理必须要考虑到一点：选择怎样的模式才是对该企业该时期该总经理来说最有效的。因此即便是同一家企业，根据以往的企业经营方式也非常有可能采取截然相反的模式，追求示范效应。


经营机制—活化的四个重点


组织活化的第二根杠杆是经营机制。在这里，机制是一个广泛的概念，包括组织结构、策划和控制系统、预算体系、业绩评价制度等。


组织机制—引进健全的对立关系


引进健全的对立关系是推动组织活化的有力手段之一。日本企业近年来一直在积极推进事业部导向和市场导向。最后，虽然事业部制度得到了确立，市场导向也逐渐得到了固定，但其中甚至出现了一些事业部独断专行，优先市场导向的过火行为。

起码企业对技术战略和生产体制战略的关心明显减弱了，由此部分企业也开始认真看待组织机制问题。因为企业太过重视市场，所以对于技术开发的要求也伴随着市场状况而变化。而且事业部力量一旦壮大，对研究所施加的压力也就会增大，还可能会命令研究所为了达成利润责任要这么干，那么干。恐怕今后组织活化的途径之一就是针对这种组织内部实力引进按功能重视的思路，引进新的对立关系（图8-5）。每当我们发现高层管理者更加关注技术开发，就需要深刻思考这一点。


组织机构—能力主义和组织简化


想实现组织活化时，我们可以用以下方法：着手简化那些部门和层级都因细分而变得复杂的机构，给组织换换气，由此提升行动速度。有时候企业规模的扩大也是组织复杂化的一个重要因素。还有一些企业因为逐渐进入低成长期，必须抑制职位增加，同时还要处理高龄化状况下的人事待遇问题（也就是职位增加的问题），由此而白白陷入了复杂化的情况。对这种企业来说，通过简化组织来实现活化更有效。这时候特别要注意的一点就是组织简化和能力主义人事制度[ 定义圆满完成某项工作都需要哪些能力，按照能力水平给予相应回报的人事制度。—译者注]之间的联系。想要贯彻能力主义，首先就要从人事待遇方面来创造职位。另外，把有能力的人安排到各个岗位，管理范围就会扩大，随之就形成了一个几乎没有上下层级之分，且达成了少数化的充满活力的组织。尽管增加了有能力的人，直线组织也就不需要设置副手了，人事部门也能尽量缩小。目前也已经出现了显示出这类动向的企业。


久保田铁工的例子也说明了这一倾向。该企业试图废除事业总部制度，把总公司管理部门的员工数量削减到80%。可见能力主义越是发展，组织的简化速度也就会更上一层楼（图8-6）。






业绩评价体系的变更—引进可能实现长期导向的体系


虽然说明了长期导向的必要性，设定了长期项目，但每年企业都是优先短期导向，不管过了多久都没有进行长期项目。这样一来，就会有人担心企业的去向，还会越发怀疑高层的领导能力。在这种情况下没法盼着事态能有新的转机，能有带给企业希望的新生嫩芽。想实现组织活化，不能只停留在重复当前的事业内容和工作方法上，给事业附加新的部分，改变工作方法会更有效果。

为什么企业策划了长期导向项目，却没能实现呢？问题在于，企业把长期项目和短期项目（月度和年度预算等）一起放在了同一口锅里，在锅下烧着提升短期业绩这把火。这样一来，做出来的自然就是短期成绩，长期项目事实上早就灰飞烟灭了（图8-7）。

想改正这一点，就需要想出一套能区分管理长期项目的体系。用长期项目的标准来监督长期项目的进展状况，预算方面则用一般的预算成果差异分析来进行检查。而且，不要把长期项目和短期项目的业绩都统一用销售额和利润额来评价，而更应该在投入方面对长期项目加以控制（包括阶段预计实施状况和预计消化率）。然后就像我们之前所说的那样，短期项目才要用销售额和利润来控制，所以还需要改变评价尺度。[image: 106]
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图8-5 引进健全的对立关系
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图8-6 促进组织简化
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图8-7 长期项目和短期项目




业绩评价体系的变更—改正和废除被滥用的体系


在意税后净利润（营业总额、利润总额）的多少，嘴里说着长期项目，最后往往还是重视本期利润，这就是高层管理者。中层管理者则容易把最终利润放在一边，关注会计等各种制度。因此就会产生以下现象：一嚷嚷增资，就停止对新型设备的投资，切换成租赁模式。宣传广告费用太高了，就把这部分费用变成促销费用。一涉及削减间接费用，就给间接人员换个合适的名字，使其摇身一变成为直接人员。因为这些对事业本质没有影响的种种措施看上去像那么回事儿，所以浪费了管理者的时间。

另外，中层管理者方面还有业绩评价尺度不周密的问题。本来随着市场的成熟，竞争的高级化，企业应当控制的尺度（特定渠道的渗透率、个别钱包份额[ 指顾客从一个企业购买的产品或服务占其所有总消费支出的比例，或是指顾客从一个企业购买的产品占其同类消费支出的比例。—译者注]的提升、推销员的拜访天数、推销员与新顾客的接触程度等）也理应随之提高。然而企业还是有用传统会计项目（部门的销售额、毛利率、经费项目等）来评价业绩的倾向。


基于事业应该前进的方向来设定和检讨业绩评价体系。改正恶习—不再拿运用制度的手法来取代企业方针的推进。指导整个公司，让大家不再执着于机械性的数字配对。通过以上措施，就能让组织按照方针和重点措施来有活力地运作，变成一个活化的组织。






以人—组织全体成员为对象


组织活性化的第三根杠杆是人。进行程度竞争时，人的问题不单是几个领导或几个智囊团成员的问题。重点在于要如何激发组织全体成员的意识，提升生产效率。

中年年龄层能力过剩的现象在日本企业中尤为多见。这不只是每个人的能力没有得到活用的问题，还可能在整个组织内部定下一种缺乏紧张感的风气，而这种状态跟活化组织差得不是一星半点。自己的能力没有充分得到活用，就算看同事也跟自己是一样的状态。感觉这个组织就是一个不能活用人员能力的组织。话虽如此，自己也不能因为条件好就跳槽到其他企业……这样一来，最后组织里就会有很多欲求不满的人。

那么我们应该采取怎样的措施来改善这种情况呢？一个就是推行能力主义。佳能在1981年上半年涌现了5位40来岁的董事。这是那个时代的趋势，在那个时代企业无法避开实力主义的渗透。另外，轮换制度也被定位成了改正措施的一个环节，其案例就是我们之前也介绍过的三得利的人事调动计划，以打破僵化模式为目标，给中坚干部员工新的挑战目标，让他们拥有新的体验。能力主义和大胆的人事轮换制度是实现组织活化的有力方法。






理想是豁达和严谨共存


之前我们针对程度竞争中的组织活化讲述了利用领导能力当杠杆，利用机制变更当杠杆，以及利用人事当杠杆的情况，然而综合以上各项，有一点我们应该事先指出，就是豁达与严谨共存。

“我们公司是活化企业”“尊重员工积极性”“枪打出头鸟那是过去的事儿了”—像这样强调活化的侧面，最后可能会导致组织出现松散的一面。虽说如此，如果光强调严格的一面，就会使员工的想象力变得贫瘠，失去干劲。也就是说，豁达和严格兼备是很重要的。

然而，此处的兼备绝不是把红色跟白色掺在一起变成粉红色。我们的理想状态是让红色跟白色在保有各自颜色的同时实现共存。

彻底尊重作为组织应该尊重的几条规矩，保持规矩的严谨。这里说的规矩指的是员工的时间管理和各个部门的运算管理等。另外，还要彻底从侧面强调豁达。经营资源的移动，促进创意部门间的交流，或是建议试错，彻底强调自由。一方面，时间管理上很严格，另一方面，试错还是一种很大的激励。这种情况应该不存在任何矛盾。豁达和严谨共存才是活化组织应该追求的理想状态。





四、“方向”上的竞争

当某家企业想要从业界结构问题中脱身，或是想要谋求竞争层面的差别化的时候，就不得不变更方向。

在现有路线的延长线上很难找出自家公司的生存可能性，就算彻底推行之前的战略（就算尝试在程度上竞争），料想也只是事倍功半而已。自家公司的前方看不见光明，身为组织，士气当然也就上不去。这时候为了实现组织活化，就要抓准时机改变方向。通过改变战场来找出存活的机会，尝试再次唤醒组织的活力。这种情况下也要使用三根杠杆—领导能力、机制、人，然而杠杆的内容跟程度竞争时不一样。


领导能力—外部导向


程度竞争时的领导能力是针对部下或针对公司内部的领导能力，例如给部下做表率、向组织内部引进并确定某种基调、施加压力等。

相对而言，在方向上竞争时，领导能力就必须坚定采取外向的态度。领导需要着眼于企业的外部状况，独立进行思考和行动。着眼于外部状况的变化和自家公司竞争力的变化，把这些变化加以延伸，从而预测出自家公司的未来。市场需求是否发生了变化？成长方面是否出现了不好的征兆？代替产品正在哪一片兴起？决定用户购买的因素是否出现了变化？这些变化会对自家公司的竞争力带来有利影响，还是会带来不利影响呢？如果会带来不利影响，那么影响会有多大？该做出哪些选择才能加强竞争力呢？如上所述，领导要看穿哪些变化可能会给未来带去巨大的影响，研讨这些变化的意义。

为何要高层管理者自己来考虑这些问题呢？因为这些问题跟思维的广度有关。本来这就不是交给各个部门研讨就完了的事儿。虽说总公司策划部门如果能适当引导也会很有帮助，然而领导自身不能什么办法都不去想，就把一切推给策划部门去干。高层管理者自身通过参与策划，还能研讨一些秘书级别提不出来的大胆办法。这是因为思考问题的范围变大了。

想要思路更广，还有一点很重要，就是要加入外部人士的观点。如果光靠内部这些人来想，往往就会怎么都脱离不出原有的思维模式。从客观角度来想，撤退是最直接的方法。然而考虑到因撤退而带来的种种开销，还是跟竞争对手实现事业合并方为最佳之计。如果竞争对手没有合并的意思，可能就需要考虑冒一下风险，哪怕损害以往建立的友好关系，也要用尽全力达到目的。就算从走自立路线、成本竞争力，以及商品种类的角度出发，随着时间的流逝自家公司也会被逼入最为不利的境地……

从这个思路来看，为了正确进行决策，非直接当事人的观点是非常必要的。

美国企业很早就开始发展外聘要职制度了。近年来，其重要性越来越为人们所认可，外聘要职不再只是一个名义上的存在，而是作为实质性的存在，对于企业经营基本方针的形成，以及高层管理者的业绩评价等一直在做出着贡献。在这种情况下，外聘要职带来的最大好处就是客观性。

迄今为止，日本形形色色的企业也尝试过外聘要职。然而时至今日，外聘要职还未成为一个实质性的存在。今后想必还会有人对外聘要职做出新的尝试，考虑起用经营顾问等。或者领导自身也会努力去保持跟竞争对手，跟其他行业人士的接触。不管如何，领导需要试图引进外部人士的见解，努力摸索正确的方向。

总之，在方向上竞争时，领导需要具备自主思考行动型的领导能力。这里的领导和神轿经营[ 神轿是日本祭祀活动中由数人抬着的轿子，神轿经营指的是中层员工抬着高层领导来进行经营的日本型集团经营模式。在神轿经营中没有能发挥强大领导能力的高层，责任分配不明确。—译者注]中的领导是不同的概念，因此就这种意义而言，这里所说的领导也跟日本企业典型的领导形象是不一样的概念。想必今后企业会更加需要这种类型的领导吧。由此可想而知，在方向上竞争的企业今后会越来越多。







经营机制—降低部门间的门槛


下面是经营机制的问题。进行方向竞争时，企业需要拉低部门间的门槛，促使员工去自由想象。即便涉及战略实施，不确定的事态还是很多，因此就更加需要部门之间的合作。

在管理型经营中，生产、销售、技术等部门间的门槛很高，分工很发达，工作被细分到了每一块责任领域，而且工作的计划和控制体系也已经完成了。这是一个对确切实施标准作业来说非常有效的组织形态。这时，立于各部门上方的领导能力就相对较弱。在这种情况下，就很难出现大型创意，提出的创意会变成那些以部门内部为对象的小规模创意。

相对而言，在个体经营中，领导能力就相对强一些，部门间的门槛较低，因此也就容易产生跨部门的大型创意。在方向上竞争的时候，不光需要具备自主思考的领导能力，作为经营机制，降低部门之间的门槛也是很重要的（图8-8）。

人—精英集团和工作小组的形成及其他企业资源的利用

最后是身为杠杆的人的问题。在方向上竞争时，用人方面可以选出有限的几个精英，给领导当真正的智囊团来用。在这里我们不能采取像程度竞争那样以全员为对象且形成动机的模式。从整体形成动机的角度来说，虽然明知有引发问题的可能，还是要推动精英集团的形成，让精英集团能够作为领导的辅佐人员在各个方向上灵活行动。也就是要成为超越事业部的，超越管理部门的存在。

设定好方向后，就可以考虑形成一个特别工作小组来完成项目了。如果想涉及超出现有事业范围的新领域，不管怎样都需要组织一个超越现有部门的团队。这是进行方向竞争时的用人方法之一。

此处需要把人的问题作为另一个侧面，吸引其他企业的人员，或者事先涉及合作。也就是说在方向上竞争时，有时候身为经营资源的人会成为制约条件。在设想了某种战略的情况下，往往用现有阵容是很难实现该战略的。

有时候某些企业在谋求产品电子化时，因为电子技术人员的培养已经比他人慢了一步，所以无法实现产品电子化。复印机制造商会急忙以电子化为导向也是出于这个原因。事实上，据说理光这几年也为了实现电子化而一直在大量聘用有经验的电子技术人员。

如果聘不到有经验的技术人员，也可以考虑跟电子公司合作或是收购电子公司。美蓓亚就是靠不断收购企业来扩大企业规模，扩充事业内容而为人们所热议的。虽然人们都说企业收购对日本来说是一种陌生的做法，但也存在实施了这种办法的企业。在零售业界里，企业收购跟企业合作并不是什么新鲜事儿。

总之在方向上竞争时，人的问题可以分成三点来考虑。第一是需要形成身为领导智囊团的少数精英团队；第二是编制工作小组来推进特定项目；第三，因为考虑大幅转换方向时需要人力资源，所以还需要考虑利用其他公司的人力资源。





五、“方向”和“程度”的整合—导入新的价值观

给企业选择新方向、引进新方向都需要非常强大的领导能力。然而，想把新方向落实下来，还需要更强大、更持久的领导能力。在这个落实阶段，为了把新方向更彻底地落实下来，领导需要在成员之间植入新的价值观。这一工作是方向竞争和程度竞争重合阶段的工作。如果已经选择了程度竞争，就要在现有路线上加入新的概念，同时试图实现概念的彻底化，这一工作也很重要。

NEC虽然把“C&C”当作一项长期目标执行至今，但在此过程中NEC确实改变了长期依存于电电公社而培养出来的“吃皇粮”思想。换句话说，NEC应该有过这种在员工之间渗透冒险精神的需要。佳能则采用了“第一流产品”导向，也就是说，佳能的产品必须是第一流产品，这种信念已经成了他们的价值观。佳能置身于相机产业的激烈竞争之中，另外，在进军事务机械和医疗器材等领域时，或许还需要共同的价值观。IBM长年以来则优先考虑“客户服务”，麦肯锡公司则是“把客户利益放在首位”。这些就是这里所说的价值观，也就是使员工的思考方法无可争议地达到一致的共同概念和目标。

总之，方向竞争和程度竞争时都有一个共同的杠杆，就是操纵价值观。这是一项需要很费时间的作业，需要强大且持续的领导能力才能得以完成。不过如果这种共同的价值观一旦得到落实，对企业而言就会是一股巨大的力量。

企业间的竞争正在走向高级化。不光是变得越发激烈，竞争层面延伸出的竞争力的内容和用法也逐渐走向了高级化。在这种状况下，靠自己的双手来改变竞争关系，谋求差别化，追求生存机会就变得比以往更加重要。

事实上，就像我们在开头说过的那样，那种铺设一条自己的路线，让自己摇身一变成为独特的存在的企业才会让人印象深刻。这时候高层管理者就承担着决定性的作用。因为员工期待能出现一位独立思考和行动的总经理。然后为了实现总经理的想法，在部门之间构造门槛较低的组织，编制精英集团。这就是活化组织的一种存在形式。

另外，也有一些企业沿袭现有路线，希望通过贯彻现有路线来获得压倒性的竞争力。事实上，每家企业的贯彻能力是大相径庭的。到头来，能贯彻现有路线的企业会一直实施现有路线获得成果，直至厌烦。而不能贯彻的企业就在实施上出现了分歧，结果没能获得成果就结束了。在这种情况下，能贯彻现有路线的企业，其观念肯定不是一味的严谨，而是应该呈现豁达和严谨平衡共存的状态。最后，这种企业的销售额和利润都会达到业界首位，同时也会比其他竞争对手更快拿出新创意。以领导能力、机制、人、价值观构造出严谨和豁达的共存，而这种共存状态正是今后会在社会上稳步取得成果的活化组织的另一种存在形式。

若松茂美
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大前研一特别访谈





全球意识所必需的是“触觉”和“时间”

眼下企业决策者最需要什么？最需要三大技能——全球意识（Global）、金融意识（Finance），以及ICT。在成为决策者之前，这三点必须刻意去学习和培养。其中“全球意识”尤为重要，这是无法只靠听讲座就能学会的知识，你必须到各个国家，亲眼观察每个国家的国情。

近来常有些立志将来要成为总经理的年轻人向我发问：“我接下来应该学些什么？”假设有位年轻人，今年25岁，决心50岁当上总经理，那做白领就很好，因为公司会支付薪水，他可以一边领薪水，一边花25年时间学习怎么当总经理。

如果我今年25岁，刚进入公司工作，我会向公司申请每隔5年外派我去一个不同的国家。如今被认为今后发展潜力巨大的市场大约有10个，而在我们年轻时就只有一个美国，当时美国是全世界最大的市场，所以只要设法朝美国市场发力就好。

最近10年要数中国市场了，眼下就一个宗旨，即想方设法在中国市场赚钱。可放眼未来，光聚焦美国和中国是不够的。如果想成为新生代的总经理、想在10年20年后当上总经理，就必须把目光放到其他国家上。

什么是其他国家？拿亚洲来举例，我认为印度尼西亚算得上第一重要，而菲律宾和孟加拉国也不相上下。此外，泰国向来被大多日本企业视为第二个国内市场，相关经验也积累了不少。越南这个国家，尽管有不少企业进驻，却行进得极其艰难，因为它与中国有点相似，问题不少。所以类似印度尼西亚、菲律宾那样人口在7000万、1.5亿或者2亿的国家，更适合作为目标市场。个人认为，规模像土耳其这样的国家都有必要纳入视野。

上述类型的国家就是我所说的小型市场，建议未来想当总经理的人，可以前往上述类型的地区各体验5年，借此来获得“触觉”。触觉的掌握与否非常重要。

就说土耳其，你不必学说一口流利的当地语言，却必须对土耳其人的思维方式了若指掌，明白他们在不同情况下最可能做出的反应。然后，至少得交上5～10个当地的朋友，遇到不明白的事情能立刻打电话向他们请教。并且当自家公司想在当地做些什么的时候，你能介绍当地人和公司。与上述国家构筑起这样的人际关系网，这是件重要的事。

我偶尔也会在中国台湾地区做顾问，还在马来西亚当了18年的顾问，也经常被印度尼西亚邀请。印度、土耳其也频繁找我做演讲。说到菲律宾，我经常去那里潜水游泳，不觉间与拉莫斯总统有了交情，因为他也酷爱潜水运动。就这样，我与这些国家和地区有了非常亲密的关系。

韩国和中国台湾地区，我各去过大约200次，中国大陆也去过100多次。我去过美国大约400次，工作内容大半是帮助日本企业进入美国。这就是我在最初的20年里所做的事情。

从这层意义上来说，我个人不得不通过顾问这份工作去理解各个国家和地区。我在这些国家和地区结交了许多朋友，也构筑了人际关系网。

综上所述，我认为对于今后的决策者而言，成为除美国和中国以外的其他国家和地区的专家，这点相当重要。

所谓全球意识，关键还是要亲自去体会某个国家。能否把握10个这样的市场，将决定公司最终能否成为具有全球意识的企业。

日本企业有个习惯，那就是在总经理之下设立各地区总部，比如欧洲总部、亚洲总部、美洲总部，等等。不过，这种公司发展不好。

原因很简单，当我们在说诸如“亚洲总部”的时候，其实它并不会起到实际作用。人们会先把中国总部单独分离出来，然后把其他亚洲国家笼统归为“亚洲”，再把亚洲总部开在新加坡，说什么“又向亚洲靠近了一步”。那么要把印度尼西亚置于何地？菲律宾怎么办？这么做解决不了实际问题，因为他们之间根本没有共通点。

所以说只能选择单一市场再去单一进攻。笼统地以“亚洲”这个抽象的地理名词，姑且放一个什么亚洲总部长，这是不行的。什么叫作业务，抛开这些大胆宣布“未来5年我们要成为印度尼西亚货真价实的NO.1”，这才叫作业务。假设你弄个北美总部，或者美洲总部，然后把总部放在洛杉矶，靠这就能拿下哥斯达黎加了？我想说的就是这个。

所以，要是真心想推进全球化，那请你先在包括南美在内的整个美洲大陆上，说出三个想要开发的市场。如果回答是加拿大、美国、巴西，那请你选出人才去脚踏实地地做这三个地方。在经营决策者必备的三个技能“全球意识”“金融意识”“ICT”中，最需要花时间的要数具备全球意识。我个人在马来西亚工作了18年，花了相当长时间才真正学会了全球意识。要是想跳过这一步，就必须找一群精通这方面的人才。有人说我英语好用不着担心海外问题，或者我资金充裕，所以这次选中国，等等。不能这样说，我没见过哪家公司因为这些要素就迅速成长的。把公司做大，并不是件简单的事。

综上所述，如果你想掌握全球意识，唯一的方法就是花时间，去能够学到这些知识的国家的公司任职，为自己打造独特的职业经历，一边领工资一边学习，又或者与公司紧密结合，踏踏实实地融入企业的20年计划中。也有人年纪轻轻前往海外就获得成功的，但那大多也是在某一个国家的成功。比如在泰国获得成功，在老挝获得成功，不可能有谁一上来就在整个亚洲获得成功的。我的意思是，在海外构筑人脉推进事业，不是件轻松的事。





金融意识=“与市场对话的能力”

另一项重要技能是金融意识。

金融意识，指的是为“企业的股票”考虑。一家企业的股价体现的是企业的健康程度，相对于未来的价值。股价的定义，是指某企业在今后继续经营的基础上，其目前资产价值的即时价总额。所以再回过头来看股价，“与市场对话的能力”就显得尤为重要了。

我的意思是，一直以来资金都由财务部门全权负责，企业需要钱的时候去找财务部长，财务部长再去银行提请：“追加100日亿投资。”好似拧水龙头从自来水管放水一般。可现在，要有哪家企业再用这种做法，就会被认为很愚蠢。基本上来说，如果不懂资金的操作方式，那公司的股价很有可能跌掉50%，甚至被大量抛售。

要问为什么，原因在于那些持有公司股票的人，从来就不是你亲密的伙伴、合作方，或者银行，而是全球机构投资者。全球机构投资者不光注重公司的未来发展，更长期持有用于支付养老金的资金等。如此一来，只要分红能高于银行存款，那么即便未来盈利能力出现若干问题，经营也能维持下去。

而一旦当这种做法行不通的时候，股票就会被抛售。如果你有一笔资金，你会如何使用？是用于分红、购买自家公司股票，又或者进行积极投资呢？你必然会经受这些考验，而这也就是“与市场对话的能力”。

这可不能让财务部长做决定，在自己当上总经理之前，必须彻底掌握这些技能。

金融意识对于决策者而言是最重要的技能之一。





决策者必须拥有“ICT意识”

要说第三个领域是什么，答案是“ICT”。

身为决策者不能不了解ICT，但这并不是要你亲自去编程，而是你至少要知道，目前ICT都能做些什么。为此，你需要去了解全世界至少10个左右拥有最佳实践方案的公司，如Inditex，他们拥有全世界最好的体系。

从Inditex最具代表性的品牌“ZARA”就能看出，他们的市场中有些国家常年酷热，有些国家常年寒冷，也有沙漠国度、热带国家。他们有能力在必要时将商品快速送抵这些国家。优衣库不一样，他们是事先决定明年秋天推出这些款，然后一口气订个3,000万件。而正因为之前没有Inditex那样的体系，我才对柳井正说：“最好能研究一下ZARA的体系。”

我曾亲自跑到西班牙西北部拉科鲁尼亚的Inditex，要求参观他们的体系。我在西班牙也出了不少书，所以对方很热情地为我做了全部展示。我看到位于六本木的ZARA踩着时限订购的商品，在24小时内被送到了日本。

对方也让我看到了他们之所以能做到的理由——那一套体系非常强悍，是丰田流的准时制生产体系（Just In Time）和类似FedEx的物流体系完美运作的产物。

于是我说“你们把丰田的JIT搬到了服饰行业上”，对方回答“我们找的是丰田的顾问”，从业界人尽皆知的丰田那里学习了这样的做法。再说FedEx，他们实际使用的是DHL，但据说是从联邦快递（FedEx）身上学习的。

不仅如此，假设我告诉Inditex现在东京流行“斜裙边”，对方就能在一周内制作出来并出货。包括设计事务所之类的环节在内，我也都去参观过了，感觉这套体系果然厉害。日本的任何IT承包商都做不出相同的一套体系，因为这是他们自己花心思特别定制的。

日本企业在此类物流系统IT化方面，落后得太多。如果问为什么，原因就在于决策者让IT负责人来负责这类业务。而IT负责人并非物流专家，就找到IT承包商。于是IT承包商说“物流应该这么搞”，拿出20年前遗留下来的技术开工，最后做出来的东西根本没什么用。

总之，决策者想培养出ICT意识，就像我刚才所说的，有必要亲眼看看10个左右全世界最先进的体系。懂的人和不懂的人，或者说懂这方面的公司和不懂的公司，在这个领域花费的成本会相差10倍以上。此外，拥有ICT意识还能提升速度，避免积累过多库存。也就是说，ICT对企业的盈利及成长有着决定性的影响。要说这影响有多大，只有去看看世界最先进的体系才能明白。

如果时间条件和经济条件不允许你亲自前去参观的话，也可以在网上搜索，大部分信息网上都有，你可以先把它们好好学一遍。比如，看看日本同行的体系，与国外同行中最先进企业的体系有什么差别。将此设为自己的课题，花个两三个周末闲暇时间就能弄明白了。

比如ZARA，网上随便就能搜到很多信息；又比如思科系统公司的系统，也能轻易搜出大量信息。你可以如此利用休息时间来锻炼自己的感觉。这件事在成为总经理之前必须做，等当上总经理之后再学就晚了。要是只知道给相关部门下命令，那你只会让自己成为牺牲者。





第一代经营者的强悍之处

日本有很多企业，比如索尼等，都可谓进入了“终末期”状态。那么这类企业今后应该如何发展？不仅索尼，松下、日立也都一样。要我说，这些企业的经营者都是职员型经营者。他们与“二战”后第一代经营者不同，没有创造出新的东西。不创新就没有活路，放眼全世界一目了然，正在成长的公司永远在创新。如果创新不能占到公司总业务量的1/3，公司无法发展壮大。企业要生存，创新能力是不可或缺的。我曾就职于日立，日立其实具有创新的底气，只是私以为决策者并不具备足以激发这种创新力的能力。

若想实现真正的持续发展，还是需要大胆创新。日本目前的经营者这方面力量过于薄弱，他们不够随性。看看日本“二战”后第一代经营者，索尼也好，松下也好，本田也好，他们就相当强悍，敢于几乎不计后果地创造新事物。

例如本田，现在的本田是世界第一摩托车生产企业，但在“二战”刚结束时，日本的摩托车厂商多达260家。生存至今的只有4家，雅马哈、本田、铃木、川崎，最终只有两家堪称业内巨头。他们从国内的激烈竞争中脱颖而出，发展壮大。本田开始开拓全球市场时，已具备了独一无二的实力，才成了世界第一摩托车生产企业。

然而本田宗一郎却表示，想生产汽车。当时的通产省闻信，阻止道：“日本的乘用车公司已有9家，美国只有3家。日本国土狭小，以铁路为主，不需要什么汽车，不要再介入了。”

不过当时正巧出台了限制汽车废气排放的马斯基法。正当人们为排放问题焦头烂额之际，本田却凭借新开发出的CVCC发动机打入汽车业界。当他们在国会宣称“我们公司做到了”的时候，再没有人出来阻止。本田正是抓住了这样的机会。

所以说本田宗一郎的创新力是非常强大的。

这样的创新能力，第一代经营者中的每一位都具备。比如三洋，它的名字意味“三个海洋”。三洋对于海外市场非常重视，也进入许多发展中国家，创造了大量新市场。

夏普的起点，源自于创始人早川德次所发明的，具有划时代意义的商品——自动铅笔。

松下也是从生产双口插座开始慢慢创造新商品的。尽管松下电器长年被人戏称是“仿造电器”，但企业本身的创新实力照样相当雄厚。要我说，这家公司卖的就是创新，比如松下连锁店，建立这种组织行为本身就是革新。现今社会任何一家出色的企业，都和“二战”后的第一代十分相似。

比如三星的李健熙会长，就是看着那个时代成长起来的。三星强就强在营收相当于韩国GDP的20%，之所以能做到这点，原因在于对企业的决策不是和人商量出来的，而是决策者根据个人意志决定的，这与“二战”后第一代日本经营者几乎一致。李健熙是在日本受的教育，并受到那些人的熏陶，这方面与当时的松下极为相似。

再看中国台湾地区，台湾地区有两家公司，一是张忠谋创办的半导体制造公司TSMC，二是郭台铭创办的鸿海精密工业。这两家公司同样是在唯一决策者的带领下运作的，不存在商量，全凭决策者一个人独裁者似的意志决断。

成长期的日本企业采取的做法，常常是把目标定为“如何把前人做过的事做得更快更好”，再在此基础上一边协商一边推进。长此以往，能够像一名独裁者一样做出决策，并且具有全球意识、金融意识、ICT意识的决策层越来越少，而这就是问题所在。





习惯规避风险的现代经营

对于创新而言什么最重要？当然是承担风险。貌似日本的专利申请数量本身不少，但这和创新没关系。专利这东西没有任何意义。我以前在日立工作，公司规定每个工程师每年非申请一项专利不可，这有什么意义？回顾这20年里出现的、足以撼动全世界的企业中，日本企业有几家？建议诸位思考一下这个问题。这方面美国力压群雄。再来看看，这些美国企业中谁的贡献最大？首先是美国人，其次是以色列人、中国人、印度人，最近俄罗斯、白俄罗斯等东欧人也开始冒头。一个日本人也没有。

在日本出生长大的人，不可避免地看着前人的背影成长，也遵循了“枪打出头鸟”这一传统。或许在成长期这种做法没有问题，但眼下的时代，已是非打破这个传统不可了。

只有能做到破而后立的人才能雕琢时代，也就是英文中的“Shakers & Shapers”，首先要做的是撼动。曾经在成长期以承担风险为战略的日本企业，目前越来越倾向于规避风险。大多数日本人都不愿意承担风险，这是个极大的问题。

那么，是不是日本人向来天生无能呢？当然不是了，刚才我也说过，“二战”后的日本人勇于承担风险。我们曾经面不改色地做的那些事，在美国人、欧洲人看来简直不可思议，他们纷纷表示“能不能让那些日本公司别发疯”“真搞不懂他们在想什么”“我们无法理解冒险家”。就拿雅马哈的川上源一来举例，他建立了投资高于自身资本金的工厂，借此大举进军钢琴市场。这种做法，连钢琴生产的本家德国也大吃一惊。

鲁莽也好，随性也罢，总之“二战”后的日本涌现出一大批这样的人。现在的日本人错就错在太谨慎。无论日立、索尼，还是松下，都谨慎过了头。这样谨小慎微的日本根本不足为惧。从这层意义上来说，还是李健熙他们够随性。随性说白了就是独裁，目前爆发式成长的企业领导人都是独裁者。

那我们应该怎样创新？这因企业而异，但必须尝试。我会做众包，而且未来不止众包，要获取众包的成果。我会把公司分成三部分，打造一支支以创新为目的的部队。我不要求所有人都去创新，必须有一部分人守成，一部分人开拓，还有一部分人去破坏，在此基础上去创新。必须有所分工，不能要求一个人把所有事都做了。此外，在思考创意的阶段，破坏者是必不可少的。但想在公司内找出这种人才非常困难，因为大企业中大部分人的人生轨迹都很类似——考入好大学，获得优秀成绩，进入知名公司。那么在他们的“群体选择”中，“创新”就排在了最后。他们天生具备这种特性。

命令一群这样的人努力创新，实在是强人所难。他们没有这种经验，也不具备这种染色体。他们自幼生长在一个只有考出好成绩才能取悦父母的环境，而当进入大公司，却被要求否定前任、去搞破坏，又怎么可能做得到呢？这简直就好比要求猫咪汪汪叫一样。所以，要么找外面的人完成这项工作，要么趁早从外部将有此类经验的人纳入公司，就是这么回事。

综上所述，想将来成为决策者，就得趁早锻炼全球意识、金融意识、ICT这三项技能，外加创新能力。在今后的经营中，时刻留意这些要素是企业发展的关键。

2014年6月
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大前研一








本书是由月刊杂志PRESIDENT连载的《麦肯锡世界报告》修改编辑加工而成。

如今重新回顾该连载时，我不禁庆幸自己属于麦肯锡这个世界新团队。在连载的第一回就写明了麦肯锡公司在世界各地的事务所共有4,000人以上的工作人员，本身的工作除了顾问咨询之外，还会长期进行某项研究。其中大部分未公开也未出版，仅用于提高员工知识水平，共享研究成果，也就是R&D报告。它以报告书或摘译或通过电脑邮件的形式，能在任何地方搜索到。我作为公司内最贪婪的一位读者，习惯于浏览这些研究成果，因此我所接触的新鲜情报比别人多一倍，并从中受到了不小的刺激。此外，我还会打电话与笔者进行更深一步的交流。正因为身处世界性团队麦肯锡公司，才能了解世界的潮流。

这些研究中，有很多东西我都想介绍给日本读者，也希望以自己的见解来进行解说。在与PRESIDENT社的守冈道明总经理与石井亨先生进行讨论后，他们邀请我从个人的观点来解说世界各地工作人员的研究成果并尝试在杂志上连载。但老实说，当时我有些犹豫。

首先是因为原文为英文，在解说之前必须请人翻译。但这一点由本公司的年轻员工（每章末尾有介绍）每月分担翻译解决了。对他们而言，做这种为我擦屁股一般的工作绝对谈不上愉快，但我却借此机会获得了每月与五位年轻工作人员一对一工作的机会，所以借此机会对他们表示感谢。

第二则是我并不适合解说他人的论文。由于我所从事的工作一直是“如果是我的话会这么做”或“我会这么想”，所以在解说其他人的研究时，很快就会以自己的思维发散。但守冈道明总经理并不认为我针对同一主题单独发散我个人思维是件坏事，所以最后统一为每个主题前半部分为我的意见，后半部分则是研究论文的摘译这种形式。

由于答应了连载，原本最少每月写一个新主题的我再也难有这种空闲，预定外的“时间”支出让我烦恼不已。因为海外出差也很多，我在这之前别说杂志连载了，连定期出演的电视或广播工作都没接过，结果一下子接了18回的连载。

好了，对于本书的内容，我先做一些注解。

首先，我最满意的是第四章的德国问题。这一内容如今都算是旧闻了，但此文刊登时是1990年7月，当时别说日本了，就是在德国都没有敢于像我一样出言指责的人。

此文主旨出现于同年4月的德国斯图加特，全欧洲的大企业领导者聚集于麦肯锡主办的会议中，但没有一个人表示赞成（这时的我认为苏维埃联邦和国家都无法存续）。我将此写成论文，表示“德国做出了政治性和情感性的决策，接下来必须忍受社会性和经济性的负担”，并寄往德国国内的多家报社和出版社。但本公司德国事务所的结盟企业认为论文内容太过黑暗和悲观，纷纷表示反对，最终并没有采纳该建议。

然而同年的10月3日，德国统一，《纽约时报》在统一当天联络我说希望在特别专栏刊登该论文。但就在刊登前一天，总编曾深夜打电话询问我：“听说该论文其实并不是为《纽约时报》撰写的，而是半年前就已经写好了，是真的吗？”我回答道：“是的。”对方顿时哑然了。我本身并非为《纽约时报》撰稿，而是为公司员工做参考而写成的论文居然会以这种方式呈现并引起轰动，也是我没想到的。

总之，当年6月刊登于PRESIDENT杂志上的这篇文章已经成为唯一的“时代证明”。如今，当初反对在德国报纸上发表这一论文的本公司德国结盟企业，仍然震惊于德国居然按报告上所说的一样演变。我认为这是由于当时作为“当事者”，也就是接近现场的人在观察力方面欠缺冷静。如果这是其他国家（或其他公司）发生的事，也许还能客观看待，但事关自己的公司和国家，恐怕就很难保有作为第三者的客观性了。对于这一点，我也引以为戒。

本书的其他章节，比如第10章和第12章从完成以来已经过了一年半有余，但今天读来依旧适用。遗憾的是由于日本当局认识到政策不当晚了一年以上，导致对策错误陷入被动局面，现在采用景气刺激对策反而让房地产萧条的情况浮出水面。而我所认识的经营者中不少人早已在一年之前就开始担忧资产萧条到来，并提前做好了准备。

具有敏感的直觉并位于公司中枢位置的经营者与经济学家以及政府当局之间难道真的有如此之大的现状认识差异吗？这种想法让人不寒而栗。经济与情报的无边界化明显让宏观经济学家和狭隘的政府当局国家主义者更为陈腐化。所以希望还沉浸在“日本”所创造的各种“神话”（土地、股票、经营等）中的人们或企业能熟读第1、2、6、7、8、11、13章。

时代对于日本企业而言显然已经是逆风了，但这并不是什么坏事，或者说曾经的顺风不过是世界性的恩赐。今后才是真正体现经营能力的时代，它需要以放松管制、自由竞争为前提条件，而是否能基于过去普遍的手法和价值观在主要国家展开经营才是问题所在。这方面请各位参考第1、9、15、16、17章。

此外，以此为前提，国家和企业都应该接受同样的洗礼，在第18章中所写的行政简化的问题将是如今先进国家共通的课题。

阅读本书后就会发现，经营者决不能在这次的资产萧条中退缩。全世界的经营者都已经对放松管制、市场开发、无边界化、技术革新等发起了勇敢的挑战，只有日本的经营者倾向于缩小平衡、结构调整和合理化，显然是不行的。欧洲与美国已经先行一步，日本今后必须考虑两方的平衡。只有两方齐头并进的企业才能成为21世纪初期的胜利者。

最后对杂志连载时PRESIDENT编辑部的石井亨先生和帮助我将其集结成册的书籍编辑部的村田由美子小姐致以衷心的感谢，谢谢你们无私的努力。

写于飞机上


第一章 美国“放松管制”的冲击





一、解说—美国“放松管制”的冲击


战胜“放松管制”的四个条件


从20世纪80年代初期开始，美国总统里根与英国首相撒切尔夫人就步调一致地发出了放松管制声明。那之后已经过了十多年，其间作为管理咨询顾问了解全世界各业界的麦肯锡公司认为有必要概括一下放松管制所带来的影响。

笔者Joel A. Bleeke作为麦肯锡公司负责人，在芝加哥事务所负责对美国企业的顾问咨询，同时担任由全世界百人以上工作人员针对企业国际战略进行研究的国际战略部门美国代表。他尤其了解金融相关领域，在发表关于金融商品的国际关联性的优秀论文后广受关注。

其研究成果简单来说包括以下三点：

（1）放松管制能给用户方带来利益，大半企业将失败。

（2）以往的弱者与新加入的弱者共同掉队的结果将导致寡头垄断化进一步加剧，生存下来的胜利者将能通过寡头垄断享受比以前更高的利益。

（3）无法获利的用户，也就是弱者，将被企业抛弃。

此外，经营者应该从该论文中学到的要点是：“在最初的五年间尤其应当制定灵活的价格战略对策，也就是无论如何都要从价格战中胜出。在该考验中，弱者将被淘汰。之后的五年目标则是根据市场细分来进行战略转换。”

生存下来的企业分为以下四种类型：

（1）针对广泛领域，提供大范围产品和服务的大企业。

（2）在新进入某领域时卖的是低成本商品，但逐步设定产品和目标市场，对产品进行差别化处理。

（3）以高价提供高规格服务，虽然限定范围，但目标定位高级客户。

（4）利用规模利益，给尽可能多的竞争企业提供设备和设施，分散固定费用。






日本的应对也会产生新的摩擦


里根和撒切尔都为了加强本国企业的活力而推行放松管制，但背后也有动摇对立政党的支持基础，谋求政权稳定的意图。这与中曾根康弘首相行政改革采用了民营化这一更容易让人接受的词，但同时巧妙地削弱了日本铁路公司集团等协会有异曲同工之妙。

有一定历史的大企业与恪守规则的企业的联合能力较强，而新加入企业大多没有加入企业协会。随着新加入企业的发展，联合性越强的企业越容易破产。为什么呢？因为这种企业缺乏应对变化的能力，且由于员工数量多，其平均年龄较高，薪资水准也高，在成本方面处于竞争劣势。

另一方面，大多数消费者能够享受服务提供、费用降低等放松管制带来的好处。因此，该政策受到了大多数国民的支持。

有国民作为后盾，削弱对立政党基础的图谋当然获得了成功。这一事实已经被美国的共和党、英国的保守党政权长期执政证明了。

然而，并不是所有一切都能如这两人所想的一样受益。在国内虽然达成了削弱对立政党的目的，但放松管制导致本国企业经营内容恶化，接连被海外企业收购。这是意料之外的副产品。

实行放松管制的两国企业虽然经营能力增强，但大半企业财务状况恶化。而并没有推行放松管制的日本、德国、瑞士等国家的企业由于受到规则保护，所以即使在国际性经营能力上有劣势，但财务和经营状态却比较良好。

因此，在国际竞争力方面没有经营能力优势的企业反而能收购通过放松管制具有经营能力的企业。这种事态在先实行放松管制的美国表现出新的不公平，这一问题也开始引起美国政府和企业高层重视。

1990年2月8日和9日，麦肯锡公司在纽约召开会议，邀请了美国电话电报公司、强生、纳贝斯克公司、美国证券交易所等美国代表性企业的会长和美国通商部的代表皮尔斯等政府高官。

在该会议上发表了本章论文，出席者全都因其深刻的内容大受冲击。因为论文中概括的内容表明他们原以为极好的放松管制不仅没有达成最初的目标，甚至成为美国国际竞争力降低的原因。

Joel A. Bleeke的论文全文发表于1990年9月10日的《哈佛商业评论》［当时刊登的标题是“Strategic Choices For Newly Opened Markets（新开辟市场的战略选择)”］。该论文不仅在美国国内，在全世界，尤其是有统合问题的欧洲造成了巨大的轰动。

在经济的国际化进一步发展的现在，放松管制不应当仅在一国实施，至少先进工业国必须设置类似多国间讨论自由贸易问题的乌拉圭圆桌会议这种围绕放松管制进行商讨的场所。

无国境经济曾经一度发展到全世界采用同样的（或者说公平的）经济规则来运营，但又再次回到了区域化的封闭经济形态。前者凸显了日本企业的弱点，后者则显著缩小了日本企业的市场。

所以日本不能回避放松管制的问题。首先，日本应当通过该论文学习美国和英国的先例。但不要误解本书的内容，认为这是不应推行放松管制的论据，而应当研究先例，实施比这两国更完美的放松管制政策。

为此，日本政府要熟读我们的论文，有必要的话，还应活用麦肯锡公司所提供的美国产业数据库，实行能给用户和消费者带来利益且无寡头垄断的放松管制政策，在日本立刻着手研究。此外，日本企业经营者也不应疏忽，要思考如何应对放松管制。

否则，如今在日美之间成为一桩悬案的构造协议将更为恶化，造成严重的问题。

大前研一





二、摘译—在“放松管制”中生存下来的企业及其教训

这篇拙文所写的意见是以1989年起一年间麦肯锡公司针对美国航空、长距离电话服务、公众信息服务、私人电话交换机等领域实施的放松管制政策所进行的分析作业为基础。

本文想阐述的主题是：经营者能从美国的放松管制中学到什么；生存下来的企业有什么特点；这些企业的行动形态是怎么样的。


应当从放松管制中学到的东西


美国的放松管制指明了以下六个要点：

（1）由于放松管制政策，新加入者数目巨大。以航空业为例，在放松管制政策后的10年间共有215家新航空公司加入市场。而在放松管制之前的40年间没有一家美联邦认可的新加入企业。

在这样的经营环境下，不仅是新加入企业，所有企业都将直面艰难的事态。航空业在放松管制后的10年后生存下来的企业中，新加入企业仅有当初的1/3，但令人惊讶的是，连原有企业也仅剩44%。

（2）由于新加入企业的登场，使该产业的收益性显著降低。新加入企业大多是以低成本为武器，基本只有原有企业成本的40%～50%。这种只称得上是最低值的成本构成让新加入企业最多只能占据10%～15%的市场份额，却会摧毁市场的价格体系。所以关键点不是新加入企业有较高市场占有率，而是它们会让市场价格体系崩溃。

（3）即使是曾经具有最高收益的领域，在新加入大量竞争企业的情况下，其魅力也将很快大幅降低。航空业中，即使是芝加哥飞纽约这种摇钱树航线，机票费用也下降了42%，而以前利润较低的短距离航线价格却大幅上升。

（4）同一产业领域的企业间利润差异也剧烈扩大，特别是放松管制政策初期的几年间尤为显著。而这并不是因为上层企业的业绩变好，而是由于下层企业的业态恶化。在美国航空业，前25家公司的利润与最后25家公司的差距在放松管制后的五年间扩大了两倍以上。

（5）企业的合并与收购（企业并购）能刺激其他公司的收购欲，让拼命追赶急速成长中的对手的企业焦急，从而被带动。

（6）处在放松管制领域中的企业会重点关注本公司的活动领域，导致其他部门的分离或独立。由于新加入企业侵食具有吸引力的领域，那么原有企业只能抱紧难以提高利润的事业。

在放松管制的市场中获得成功的美国企业的特点都是重视了以上六个要点。因此，也请各位去验证应该采取怎样的措施，思考在放松管制政策下的成功战略。






怎样的企业能生存下来


回顾放松管制后的10年，会发现生存下来的企业包括四种类型：

（1）针对广泛领域，提供大范围产品和服务的大企业——其中的典型企业有美国航空、美国运通。但由于需要巨大的事业规模和极高的经验，所以这类企业数量很少。

（2）在新进入某领域时卖的是低成本商品，但逐步设定产品和目标市场，对产品进行差别化处理的企业——代表性企业是中途航空和嘉信理财等。它打败了固执坚持低成本、低价格战略的企业。不过由于其特征还是价格，所以模仿它的新加入企业源源不绝。

（3）以高价提供高规格服务，虽然限定范围，但目标定位高级客户的企业—J.P.摩根公司和地方银行等是其成功案例。

（4）利用规模利益，给尽可能多的竞争企业提供设备和设施，分散固定费用的企业——典型例子是金融信息服务领域的路透社和标准普尔及餐饮（供餐）公司。

这四种类型的成功企业所采取的战略在放松管制后的几年间，以及之后的时期都有很大改变。

虽然领域不同、战略不同，但在最初的五年间，所有企业都要努力熬过业界重组和初期淘汰的考验。之后则是幸存组之间分栖共存的巩固地位时期。因此在最初的五年中，灵活的应对（尤其是在价格战中）是成功的关键。而下一个五年则主要是重新构筑放松管制后一度瓦解的寡头垄断体制。






通过广域事业发展获得成功的企业


这里所说的针对广泛区域，提供大范围产品和服务的企业属于生存下来的企业中的第一种类型。这些企业包括放松管制时代的新型巨大多国籍企业。

这种类型的企业在放松管制后的初期五年应当重点进行以下工作。

首先削减成本，积累资金。之后全力确立当地市场的寡头垄断体制，确定统治地位。根据我们的分析，原有企业很难将成本削减至以低成本为武器的新加入企业的水准，但大幅削减成本依旧是最重要的课题。美国电话电报公司在1984年到1988年间削减了20%的员工数，美国航空则是第一个将公司的薪水体系对半分的企业。

此外，早期目标是实现服务差别化。MCI通讯公司与美国Sprint 公司主要为都市间提供高品质的通信服务，大胆地铺设数字化光纤。

再者，还要仔细商讨价格政策，找出不受新加入企业的低价攻势影响的领域。这时应当研究特定市场的价格弹力与成本性价比，将制定合适的价格作为重中之重。美国电话电报公司重新审视了利润高、需求旺盛、面向对费用极其敏感的企业用户群体的费用体系，且最早采取的措施是不让MCI通讯公司和美国Sprint公司等新加入企业抢走顾客。

放松管制后的初期阶段，价格的灵活性之所以重要，是因为新加入企业既然将目标定为利润较高的领域，那么原有企业就应当尽早制定对策，维持本公司的地位。

而要构建新的营业系统，就要利用低成本的手法。美国航空公司就通过与地区航空公司缔结合约，导入新购买飞机的低成本金融，实现了资金负担的最小化。

在初期阶段避免过度的资金负担是关键所在。放松管制后的初期阶段最容易犯的错误是对企业收购和新设备投入巨额资金，之后则可能陷入收益低下的状况。其典型就是航空业的布兰尼夫国际航空公司。

接下来的五年间应当留意的事情首先是再次扩大业态，尽可能制定新的方针来构建寡头垄断体制。

在放松管制的美国航空业界，集中飞各主要都市的路线、采用利用电脑来进行管理的系统、对熟客给予折扣等都对加大市场影响力，成为价格领导者十分有效。

寡头垄断的复活是各业界共通的现象。在航空业界前八位企业所占据的市场份额从放松管制前的80%增加至现在的92%。

要将进入本企业地盘的新加入对手驱逐出去，确保利润，就得根据顾客制定详细的价格设定战略，同时利用某个部门，设定强势的价格体系。

以美国的放松管制经验为基础，广域事业发展型企业要确认的项目有以下几个：

（1）是否彻底贯彻了成本管理？此外，除了一部分例外部门，是否清理了无利润部门？

（2）面对从世界各国加入的竞争企业，是否在成本方面还具有竞争力？

（3）当竞争激化时，能否变更本公司的价格政策？

（4）本公司现在的规模是有利的还是不利的？是不是有更好的扩大规模的方针？

（5）面对强有力的竞争企业，本公司是否能在主力市场上维持价格体系和收益率，从而巩固基础？

（6）当新加入企业让竞争激化时，能多大程度地确保高收益领域，维持压倒性的市场份额？

第二个关键是低成本战略

生存下来的企业的第二种类型是以低成本为武器进入市场，并获得成功。

这种企业在下一个五年间应当具备从市场中获得的经验，以及价格之外的竞争力，对特殊的部门投入精力，开始集中目标的战术。虽然当初通过成本削减实现比原有企业低40%～50%的价格并以此进入市场，但仅凭此战术生存下来的新加入企业并不多。

并且不仅原有企业会进行反击，后续的新加入企业还会采取更为低价的战略来进攻。而即使是新加入企业也会在成熟过程中提高构造性成本，其结果就是新加入企业也要开发差别化服务，以求更广泛的事业发展。

这些以低成本战略为武器进入市场的企业在初期（最初五年）的重点首先是以放松管制前利润最高的领域（原有企业用从该领域中获得的收益来支撑收益较低的其他部门）为目标。

此外，将正式员工数量控制在最小的限度，通过压缩间接成本来节省建造成本。这种新加入企业的成本构成与原有企业几乎完全不同。比如新加入企业的员工大多没有实行团队化，特点是低薪资水准和灵活的雇佣制度。另一方面，制造和流通机构也进行简化，用以压缩成本，并且会进一步合理化公司机构，给予仅有少数员工的现场负责人相当大的裁决权。

以低价为焦点，全力进行宣传活动。在初期阶段，这些新加入企业只专心应对低价产品的供给，不提供多余的服务，总之就是以最低价决胜负。

不可忘记的一点是：本公司不会提供一切东西。以低价战略攻入市场的企业倾向于尽可能地将工作外包的倾向。

还有就是不追求急速成长。Peoplexpress Airlines（人民快捷航空）之所以露出破绽就是因为过于急速扩大规模，将本应留给价格竞争的资金用光了。

总之，新加入企业要在初期阶段获得成功的关键就是限定事业领域，并在该领域集中投入精力。

下一个五年应该制定的方针首先是重新审视价格与所提供服务的相关性。几乎所有领域中以低价战略进入市场的企业在经过一段时间后都会变身，这就是找出新的利基市场。Midway航空就是在该领域生存下来的少数新加入企业之一。该公司在初期阶段以低价战略稳固地位，如今则变为强调服务质量，尤其是针对顾客的便利性。

另外就是维持在价格方面的优势。随着时间的流逝，新加入企业也将面临员工高龄化数量增加、内部成本提高等问题。但成功的企业即使在放松管制10年之后，也能贯彻对开支的严格控制。

并且还要尽可能地避免在广域事业发展企业的主要市场与其竞争。大半的新加入企业为了生存会利用来自其他部门的收益，使用充沛的内部资金进行长期战，避免与原有大型企业的价格战争。






差别化战略也是一条成功之路


成功企业的第三种类型是以针对特定顾客提供特殊产品为武器新加入市场的企业。这种企业的价格设定绝对不低，但其战略是通过所提供的服务实现差别化。属于这一类的包括信用卡公司和欧洲的高级车制造公司。在放松管制的初期阶段，他们将重点放在了开拓目标顾客层上。之后则致力于新产品和新服务的开发，以此获得成长。

这种差别化战略企业在初期阶段的活动首先是开拓并不在意价格的顾客层。

接着则是产品销售的基础准备。采用差别化战略的新加入企业针对特定顾客层提供大范围的产品是常态。

此外是开发顾客信息服务。如果是采用低价战略的企业，大多不会使用顾客信息系统，但采用差别化战略的企业则十分重视顾客信息与顾客水准。

构筑与顾客之间的个人关系也是不可或缺的。对于差别化战略的企业而言，与顾客之间的关系性是实现差别化的手段之一，也是打消顾客的低价意愿的必要方式。

在下一个五年要继续推行初期阶段的战略。与广域事业发展企业和低成本战略企业不同，采用差别化战略的企业在放松管制的五年之后也不用大幅改变基本方针。只要在初期阶段开拓了利基市场，确立了与顾客之间的关系性，那么就无须改变路线，继续发展该战略即可。这也可以说是差别化战略具有吸引力的一面。

那么首先以开拓的领域为基础，在相关事业领域的市场中有选择性地进行事业扩张。这类的典型例子就是弱小的地方银行会扩张到活动区域的临近地区。

另一方面，通过寻找检验服务质量的新对策来改善服务。实行差别化战略的企业会通过在第一线接触顾客来长期检验服务质量，并以此管理时间重组、数据输入错误、顾客的不满反馈等。

另外还需要提供价格正当化的新产品。比如年会费比一般的信用卡高，但用户购买商品的保障期比以往更长，或者设定较高的额度等附加价值。针对高收入人群的信用卡等就是其中范例。

设施、设备的共同利用也是极具吸引力的选项

成功企业的第四种战略是设备的共同利用。这是新加入企业或其他竞争对手通过提供规模利益的优势，实现在共同使用者之间分摊成本的手法。虽然在任何产业领域导入这种战术的余地都不大，但对于能做到的企业而言，这确实是极具吸引力的选项。

大家普遍认为在放松管制初期阶段，能在各领域生存下来的只有一小部分是大企业，但当时被忽视的是让所有参与企业都能享受规模利益的服务业十分发达。

为全世界实时提供政府债券、外汇信息和金融市场信息的Telerate（德励财经）给中小型贸易商也提供了能同等享受规模利益所带来的信息收集的机会。Telerate的每股收益率至1989年为止的五年间平均上升了30%。

属于这一分类的企业在初期阶段要面对的课题是首先明确这是需要巨额固定费用的大规模事业，新加入企业或中小企业无法独立开发，但能找出可分散化的事业。

另一方面是成本折半，以提供一次信息为条件，寻找能开发共有设备的盟友。这种事业在初期阶段要与盟友联手，从大用户中获得坚实的顾客层并提供服务。Telerate当初的目标是浸透大型的交易大厅，并在之后获得了成功。

在之后的五年，共同利用方式在该业界已经成为常识。

放松管制后的五年间，许多同业的其他公司也提供了不少颇具吸引力的服务，但由于维持服务所需规模过大，缺乏竞争力的企业都被淘汰。最后形成的模式是具有能在大范围分散成本的能力的大企业才能生存。

为了长期维持利润和客户层，在必要的时候可以考虑将一部分服务转卖给其他业种。比如选择性地要求用户参与资本，以此继续留住顾客。

以一种好的方式来维持与顾客之间的权力关系也很重要。由于这些企业往往是追求巨额收益，所以容易遭到顾客反感。于是要维持收益基础，除了赚钱之外还必须提高顾客服务。而开发盟友只要没有陷入为新的竞争公司出现而疲于奔命的状况，就能设定较为灵活的价格。
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第二章 “美国企业无法在日本取得成功”的弥天大谎





一、解说—“美国企业无法在日本取得成功”的弥天大谎


日本市场封闭论的误解


麦肯锡公司东京事务所的员工凯文·琼斯对在日外资企业的实际状态进行了详细研究。

因为在日本进行活动的外资企业所面临的问题与日本企业进驻海外时需要直面的课题相仿，所以本章将对这些要点分以下四个项目进行报告：

（1）在日外资企业进入日本市场时的竞争力之源。

（2）进入的具体方法。

（3）成功进入后所遇到的危机（mid-life crisis）。

（4）跨越危机的秘诀。

在这之前先说明为什么麦肯锡公司对于在日外资企业的活动产生兴趣。

20世纪80年代初期，抱怨美国及欧洲、亚洲等国家和地区的外资企业要进入日本市场太过困难的呼声极高。

然而据我们的顾问经验来看，在日本获得成功的外资企业数量却明显上升。

我们认为，外资企业在日本成功与否的关键在于是否具有相关经营能力，也就是在进入市场的战略和维持竞争优势方面是否有能力差距。

1982年，麦肯锡公司与ACCJ（在日美国商工会议所）合作，推出了《日本市场：进入其中的障碍与机会》的报告书。

其内容针对的是：①在日外资企业的活动实态；②成功企业与失败企业的不同，换言之就是在日本市场获得成功的关键；③进入可能性较高的领域是什么。

首先调查在日外资企业的活动状况就会发现实际情况并不像各国所抱怨的那样，当时已经有2000家外资企业成功进入了日本市场，并且和国内企业一起占据该业界前三到四位的企业也不在少数。

这一结果与我们的顾问经验一致。因为迄今为止我们参与外资企业进入日本的战略企划顾问咨询时，并没有感觉进驻日本市场有多难。在确立市场竞争优势的难度上，国内企业与外资企业并没有差别。外资企业进驻日本其实并没有遇到太大的差别化待遇障碍。

或者说正因为进入市场只有在一般形式上的障碍，所以已经进驻市场的外资企业收益更高。相反，如果毫无障碍的话，那么外资企业会比国内企业更早地降低收益率。成功进入市场的关键在于经营能力，接下来的小故事就能体现出这一点。

在该报告书中，我们以医疗服务与电影的录像带出租领域为例，介绍了外资企业进驻日本较难，但在经营方式方面有望获得充分成长的领域。

看过这篇报告书的美国某电影公司总经理曾给我打过电话，委托我担任咨询顾问。

“现在我的公司想进入日本市场，但是进展不顺，希望你能证明这本书中所写的内容。”

接受咨询顾问的结果是在一年半的时间内，该外资企业在日本的销售额增至原来的4倍，证明了跨越市场本身障碍的关键是经营方式。






日美之间“浸透度”是均衡的


之后，麦肯锡公司又进行了两方面的努力。其一是认为人们有必要了解事实，于是将该报告分发给美国国会议员和媒体机构等。

其二则是在东京事务所创建了“FAC（外资企业）中心”，并在此构筑数据库，用于今后的分析。后以凯文·琼斯为中心，于1984年开始活动。

数据库以《财富》杂志的美国500强、海外500强、美国及海外各50强银行、欧洲企业500强、在日本活动的所有投资银行，以及拥有300人以上员工的在日外资企业为对象，包括在日本发展事业的总计1,320家公司。该数据库如今仍可用于了解企业实态的分析。

关于贸易摩擦，我一向认为日美之间存在统计上的贸易不均衡，但在“浸透度”方面却是均衡的。这一理论也是源于数据库。

“浸透度”是前述的《日本市场》报告书中初次使用的理念，指日美两国企业在彼此国内的生产、销售额上加入两国彼此输入的金额。

美国企业在日本的生产、销售总计在该报告书完成的前一年，也就是1981年当时共439亿美元，再加上从美国输入的256亿美元，那么展现美国产品的浸透度的金额则是695亿美元。

这一数据与日本产品在美国的“浸透度”为696亿美元基本相同。结果显示，日美之间的“浸透度”是均衡的。1985年又再次进行过调查，结果依然相同，而这正是贸易不均衡论达到巅峰的一年。

之后，凯文·琼斯的团队在充实在日美国企业数据的同时，又追加了欧洲企业的数据，其结果显示在日本的外资企业“浸透度”其实达GNP的10%以上（图2-1）。

此外还发现了一个惊人的事实，那就是除了荷兰和比利时等经济规模较小的国家以外，包括美国在内的其他任何一个发达国家的外资企业“浸透度”都没有日本这么高。
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图2-1 1987年在日外资企业的销售额（单位：亿美元）

另一方面，对数据库的数据进行若干推算后可知，在日外资企业每年从日本进行400亿美元的输出。但这一数据在统计上被分为“日本的输出”。

这种浸透度的国际间的正确比较将是今后的课题。但日本政府不应该只从输出输入金额的多寡来评论贸易问题，而应当积极地将多国籍企业的实际状态告知合作国家。

此外，不认真了解这类事实，却与其他各国进行“国家利益大减价”一般的贸易交易（比如在半导体领域达成20%的一致意见，在汽车领域设定进口目标数量等），我认为违反了政治和行政对国民的义务。






外资企业容易陷入危机


以凯文·琼斯为中心的研究团体并不仅限于对外资企业进入日本市场问题的研究，还指出在日本成功的外资企业很容易陷入危机。

那是指成功进入市场后所遭遇的危机，他称之为mid-life crisis（倦怠期的危机）。

以科技或日本没有的商业理念为基础的初期成功条件也会随着时间的推移开始被其他竞争企业模仿，从而丧失市场优势。

当然，即使经营内容恶化，初期获得了成功的经营者也不愿意改变经营手法。另一方面，由于相信本公司在当地已经成功，往往会只发号施令而不从精神和物质两方面提供援助。这种外资企业就会陷入危机。

详情会在后述论文中介绍，但直面这种危机时究竟应该如何应对？这与日本企业在海外发展事业时并没有什么不同。

其本质问题都可归纳为国际企业在当地化的过程中，究竟应该如何经营本公司，对当地应该怎么给予独立性，世界企业该怎么运营，等等。

在这个意义上，本章所介绍的论文中的宝贵案例既是在日外资企业进行各种错误尝试的历史，也可作为日本企业真正转变为世界性企业时的参考。

总之，在日本这样竞争激烈的巨大市场中的外资企业获得成功的原因也可当作日本企业转变为国际性企业的条件。
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二、摘译—在日本取得“胜利”的外资企业条件


进入日本市场的成功模式


如今在日本市场活动的外资企业前100强中的80家企业都是1975年之前进入日本的。为什么呢？因为20世纪60年代到70年代中期，日本与欧盟发达国家之间存在着经营差距。于是凭借科技落差与新型商业理念进入日本是典型的成功模式。以下将按类型来进行介绍。








技术的优势


前100强中的60家公司都是凭借科技实力进入日本的。比如在电脑等办公设备领域，以领先日本数年的科技实力作为其竞争优势的企业包括美国德州仪器公司、惠普、霍尼韦尔等。

在外资企业占据20%市场份额的化学品领域，联邦德国的涂料和颜料相关科技则成为关键。此外，近年美国通用电气、塞拉尼斯公司及德国的西斯特化学公司则凭借在工程塑料方面的技术进入了日本市场。

在医药用品领域，瑞士、联邦德国、美国的企业也依靠科技差距进入日本，现在实际上已经占据了45%的市场份额。






新商品或日本没有的新理念


此外，前100强中的约20家企业则是凭借全新的商品或商业上的新理念成功进驻日本市场。

以新商品成功进入市场的代表性领域是食品相关领域。

雀巢在关东大地震之前就已经开始努力开拓日本的咖啡市场了。经过长年努力，在日本咖啡市场终于崛起的60年代，雀巢就已确立了不可动摇的强势地位。

要将全新的商品带入日本市场，如何配合日本国情是获得成功的关键所在。

麦当劳考虑到日本消费者一般不开车，而是步行来店，于是不采取和美国一样的郊外型店铺展开方式，而是在城里广开店铺。

肯德基的日本合作企业是三菱商事。依靠三菱商事所拥有的丰富不动产情报，它才能迅速地开设店铺。

也有企业是凭借日本所没有的经营理念获得成功的。采用这种方法的企业一边与认为“这是在践踏日本市场传统做法”的当地员工、与日本合作企业的强烈抵抗作斗争，一边贯彻公司长期的、根本性的方针，以此取得成功。

可口可乐公司拒绝与之合作的日方宝特公司主张的传统批发销售网，坚持用可口可乐自己的销售渠道巩固了日本市场的地位，可口可乐为了彻底让宝特公司贯彻自己的方法，还从美国派遣了100多名员工，花5年时间对其进行教育。

雅芳在进入日本市场时，推出了名为雅方小姐的销售员，并且以每隔几周就发行新目录的独特推销方式取得了高收益。因此当雅芳总公司准备放弃日本法人时，它虽然仅有3%~4%的市场占有率，价值却高达650亿日元。

安利也用和雅芳类似的直接销售方式取得了成功。通过避开原有的高成本流通机构，销售额从1983年的50亿日元急速提升至现在的750亿日元。

这些都是外资企业凭借全新的商业理念成功进入日本市场的案例。






利用法律规则、海外网络和资源确立优势


在日本活动的外资企业100强中有12家公司是利用法律规则、海外网络和资源，或者这三者的组合来进驻日本。

大多数金融机构不仅会依靠日本国外的网络，还会利用法律法规。花旗公司当时就是通过提供日本金融机构所不允许的外币贷款（由资金用途自由的美元设立的贷款）来占据了竞争优势地位。

此外，花旗公司还利用海外网络，在70年代在逐步扩大的贸易业界融资中确立了优势。

保险公司也依靠日本国外的网络，与日本交通公司合作，以此进入了日本市场。






合资是最佳的进入方法


进入日本的方法中最多的是joint venture（合资）。至70年代初为止，直接进入日本市场是受限制的，这也是导致合资较多的原因之一，但其理由不止如此。实际上，70年代中期，规则放缓之后，合资的比例虽然暂时下降了，但在80年代又再次上升至50%左右。

合资公司存在着与母公司的交流及倾向性等组织上的问题，那么外资企业为什么会选择这种形态呢？原因主要有以下三点：

第一是更接近流通机构与消费者。合资能利用日本合作方所积累的经验，收益较大。在日本，由于交叉持股、从制造到销售的品质管理容易承担连带责任等原因，选择“一体整合”的企业很多。在这种情况下，仅凭价格上的优势是无法进入市场的，于是需要通过日本合作企业为其补充“外资企业的缺点”。

第二是优秀的人才与劳动力。在日本，一般最优秀的人才会进入引领业界的公司就职，并且不愿意跳槽。因此，新进入的外资企业要物色优秀的人才十分困难。另外，原企业不用对在日管理花费精力，只要寻找到了解日本企业的合作方即可。

第三是容易在短期内提高销售额和利润。

这些理由都是合资受青睐的原因，但除了合资以外，满足以上三点的战略性选项还包括收购这一方法。不过日本由于交叉持股等问题，收购这一手段比较难以实现。






mid-life crisis（倦怠期的危机）


依靠技术差距与新理念顺利进入日本市场的外资企业还将面临接下来的困难。

由于技术和理念会慢慢地被竞争对手的日本企业了解，从而导致外资企业失去竞争优势。另一方面，日本企业比外资企业更清楚市场和消费者习惯，所以外资企业会逐渐陷入被动状态（图2-2）。

比如富士施乐至70年代中期利用静电复印术（Xerography）专利获得了高额利润，但日本竞争企业以湿式小型复印机产品为武器侵食市场。此外，宝洁（Procter & Gamble）利用一次性纸巾开拓了市场，一时间甚至占据了100%的市场份额，但尤妮佳和花王很快在技术上追了上来，并且凭借对流通战略与消费者需求的了解，一时间将宝洁的市场份额降至10%。





在这一阶段，外资企业可能会面对是否退出市场的选择。一些撑不住的企业则选择同化（当地化）战略。这时，外国人管理干部回国，日本人升职。由于日本管理者善于应对日本市场，大多都能取得暂时的成果。

然而这种体制也会引发问题。总公司由于让权给日本法人的理由会暂时静观发展，但随着失败的增多，不信任与挫败感会提升。其结果就是日本管理者退位，总公司再次派遣并不了解情况的人前来接手。

这完全是走回头路。并且由于竞争比以前更加激烈，无法理解的市场情报将进一步增多。

不懂当地情况，甚至连语言都不通的人根本解决不了问题。

真正的对策应当从总公司而非日方着手。让总公司的领导者前往日本，亲眼看看日本的运作流程。

比如美国强生就是将一名领导者派往日本，负责直接指挥。IBM的做法也属于这一类。这样一来，在日本也能站在公司整体的立场，利用全公司的经营资源，应对当地市场需求，迅速做出决策。

要在世界规模的竞争中获胜，就必须将总公司功能做世界性的配置。这种思维方式可能并不容易被“儒家思想”较强的分公司干部接受，他们认为“问题是在日本这个局部产生的，那为什么必须让遥远的总公司也参与其中呢？”

但在如今日益激烈的竞争环境下，要在局部战中获胜，就必须制定全球化的对策。






维持竞争优势的关键是“两个C”


外资企业要维持竞争力，就要利用自身优势，也就是世界规模的经营资源，同时快速且细致地应对日本市场。因此“两个C”是很重要的：第一是Competence——也就是中枢的决策能力；第二则是Capability——也就是当地的战略执行能力。

（1）所谓中枢的决策能力（Competence），是指判断日本的机会与危机，迅速做出正确决策的能力。然而令人遗憾的是，许多企业不仅没有提高决策能力，甚至比以前更慢了。

当日本的重要性较低时，一般会给予日本分社较大的权限，从而能在日本实现迅速而准确的决策。

然而当日本变得越来越重要之后，最重要且复杂的案子往往需要获得总公司常务会的认可。在某些极端情况下，比如电子工程企业的领导人会每年造访一次日本，对重要案子做出决策。

为了满足“在日本实现快速且正确的决策”“有效利用该公司世界规模的经营资源”这两个要求，IBM在20世纪80年代初所采取的方法是将原本覆盖亚洲太平洋地区的总公司功能转移到东京。

（1）在日本（当地）的战略执行能力（Capability）方面，很大程度上依赖于人才。但由于日本采用的是终身雇佣制，外资企业要确保拥有优秀的人才并不容易。加上外资企业往往将人才培育交给当地人事部负责，所以重视国际性人才开发的企业很少。

将经营资源转向日本也非常重要。比如从R&D（研究开发）来看，外资制造商的前100强几乎都拥有日本研究所。这样就能在初期阶段将新技术转给日本，在完成最终产品时，也能得到更适合日本市场的东西。

但仅凭研究开发中心的转移是不够的。考虑到日本市场对品质期限的要求十分严苛，在日本拥有工厂也非常重要。不过由于日本的劳动成本高昂，这一点很难得到本国常务会的认可。

要提高战略执行能力，就要培育人才，在日本设置研究开发中心和生产据点，从而尽快应对日本市场的动向，建立应对体制。但是这些举措只是不败的必要条件，却并不是取胜的充分条件。外资企业如果不能很好地利用本公司的全球化经营资源，在日本发挥出本公司的优势的话，也无法在竞争中获胜。掌握将本公司的世界性网络所到之处所开发的新创意、商业理念或者科技尽快转移到日本的经验，这是非常重要的。

这里所讲的要点同样适用于进入海外的日本企业。所谓的mid-life crisis（倦怠期的危机），就是在“全球化企业活用全球化资源”“具有快速的市场应对能力”这两点无法同时满足的情况下产生的。

总公司与当地的拉锯战和交流问题也是日本企业的共通问题。将“外资企业”替换为“日本企业”后，日本企业也能从在日外资企业的轨迹中学到不少东西。

小川政信





原题 “The FAC Dilemma:Surviving Middle Age in Japan”

作者 Kevin K. Jones（东京事务所员工）


第三章 日本企业“EC一体化”战略的死角





一、解说—日本企业“EC一体化”战略的死角


日本企业改变企业组织


以1992年末为目标期限，随着EC（欧洲共同体）的统一，诞生了巨大的统一市场。此时的企业又将以怎样的方法实现欧洲组织的统一化呢？

包括之前进出欧洲的企业在内，在这一区域活动的企业都是分别在欧洲的各主要国家设置公司组织，而总公司给予这些组织决定权，使其进行独立的运营。

然而当EC成为单一市场之后，改革传统的组织运营方法迫在眉睫。不过想要立刻废止各国分散的组织，将所有权限集中到欧洲总部则显然是无视现状的谬论。

如何让总公司与其他组织之间保持最佳平衡？应该针对欧洲总公司（European Headquarters）的统合进行重组，是否需要进行组织重建？这些问题如今依旧备受关注。

麦肯锡公司从客户方面收到过多次委托，咨询应当针对EC一体化采取怎样的对策。于是为了处理该问题，公司6年前在布鲁塞尔新设了有别于麦肯锡事务所的欧洲中心。

麦肯锡公司之前也按国别进行咨询顾问的组织活动，但由于难以应付所有工作，所以新设了欧洲中心，来处理一切泛欧洲问题。

企业该如何针对EC一体化进行组织重组呢——以此为主题的本章论文是由伦敦事务所的诺曼·布莱克维尔、法国事务所的皮特·查尔鲁特，以及欧洲中心的德彼特·亨利这三个人为中心，总结研究成果而成。

共同作者中的诺曼·布莱克维尔曾有过作为英国前首相撒切尔夫人的高级智囊团成员活跃于政坛的独特经历。

对英国官僚制度绝望的撒切尔夫人为求政策立案，向伦敦大学的某教授求助，从联合利华、皇家荷兰壳牌和麦肯锡等企业挑选出7位最优秀的年轻人，组成了政策小组。撒切尔将该小组设在唐宁街的首相办公室附近，避开竖向分割行政的弊端，将这个年轻小组的意见作为政策批判与立案的助力。他们会直接前往城市和农村，针对新推出政策询问国民是否能接受，并通过听取意见来改善不足之处。

我也曾经多次造访过该小组，参与头脑风暴。可以说撒切尔夫人所推行的一系列改革政策都离不开这个政策小组。

以此经验为基础，诺曼·布莱克维尔既有从政府角度考虑EC一体化究竟会如何发展的经验，又有作为咨询顾问的经验，所以论文编撰也是以他为中心。

本章论文的主题是面对EC一体化，企业按国别构建的组织应该如何整合到欧洲本部中。如果这仅仅是单纯地将组织一体化整合到欧洲本部的话，那么这种形态将无法细致地应对包括法制体系与税务体系在内的各国各地区的具体情况。

此外，由于欧洲大多数企业都不采用欧洲共通的品牌、泛欧洲品牌，而是采用按国别制造品牌的国家品牌政策，所以品牌政策问题也会浮出水面。

比如sandoz这一瑞士医疗药品公司所制造并销售的健康饮料（类似雀巢的Milo）在某个欧洲国家叫作“Oval Martini”，但是其他国家却以“Oval Tin”的品牌名销售。这种问题该如何解决将是今后要面对的难题。日本企业松下电器也在不同国家分别使用了“National”“Panasonic”这两个品牌名。

此外，进出欧洲的多国籍企业还面临财务和税法上的问题。由于现在国别组织强势，所以将欧洲本部设在税收最便宜的国家，比如爱尔兰或荷兰的企业很多。这是根据统一EC之前的税法做出的判断，但在EC一体化之后，这些国家在税收上就没有突出优势了。而从指挥整个欧洲的角度来看，在这些国家设置本部显然并不合适。于是在这种情况下，新的欧洲本部设置地选择就成了问题。

而瑞士、澳大利亚、挪威与瑞典等没有加盟EC的EFTA（欧洲自由贸易联盟）各国，以及受到改革大潮冲击的东欧各国应当如何应对新的变化，这些问题也亟待解决。






左右日本企业的存续


如何应对EC一体化不仅仅是欧美企业要面对的问题，所有在欧洲的日本企业也会在欧洲面对同样的问题。

面对一体化，日本企业和欧美企业一样，都将直面将欧洲本部设在哪里，本部究竟该具备怎样的功能，还有该怎么和不同国别企业组织一起分担业务功能等一系列问题。

日本企业曾经将进入欧洲的据点设置在联邦德国的汉堡，之后又转移到杜塞尔多夫，如今则分散于欧洲各国。欧洲的产业重心的确在逐渐向南转移，但如今北部市场依旧庞大，不可忽视。

配合EC一体化，大多数日本企业在考虑欧洲本部候选地时，首先想到的也许是比利时的布鲁塞尔，但这并不一定是正确答案。

在品牌问题上，大多数日本企业都采用统一品牌，也就是泛欧洲品牌政策，因此在这个问题上比欧洲企业更为有利。但选择不同国别的制造商通过OEM（代工产品）等方式进入欧洲的制造商今后不仅将要整理极为复杂的关系，还必须同时确立自己公司的品牌。由于欧洲势力与美国势力都将对泛欧洲品牌发起攻势，所以今后再也不能像以前那样“坐享渔翁之利”了。

而日本企业由于在欧洲各国以收购当地经销商等形式构筑直辖销售公司网，国别组织相当细化。因此，要将这些国别组织以欧洲范围进行整合，可以预见将会遇到多大的困难。

要应对这些困难，日本企业必须解决以下三个问题。

第一个要面临的问题是如何改变欧洲整体的组织运营体系，日本总公司如何与该组织运营体系协作，以及在某些情况下，该如何与美国等日本与欧洲之外地区的原有组织联动。

第二则是功能分担与人事构成的问题。欧洲本部及其下属组织之间该如何分担功能，而且欧洲存在多种语言，该怎么做才能实现顺畅的沟通，组织内部各国员工应该各设置多少人，以及应该从日本派遣什么样的人才过去，这些问题都非常重要。

第三，从战略问题角度来看，是应该与欧洲当地产业采取合作方式，还是应该沿用以往的自行扩大网络的方式，这也是必须迅速做出决断的问题。

同时，该功能是否应当涵盖EC以外的EFTA、东欧和CIS（独联体）这些地区的权限，这也是个问题。不同企业所面临的状况不同，比如IBM就比较传统地让中近东与非洲也由欧洲总部统一管理，日本总部则负责管辖亚洲和太平洋整体。换言之，就是针对第三区域究竟该分开还是统管，统管的区域究竟限定多大的问题。

日本企业要将这些问题设定一个目标，以1992年末为期限，在EC一体化不久后就必须解决。

而如今日本企业几乎还没有对这些问题相关的重要事项做任何准备。因为第一，现在欧洲的事业环境还不错，他们忙于追逐眼前的利益。其次，他们也许打算等EC一体化之后再慢慢来，期待日本企业在这方面独树一帜的“应对能力”。

但欧洲企业和从美国进驻欧洲的企业如今已经在全力寻找对策了。可以预见1993年1月之后的欧洲，竞争版图将会发生很大变化。日本企业也应当尽早研究本论文所写的内容，进一步重点关注欧洲战略。

大前研一





二、摘译—“欧洲组织重组”的处方签

针对1992年末的EC一体化，在欧洲活动的企业必须重建新的组织结构。

现在在欧洲获得成功的企业大多是按国别组织进行独立运营，而非在欧洲跨国境进行统一的组织活动。即使像Nabisco（纳贝斯克）这种进行全球化活动的企业，也不过是各不同国别独立运营的组织的集合体。

然而随着产业发展和企业国际性活动的推广，企业能利用“规模经济”所带来的好处的机会持续增加。此外，随着EC一体化，通过消除物理性的贸易屏障和技术标准化，市场逐步统一，所以继续按国别对应该国国内市场的经营模式意义不大。

尽快进行国际性的组织整合对于任何企业而言都是先于其他企业一步占据市场优势的绝好机会。然而与此相对的是，企业必须改变之前所构筑的公司对外关系，内部也将发生剧烈变革。

各国经营者已经习惯应对各国内独立的地区市场下的经营环境，所以很难顺理成章地接受新欧洲整合组织的变更。由于与地区文化紧密相连，进行应对当地市场的活动，所以他们大多执着于该国内部活动，对国外的意识相对淡薄。

此外，在企业的现行评价体系下，在国内获得成果比针对国际活动做出贡献更容易得到更高评价。因此，他们的目光也越来越不关注国外市场。在这种情况下要推进全欧洲的组织整合，就必须针对各企业能力与组织内部的阻力制定完善的计划。

关于组织变革计划，以下将按必要的整合等级评定、组织规划与变革过程中的管理这三个步骤来进行阐述。






必要的整合等级评定


欧洲组织的整合并不是指全欧洲组织都完全由中央机构管理。根据其集中的程度分为不同的整合等级（图3-1）。

自己处于怎样的整合等级，或者希望达到怎样的整合等级，不同业界与企业都不尽相同。并且整合等级即使在同一个企业中，功能也不会全部处于同一水准。

比如汽车产业，虽然面向多个国家的产品几乎都是按照同一个标准进行开发，但销售组织却是按国别区分的。再比如饼干产业，虽然材料购买是国际化的，但商品的口味却各国都有所不同。

所以企业需要根据不同的功能找出合适的整合等级。[image: 3]


图3-1 国际整合的6个等级

实际调查各企业的整合度后可知，现在大部分企业还处于1~2的整合阶段。

然而随着整合等级的提高，接近3之后，要集中组织就得增加信息量，且组织构造也越来越复杂。另外，由于职责尚未确定，可能会导致缺乏责任感和创业精神，甚至可能形成不必要的官僚机构。

在进行这一等级的平缓性整合时，最重要的是不仅要让各国负责人了解整合的好处，更要了解组织复杂性的增加。

这里的要点是从战略性的观点来理解今后新环境下顾客、竞争对手与供应商等要素在受到需求、供给、技术、规则等外部影响后，将会在欧洲市场上出现怎样的变化。

弄清现状组织的内部基础结构是否能应对面向国际化的组织变革也非常重要。必须从外部环境掌握目标状态，明确在组织内部创造变革所必需的土壤，也就是进行变革应该做的准备及执行能力。






组织规划


在明确了变革的假定条件后，还必须以此为基础，定义能反映领导者意向的组织机构与运营结构。这方面的工作主要分为以下三点。

（1）为各事业、功能设定最合适的整合等级。

（2）不受已有组织形态和国境束缚，以全欧洲规模进行地区、功能、事业的新分组。

（3）重新加入原组织图中不存在的整合机制。[image: 4]


图3-2 EC一体化给不同功能的在欧企业所带来的影响

尤其是第三点中所说的整合机制，它既能构筑平稳的整合基础，也能创建信息和人事机构。

比如为共享业绩数据而构筑信息系统后，各地区的负责人都能留意到其他地区的优秀业绩。此外，通过确立标准的人事评价系统，能让有实力的负责人作为整合组织中心人物浮出水面。






变革过程中的管理


欧洲统一组织不可能一夕完成。无论该企业描绘了怎样明确的组织蓝图，但要实现它则需要能力与文化的酝酿时间。因此，注意以下三个要点是关键所在。

第一个要点是让组织内部彻底理解变革的目的与必要性。比如创立以主要负责人为成员的执行委员会，采取完全与其他国内组织分离的运营方式。

某个欧洲食品企业中创建了针对欧洲未来产品市场的战略立案委员会，通过该委员会的活动，从统一市场的视角来制订产品计划，再告知企业内部全体成员，并以此获得成功。

这种委员会最初的关键是如何选择对象来进行活动。一开始挑选最具冲击性的部分，尽快凸显整合的好处，让组织内部了解其效果。

第二个要点是必须有组织整体意识及逐步发展能力。这一部分主要是责任或权限的重新设计，此时必须克服组织内部的阻力，还要让各国负责人参与变革的过程。以下用两个例子来介绍这种方法。[image: 5]


图3-3 适当的国际整合等级变迁

第一种方法是让各国责任人管理国内与全欧洲两方面的工作。这样一来，能消除他们担心自己国内地位受到威胁所产生的不安感，并担负起统一欧洲组织的责任。

此外，关于功能与品牌及其全欧洲组织的运营，也可以采用给予某国组织指导性权限的方法。比如让某国负责制造的组织参与生产计划和配送的指导，或者让某个组织负责新的品牌。这样一来，得到权限的人才能针对特定领域成为欧洲组织的核心存在，保有与各国负责人进行国际性交流的场所，有机会的话甚至不仅能形成意识与能力，还能形成个人的网络。

第三个要点则是人才的培育。这其中的关键是通过从企业内外挖掘、调配和培养适合国际活动的人才来提高员工能力。正如之前所说的，要进行欧洲组织的整合，就必须阶段性地实施适合组织的方法。打前阵的人要认识到组织整合的必要性，只要能在组织内形成执行意识和能力，之后只需要对其进行强化即可。

这也意味着在变化过程中逐步形成了重新审视整合案的能力。有些组织也许在没有进行中央整合的状态下也很稳定，也有的选择省略组织内多余的部分，分割组织内关键人物的权限，总之变化为各种不同的形态。随着整合的深入，将不得不面对更为组织化的整合。而这也包含经营情报系统的构筑等各方面的内容。最后请不要忘记目标整合状态也会随着状况的变化而逐步改变。

在统一市场诞生后，企业下一步必须针对跨国境的新地区市场制定战略，还要根据包括本部和支部的配置在内的战略来制订合适的组织计划。

以上就是企业克服各国组织内部障碍，推进国际统一的相关内容。其中的关键是不要只是描绘单纯的组织构图，还要巧妙利用灵活的整合机制。
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第四章 “德国货币、经济统一”中潜藏的陷阱





一、解说—“德国货币、经济统一”中潜藏的陷阱

本章是PRESIDENT杂志于1990年7月号刊登的文章。而之后不久的1991年9月，经济互助会解体，12月苏联解体，诞生CIS（独立国家联合体）。一系列变化让市场局势也发生剧烈动荡，其中不少旧闻至今仍有记录。但如今回头来看，我们是否能在一开始就预测到今天德国经济的困境呢？政治家的情感决策是否对国民来说太过不切实际呢？考虑到今后东南亚等亚太问题，笔者对这部分内容重新进行了润色和修正，希望读者到时能事先像本章所述的一样进行充分考察。


货币整合的内在矛盾


1990年5月18日，作为德国统一的第一步，与货币、经济统一相关的国家条约签字生效。而在这之前，我于4月末到5月初两次前往欧洲视察东欧经济现状。

本章就是以这次的见闻为基础，讨论德国统一后所面临的困境与COMECON（经济互助会）的各国的经济重建之路。

伴随着德国的统一，可预测的困境根源就潜藏在统一的条件中。首先，国家统一时，联邦德国将货币兑换比例设定为1∶1，且毫无过渡过程，在短期内实现统一。并且还与民主德国约定，将相当于统一后的联邦德国宪法的现联邦德国基本法作为共通宪法导入。这种无法彼此相容的条件必然会导致今后各种矛盾的产生。






首先是民主德国企业经营恶化问题


在比较民主德国与联邦德国的产业时，一般认为其生产性有3倍的差距。民主德国有60,000个劳动者参与工作的工程的生产实绩仅相当于联邦德国20,000人的生产水准。按此情况来做单纯的计算，那么有40,000人都属于解雇对象。

进一步而言，甚至有人认为联邦德国目前的生产能力能满足整个民主德国的所有需求。联邦德国人口为6000万人，民主德国人口仅2000万人。即使人口比按25%增幅来计算，只要提高10%～20%的生产能力，联邦德国就能满足供给。那么民主德国除了食品工厂之外其他都可以不要。

由于在生产能力方面与西欧诸国有极大差距，且经营难以为继，那么在这种情况下，解雇所有员工后关闭工厂是可预计的事态，但要实现这一点却并不容易。

因为今后将使用联邦德国基本法，该法律规定必须保障劳动者的权利。

规定中的一点就是劳动者也能参与经营。联邦德国根据经营组织法和共同决定法等法律条款，会从劳动者中选出部分人组成员工协会，且该协会对于解雇从业人员在一定限度内具有反驳权。

如果民主德国也沿用该法律，那么要大量解雇员工无疑会非常困难。

此外，民主德国劳动者的最低年收入约8000马克，而联邦德国劳动者的最低年收入约20,000马克。

而根据1990年5月决定的货币与经济统一相关国家条件，规定民主德国马克与联邦德国马克的兑换比率是1∶1。因此，统一时将会在国内产生巨大的薪水落差。

这样一来，劳动者显然将出现由东向西的大流动。为了防止这一状况，民主德国不得不将劳动者薪水提高2倍。

那么也就意味着要给仅有1/3生产能力的劳动者支付之前2倍的薪水。薪水上升的同时还无法解雇员工，企业必然会出现大幅赤字。而一旦出现赤字，决策者则必然得担负起责任来。虽然联邦德国的科尔首相规定在统一时不增税，但仅仅是不增税能否遏制赤字呢？






其次是货币的兑换比率本身会引发的问题


货币的兑换价值是与该国国力成正比的。之前联邦德国对民主德国的马克官方兑换比率是1∶2，甚至曾经一度扩大到1∶6。

然而科尔首相宣布货币的兑换比率为1∶1，那么在缔结条约之前以生活必需品为中心稳定在低价水平的民主德国物价瞬间将上升至与联邦德国持平。换言之，民主德国将出现通货膨胀。






最后是民主德国的劳动者惰化问题


就我在民主德国的德累斯顿亲耳听到的情况来看，在民主德国劳动者意识中，他们认为既然兑换比率明确，那么对于同样劳动，为什么联邦德国劳动者的平均年收入约20,000马克，民主德国却仅8000马克？按这个薪水差距，难道不应该是2联邦德国马克兑换1民主德国马克吗？这样一来民主德国劳动者的年收入应该是16,000千马克才对吧？

然而从生产能力的国际对比来看，民主德国劳动者不仅不应该有8000马克的年收入，甚至应该降低到4000马克才合理。和日本一样作为第二次世界大战后的战败国，联邦德国也一样从百废待兴中经过一番泣血的努力才从国际竞争中取胜，获得今日的繁荣。

但民主德国并没有付出同样的努力，却将在薪资方面与联邦德国持平，这一甜头带来的惰性显然会很快蔓延开来。再这样仅依赖于援助，恐怕会像丧失经济重建活力的中南美各国一样走上同样的道路。

换言之，货币统一的象征意义表面上是联邦德国吸收合并民主德国，但由于仅仅是形式上的对等合并，且联邦德国过低地评价了民主德国经济形态的缺陷，完全没有考虑应该以怎样的步调来推进统一才是最佳方法，仅从政治与感情的角度就贸然地决定了统一内容。

另一方面，民主德国明知联邦德国急于统一，于是趁机提出了各种条件。其结果就是在德国统一过程中，矛盾无处不在，摩擦所引燃的火苗逐步扩散。

我认为德国今后将在社会与经济方面为此付出相对的代价。而这种“代价”恐怕不知道要持续多少年。

如今同样的问题又出现在民主德国，且民主德国问题的规模是冲绳的6倍左右。






COMECON的符咒


作为民主德国生产据点功能之一的联合集团是否应当继续沿用到自由化经济中，这也是德国将要面对的问题。实际上联合集团虽然具有生产、出货的功能，却不包含计划、营销、服务等要素。也就是说，从现状来看是不可能实现企业化的。

这并不是单纯地追加计划、营销、服务等功能就能解决的问题。最大的障碍在于COMECON（经济互助会）的经济与民主德国经济密切相关。而联邦德国政府在这一点上犯了认识性错误。

COMECON经济是相互依存关系极强的体制，从好的方面来说，它是能跨越国境的经济体制；但从坏的角度来看，它是苏联关闭了各国经济自立的道路后，分割统治东欧各国的形态。

我曾造访过民主德国某联合集团的所长，根据他的说法，零件由匈牙利、捷克斯洛伐克、苏联供给，工程师由捷克斯洛伐克派遣，75%的产品出口苏联。

德国统一意味着民主德国将脱离COMECON，其他东欧各国对其的零件供给也将停止。另外，一旦民主德国实现零件内部生产化，还会对制造零件的东欧诸国经济造成打击。

通过这次视察，我得出的结论之一就是如今的民主德国除了部分食品加工和水泥等国内可调配原材料的产业以外，机械和电子机械等组合加工产业大多都无法作为独立的个体来运营。

即使是被称作东欧圈优等生的民主德国和推行经济自由化最为顺利的捷克斯洛伐克，如果将他们放在自由主义市场中与其他各国竞争，其生产量的水准也会遭到质疑。

民主德国以往的生产只是按照指示来完成要求的量，并且相信需求是无限的。比如小型车（Trabant）的等候名单就高达15年，因此他们认为只要无限生产即可，而不会考虑改善生产效率。另外，雇佣是受国家保障的，即使削减工厂的员工得不到任何益处，所以即使有提高生产的概念，也没有必须提升工作效率的理由。

处于这种计划经济之下的企业将完成定额视作最高使命，根本没有生产效率、预测需求、价格（成本）的概念，也没有能解决这些问题的人才。工厂的运营方法相当局限，可以说完全不具备转为市场经济的必要条件。

比民主德国在经济实力方面更差的还有捷克斯洛伐克、匈牙利，后面还有波兰、罗马尼亚等国。而苏联也陷入了计划经济的严重弊端。这些国家要凭借自己的力量重建经济几乎是不可能的。

加之这些国家还有民族主义问题。在第二次世界大战后冷战之下暂时冻结的民族主义今后将急速解冻，以往的各民族活动将更为活跃。而这在某种意义上而言是理所当然的结果。

在这种状况下，东欧诸国不得不将极其高难度的经济重建放在他们从未体验过的自由主义和市场经济原则下进行。这已经不是什么两难而是三难选择了。

这种经济重建当然不仅限于苏联、东欧圈。西方发达国家也要统一步调，为重建创造新的框架，并在此基础上利用民间的活力对应各种问题。

此外，从计划经济一举跃入市场经济也会带来各种疑问。我认为东欧诸国在推进经济重建时，不应当彻底废弃所有规制，推行完全市场经济，而应该先采用处于管理之下的经济体制。

然而，民主德国与联邦德国合并后，捷克斯洛伐克与匈牙利自行决定转为市场经济。而前他们并不了解市场经济的残酷和可怕。当联合企业还在拼命求生时，一旦外国企业在当地建立新型工厂并进入市场，那么联合企业是不堪一击的。

比起陷入这种困境的恐惧感，当下他们更醉心于呼吸从常年高压政策下解放出来的自由空气，并在此期间达成了各种一致。但这些并不是都经过深思熟虑的结果，反而充满了矛盾。

我希望日本企业能在充分思考这种脆弱性的基础上，注意自己应当采取的行动。在德国统一的破晓之时，为了讴歌两国承认的宪法所规定的民主性、社会性秩序，现在的民主德国国内诞生了无国家规则的自由市场。

假如日本企业此时大举购买土地，发动输出攻势，导入先进设备，雇佣还未被计划经济的陋习所污染的人才，让自己的企业产品席卷市场的话，显然全世界都会对整个日本产生反感。

在东欧各国正逐步修正联合集团的各种缺点时，奉劝日本不要以强者逻辑发动输出攻势。

包括民主德国在内的东欧诸国其实应当像曾经的日本市场一样，推行暂时规则，在某种程度上培育形成国内产业之后再开放市场。因为不经过某种程度政府保护的市场，几乎是没有成功可能性的。

接下来介绍的论文所阐述的中心内容就是计划经济所包含的缺陷与互助型经济的强大联系性。作者Peter Kraljic现在是杜塞尔多夫事务所的主管，也是麦肯锡公司的东欧常务负责人。他曾经在自己祖国南斯拉夫（克罗地亚）有过各种相关研究经历，是企业战略立案、组织和运营方面的专家。

大前研一





二、摘译—东欧市场经济再生的条件


东西之间的经济差距


现在苏联及东欧告别了计划经济，想一跃转为自由市场经济。由于东欧市场具有极大的购买潜力，所以西欧普遍认为东欧的改革意味着商业机遇的来临。

但与其表象截然相反的是，实际情况非常严苛。因为只要试着调查东欧社会的经济、产业内容，就会发现它与西欧之间有非常大的差距。

比如南斯拉夫的制造业（图4-1）。首先共通的理念应当以自由经济为中心，但它根本没有这样的根基。

从员工方面来看，创业者和管理者不足，个人欠缺劳动逻辑和竞争意识。此外，由于产业结构是独占型，且由计划经济来推动，所以效率极其低下，缺乏机动能力。

加上税法和企业法等都未完备，面向市场经济的法律体系还不成型。从商业系统来看，西欧一般是以研究开发、生产、物流、营销、售后服务等步骤为基础，但南斯拉夫的这些步骤却远远谈不上成熟。[image: 6]


图4-1 南斯拉夫制造业的10个欠缺

因为产品的推出是按照“计划”而不是配合顾客需求，且只凭借已有技术来制造。

这种情况当然并不仅限于南斯拉夫。比如民主德国的生产工厂中的工作机械的NC（数字控制）化比率平均不超过6%。这个数值仅为日本的1/11。并且苏联农产品的40%左右都不具备配套的物流系统，在送到普通家庭之前就已经腐烂了。

再看各国的政治与经济现状，就会发现当外国企业进驻时会遭遇以下风险。

第一，通货膨胀与失业问题显著。比如在波兰，政府对消费品的补助金在1978年削减了40%，相关物价平均上升了48%。由于东联邦德国统一，民主德国的小型车（Trabant）停止生产，导致10,000人失业，且其他弱势产业遭受波及后，最终估算约有100万～400万人失业。

第二，由于东欧各国的对外债务数额巨大，所以债务和欠款无法回收的风险也不小。尤其是波兰、民主德国、匈牙利的DSR（每年的对外债务偿还额/输出额）各为68%、62%和53％，国家经济上的风险非常高。

第三，政治性的空白、无秩序与民族问题所造成的混乱在罗马尼亚、捷克斯洛伐克、苏联等地频发。

第四，基础建设的不完善将带来的乱象也可以预见。举一个例子，当花王对苏联出口大量日用肥皂时，由于用于运输的集装箱不够，导致配送大幅延期。

但在拥有这些高风险的同时，其吸引力也同样巨大，这就是东欧商业的特征。

第一，购买潜力巨大。比如电话座机的普及数量，在日本每1000人是535台，而苏联却仅为115台，民主德国为210台。

第二，具有充足的廉价劳动力，在技术方面也颇具潜力。比如时薪，日本为13美元，匈牙利则是1.7美元，苏联1.8美元。且捷克斯洛伐克和民主德国在战前是机械、铁矿生产的重要基地，如今也在推进高等教育。实际上，民主德国的Dresden Microelectronics公司从1989年就开始生产一兆DRAM的导向器了。

第三，以苏联的西伯利亚为代表的天然气、油田等自然资源非常丰富。






实施变革的注意要点


那么该以怎样的形式推行东欧的变革呢？这要根据各领域、各国的情况，以符合目标的时间尺度，逐步抹消前述的差距。

按领域来看，需要制定让通货膨胀最小化的税法、企业法，废除价格管控。在某些情况下，还有必要实行和日本“二战”后复兴时期一样的选择性保护主义。另外还必须实现货币的完全互换性，废止垄断性贸易。

而在企业活动方面，合并与技术合作相关的开发、生产、购买新基础设施来确保物流、新的销售、服务网络的构筑等都是当务之急。比如菲亚特在波兰和南斯拉夫会提供执照，铃木汽车（现铃木）则计划以印度经验为基础在匈牙利进行生产。

被德国银行收购的英国Morgan Grenfell银行在对苏联的滑雪工厂融资3.3亿美元的同时，还在开拓销售渠道。

在大规模且大范围的重化工与资源开发领域中，采用商业共同体（Consortium）这一形式，对于提高综合能力是十分有效的。比如以美国的雪佛龙为中心的共同体就是在1988年与强生、Nabisco（纳贝斯克）等6家公司结盟而成，在税务、雇佣、本国利益返还等相关法律上形成苏联贸易共同体，在重化工领域建立了23个合资企业。

同时，企业也不可忽视人才培养、劳动逻辑与服务精神的渗透等不可见要素。麦当劳采用了还没被苏联劳动习惯污染的年轻人才，利用手册与录像带对他们进行培训。而最终得到的“服务”也是麦当劳快速发展的重要因素。

学校教育方面也可发现变革的预兆。比如商学院在匈牙利是设置于外资合并企业中，而在苏联则作为莫斯科经济大学的附属机构，后者已经有1700人毕业（至1990年6月）。

回顾来看，这一变革期应当注意的要点是切勿短视，要从开发、销售、服务等各方面制定综合性的战略。另外，由于低薪的吸引力难以长期保持，所以企业必须实现“内部化”（与当地同化）。






全球化视角是必要的


按照之前所提到的注意事项来推进东欧复兴的话，是否就能获得成功呢？答案是No。因为从全球性的视角来看，相互依存的合作集团经济还没有解决方案。

经济互助会是1949年为对抗马歇尔计划而设立的以苏联为中心的社会主义各国间的经济互助机构。但要注意的是，它并不是“EC（欧共体）的镜像”。经济互助会内部采用以苏联为中心的产业分割体制，主要在两国间进行交易。

一般而言，苏联以低廉的价格出口石油、天然气等自然资源，周边国家则向苏联出口机械等工业产品。这时，卢布实质上不能与加盟国货币进行兑换，交易属于以物易物的形式。以上系统在自给自足的封闭体制中并不会产生什么问题。

但随着粮食不足与科技进步缓慢，加之与外界的资本主义市场经济也有了交流，于是进入了希望自由市场化和以国际货币进行交易的阶段，从而问题也爆发式地涌现。

比如汽车产业（图4-2）苏联的“拉达车”生产基础是由南斯拉夫、波兰、捷克斯洛伐克、匈牙利来生产零件并供给苏联的分业体制。而苏联给周边国家的抵押品则是拉达车的成品或石油等能源资源。

那么假如波兰境内的劳动者从拉达车的零件生产工厂流向菲亚特的生产工厂，停止对苏联的零件供应的话，拉达车就无法完成了。

[image: 7]




图4-2 东欧汽车生产的分业体制

由于分业体制只能生产巴士的匈牙利，在通过与铃木汽车的合并让生产走上正轨之前，普通车是供应不足的。

假如按照苏联的主张来实现使用美元的国际价格交易，那么东欧各国根本无法仅凭零件供给来购买足够的石油。这时东欧各国的负担增加据说价值100亿美元（《新闻周刊》1990年1月25日刊）。

具有如此密切联系的经济合作在各国进入自由市场经济时，如果都从本国利益选择不同方式，就会导致出现连锁性问题。

为了避免这种情况，需要以全球性视角来制定计划。尤其是在资金投资、新马歇尔计划、对民主德国大幅放宽的COCOM（东西方贸易统筹委员会）规则处理、选择性贸易保护等方面，必须考虑到前面所提过的相互关联性，在运营时保持整体的一致。
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原题 “From Triad to Tetrad”

作者 Peter Kraljic（杜塞尔多夫事务所主管/东欧常务负责人）


第五章 “市场统一”中的欧洲企业将走向何处





一、解说—“统一市场”中的欧洲企业将走向何处


风雨飘摇的欧洲多国籍企业


从日本的角度往往将欧洲市场视作一个整体，但实际上它是民族市场，也就是按国别分割的市场的集合体。它以往的经营模式是ON/OFF的关系，即完全支配一国市场或者毫无支配力，这二者择其一。

在欧洲获得成功的企业，比如荷兰的综合电机制造商飞利浦就是在法国、瑞士、英国等不同国家设置营业区域，像下围棋一样展开包围战。像飞利浦这样被称作多国籍企业的公司所采用的运营方法其实正是欧洲人所提供的。

这种方式受所在国政府鼓励，只要将本公司产品尽可能地改为适合当地规则与标准，拿到制造与营业许可，就能独占所在国市场。而只要确立该体制，之后只需要从本国供给重要的零件，就能享受进入市场的红利了。

这种由一家企业独占一国市场的关系酷似帝国主义时代的宗主国与殖民地之间的关系。换言之，现代的“宗主国”是多国籍企业，“殖民地”则是被支配的各国市场。就像曾经的东印度公司一样，由“宗主国”给予子公司地域独占权，并给予保护。

并且，多国籍企业总部会倾向于为输出的子公司构筑与母公司一样的组织结构。即使子公司位于中南美或非洲等发展中国家，也同样只是母公司的“克隆体”。这是经历了帝国主义的欧洲多国籍企业的样本。

这种思维也移植到了美国，成为商学院教授们在讨论多国籍企业时所列举的典型。因此，美国企业在进驻东南美时的基本思维也是这种欧洲帝国主义风格的多国籍企业模式。

但这种模式会因为内外威胁而变调。所谓威胁，第一是美国企业，第二是日本企业，第三则是EC一体化。

首先，具有本国中心世界观的美国企业凭借压倒性的巨大资本力和压倒性的优秀技术能力进入欧洲，按国别运营组织，给予欧洲企业极大打击。

法国作者塞尔博·施赖弗在20年前曾写过《美国威胁》，他的“预言”已经成真，如今美国企业已经在欧洲掀起了波涛，统治了大半市场。

由于美国企业很少公开欧洲股份，所以很难对其准确把握，但根据麦肯锡公司的调查，假如今天美国企业将欧洲子公司全部在当地市场上市的话，其结果恐怕会占据整体的20%，也就是每5家公司就有1家美国企业。

美国企业的做法是盗用了欧洲的驾船技巧，按国别夺取市场。以德国的汽车产业为例，欧宝公司在美国通用旗下，Taunus则摇身一变成为德国福特。诸如此类，美国企业一步步击溃了欧洲企业的防线。

其次是日本企业的威胁。虽然日本企业没有美国企业那么雄厚的资本力和经营力，但由于顾客接受了日本产品，让日本企业也紧随美国之后进入了欧洲。换言之，日本企业所采取的方式是customer oriented（顾客核心），让产品符合市场需求，以高品质低价格获得初期成功。

日本产品的进入让许多欧洲企业遭受了沉重的打击。从产业方面来看，德国的相机、工作机械；瑞士的钟表；以及欧洲整体的汽车、立体声唱片、电视、录像机、CD等家电产品都深受影响，而半导体等所有电子产品至今仍受日本企业威胁。

如今，产品输入后随之而来的是零件和组件输入。进入这种侵略时代后，在组件领域具有重要意义的传真机、文字处理机等事务机器几乎都被替换成了日本产品。

日本企业的特色是几乎都凭借销售来入侵市场，且不通过收购，而是以建立自己的工厂来站稳脚跟。而且与欧美企业不同的是，它不按国别制定品牌，而是以泛欧洲品牌，也就是统一品牌进入市场。

这些因素让日本企业具备了进入某国市场的条件，同时也很容易形成称霸各国市场甚至全欧洲市场的条件，这显然刺激了当地政府和企业。其实从整体来看，在欧日本企业的渗透度不过美国企业的1/10，但它所带来的威胁却在持续扩大。

第三个威胁来自EC的市场一体化。EC的市场一体化于推崇EC设立的罗马条约35周年之际，也就是1992年末实行。这也意味着以往凭借强势的总公司在各国设置子公司，并进一步设置组织子公司，按国别变更品牌和经营方式的传统多国籍企业模式将不复存在。

欧洲自行拆除了国境，将其变为统一市场，其结果反而让美国企业与日本企业的威胁进一步增大。

针对来自美国和日本的威胁，欧洲各国首先的反应是欧洲堡垒（Fortress Europe）——欧洲整体的堡垒化。也就是通过设置保护性措施，封闭欧洲市场，防止外敌侵入的思维开始抬头。

欧洲虽然诞生了统一市场，但由于各国分离的特殊性，很难抵抗外界企业的入侵。

但即使是曾经具有极强特殊性的西班牙和意大利，最近也在随着中部或北欧市场而改变。单个来看，欧洲已经不再存在个性强烈的国家了。

加之欧洲内部获得较少投资的国家欢迎来自日本和美国的投资这一现象日益凸显。尤其是意大利南部、德国北部、英国东北部、法国的阿尔萨斯·洛林地区等，由于没有欧洲内部给予的新投资，所以非常欢迎美国和日本的投资。

欧洲不再是一块坚固的岩石，最终也不可能通过欧洲堡垒从外界企业中守住市场。

而当欧洲成为统一市场之后，由价格差所引起的产业重组则成了关键点。现在医药品的价格在欧洲各国之间有极大差额，而一旦成为统一市场，显然订单就不会流向高价的德国，而是转向价格低廉的意大利等国。这样一来，市场逻辑就变成医药品只需意大利一个国家生产就足够了。显然，最强的吸引力还是低廉的价格。

另一方面，医生的诊疗报酬则是德国更高，那么意大利的医生跑去德国开业，于是就产生了人才的流动。工业流向人工费较低的南欧，而要求劳动力的服务业则向北流动。EC的诞生对欧洲形成了多面性的重建。






发展中的欧洲的意识转换


欧洲这数年来在企业方面的经营力、资本力和技术开发力都较弱，各国管理不统一，而且对于品质监管不足。这些都是亟须反省的问题。

如果不能从根本上改善这些问题，那么1993年之后，企业将陷入巨大的混乱之中，生存下来的概率也将非常低。这种紧迫的危机感让欧洲近几年来开始认真地考虑解决这些问题了。

但这并不是指堡垒化，而是通过EC一体化向世界开放欧洲市场。认为应当抓住这次转换的绝好机会，锻炼自己与日美企业对抗的能力的思维随之出现，而这种思维自然而然地会导出结论，那就是在欧洲成功的条件最终能与在世界成功的条件画上等号。欧洲人在目前阶段终于注意到了这一点。

后面的论文由麦肯锡公司的欧洲三人组阐述了EC转为统一且开放的市场后，欧洲企业应该如何处理将要面临的问题。

这三人包括苏黎世事务所的主管Thomas Knecht，他在科学、重工用机械、电子工程学方面具有深厚造诣；荷兰分总经理Mickey F.W.Huibregtsen，他精通化学、钢铁、电子技术，且最近几年以企业经营内容的变化为焦点，在广泛领域开展研究；瑞士分总经理Lukas Muehlemann，他极其了解制药、金融等。领域Thomas Knecht针对EC一体化所带来的变化阐述了很多例子，对于了解统一市场出现时会发生什么颇有帮助。

而Mickey F.W. Huibregtsen的论文则针对欧洲企业该如何在这种市场中生存，提出必须学习日本企业改善经营能力，提高产品品质和生产效率。

无法应对市场变化的企业则不得不进行事业重组。欧洲模式的事业重组与谋求股东利益最大化的美国模式事业重组在目的上是截然不同的。

Lukas Muehlemann针对欧洲模式的事业重组，对工厂再配置等战略性资源重新分配提出了各种建议。其结论就是欧洲企业必须具备能与日美企业在开放市场中一战的体质。

但这就意味着要让至今不做任何努力，只是一味谴责日美企业，粉饰太平的欧洲企业亲手切断自己的退路。

最后我想对日本企业说一句话。日本企业以前的确给予了欧洲良性刺激，而日本企业在EC一体化之后则要在不丢失以往的泛欧洲性的同时，还要增加地区性。

在增加地区性（同化）后，日本企业才会完全被欧洲认可为当地企业。并且与此同时，还必须努力成为欧洲一流的当地企业，具备作为世界企业的雄厚实力。

从欧洲人的角度来看，或许会认为日本企业能轻松应对这些变化，但我并不这么想。因为欧洲企业也会如论文中所写的一样拼命推行企业改革。在充分了解这一情况的基础上，日本企业也必须明确对欧洲战略、总公司与地区的职责分割等。
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二、摘译—EC企业面临的沉重课题


EC一体化导致产业的重组


欧洲针对EC一体化出现了戏剧性的变化。这种变化主要分为两点：一是多数产业重组，二是大量企业进行事业重组。

以下先摘译苏黎世事务所主管Thomas Knecht针对这两点所写的“欧洲的重组”。

首先针对产业重组，当欧洲境内去除对自由贸易与自由的资金流动的障碍之后，欧洲产业整体状态将与现在截然不同。

决定新状态的要素主要有三个。

第一是规模经济。一般而言，欧洲产业的集中度与日美相比还处于相当低的水准。比如汽车产业占据前三的企业市场份额总额与各国相比，日本为75%，美国为70%，而欧洲仅为41%。

其结果就是导致欧洲产业界的收益率低于日美，这显然无法形成在世界市场进行有效竞争的规模经济。因此当EC统一市场出现后，为求规模经济，就需要进行产业重组。

第二是需求出现同质化。在葡萄酒与啤酒等领域，原本各国不同的消费者喜好模式在欧洲也出现了整体同质化的倾向。

而以EC一体化为契机，有人提出应当在技术层面采用统一规格，显然也是在进一步推进需求的同质化。因此，以往伴随着不同需求存在于各国之间的保护性屏障将被消除，促使产业重组。

第三是利益关系者之间的力量关系。随着统一而出现的主要力量关系变化首先应该是劳动组合的团体交涉力减弱。此外，各国政府对于产业界的影响也将降低。

另一方面，股东对企业的控制力将会增强。而这种利益关系者之间的力量变化将给重组造成巨大影响，也是决定重组速度的关键因素。

那么实际上怎样的产业该进行怎样的重组呢？根据之前所述的要素，重组后的产业构造由潜在的规模经济与需求的同质性来决定。






将产业分为三个范畴来考虑。


（1）覆盖欧洲全域的事业中，规模经济（EOS）是很重要的，而需求也将同质。这样的产业必须有能统领欧洲整体的经营实力，且必须追求规模经济。

（2）地区事业既不是规模经济也没有同质性，重组后也应该保留地区形式。

（3）多重地区经济则介于（1）和（2）之间。

接下来试着列举医药品产业的一些具体例子。EC一体化之后的医药品产业囊括了前述的3个分类，相当于覆盖了全欧洲的商业。现在医药品的价格在欧洲各国有很大差别。

假如EC一体化之后形成了完全共通的市场，那么医药品价格较高的德国预计将会因价格降低而缩小43%的市场规模。

而要在一定程度上分散开发风险，确保必要的研究开发费的话，最低也需要1,300亿日元左右的销售额。因此这一业界将淘汰许多小型企业。






财务体制强化的必要性


与产业重组一样，EC一体化还会带来的另一大变化是推进企业重组。

现在欧洲企业的股价水平与日美相比还处于非常低的档次。比如企业的实际资产价值除以在股票市场的价值后得到的比率，日本为4.9%，而欧洲仅有1.5%~2%（尤其是瑞士，低至0.7%）。

正如之前所说，可以预见EC一体化将成为股东力量强化的契机，且要在产业重组的大潮中生存下来，就必须具备稳固的财务体制。从这些方面考虑的话，这种股价水平就必须得到修正。

至于修正方法则多种多样，比如有对市场提供适当情报和资本构成（负债比）的最优化等财务手法等，但积极推进企业重组才是最为重要的。

以事业单位的企业重组为例，在没有推行全欧洲双重地区事业的企业中，事业单位处于竞争弱势时，要确立持续性的竞争优势，就必须选择以下三个选项之一。

（1）通过自行努力或合作，达成国际性规模。

（2）以技术为基础，取得利基（产业缝隙）上的领导力。

（3）成为国际性企业旗下的地区性批发公司。

如果这三种方法都难以达成，那么此时选择出售该事业单位才是最上策。

而针对证券投资组合的企业重组，如果存在财务资源的制约和经营上的瓶颈，那么就必须只对能确立持续性竞争优势的领域进行选择性的资源分配。

而拥有过度多元化的事业证券投资组合的企业，也就是所谓的“多元化折让”(conglomerate discount，为发展多个不同事业而导致焦点模糊，成为毫无特色的公司，股价也难以提升)有时会让股价被过低评价。要修正这种状况下的股价，就必须分离销售核心事业以外的事业，为强化核心事业进行收购，推进企业重组。






对应企业并购的暴风雨是最重要的课题


正如之前所述，EC一体化会带来产业重组与企业重组等巨大变化，而要应对这些事态，则要求欧洲企业的经营层解决各种经营难题。

比如制定新的泛欧洲战略，掌握新的财务战略能力，挑战各种利害关系，等等，但最重要的一个课题还是如何应对即将到来的企业并购的暴风雨。

关于如何应对企业并购，瑞士分总经理Lukas Muehlemann在《企业重组——欧洲的对策》一文中列举了以下欧洲经营者应该解决的课题与问题：

（1）明确经营层的职责。比如增加股东利益（否则就进行企业收购或重组），或者以以往的欧洲传统价值观为基础，在更广阔的领域平衡利害关系者之间的利益。

（2）如何实现短期利益与长期战略行动之间的权衡（如果不能得到更好的决算数据，就可能遭遇被收购的危险）。

（3）如何分辨想要收购本公司的对象是怀着善意还是恶意（如果是善意的，那么双方都能享受协作优势，如果是恶意的，那么最终只会将企业再出售）。

（4）是否应该推行全面依赖外部借贷的接管企业（景气不好时能否控制财务）。

（5）怎么做才能将股票的市场价格引向适当的水准（如果股价一直处于低水准，则可能沦为接管企业，且在资本成本上不具备国际竞争力）。

根据统计，最近欧洲的企业并购件数大幅增加。从1988年到1978年，大型收购案件已经增长至3倍，并且以往欧洲十分罕见的敌对性收购也开始像美国一样变得常见起来了。考虑到这些状况，针对企业并购的准备已经成为欧洲企业最重要的课题。

针对强化品质管理的行动

除了应对企业并购之外，最近还有另一个针对EC一体化的准备工作备受关注，这就是“品质管理”。对于品质管理所采取的行动以EFQM（欧洲品质管理协会）的创立为象征，并在持续扩大。

麦肯锡公司主管兼荷兰分总经理Mickey F.W.Huibregtsen针对品质管理的相关问题在瑞士进行了演讲，阐述了以下内容。

根据麦肯锡公司在1989年以欧洲前500强的CEO（首席执行官）为对象进行的调查，90%的受访者都认为“品质”问题绝对是非常重要的经营课题。

追问其原因，最多的回答是“品质是最终顾客是否选择购买的主要因素”“品质是降低成本的重要手段”等。

这也体现了随着EC一体化市场的出现，在日趋激烈的竞争中，“如何获得顾客”再次受到企业重视。

而这一调查最有趣的一点是，虽然与日美相比，欧洲在品质管理领域较为落后，但今后却有可能出现戏剧性的改善。

通过强化品质管理，平均可能改善17%的销售额毛利（换算为附加价值则更改善35%）。

品质管理要获得成功的要点是人才开发和公司内团队意识的培养等，而其中最重要的是高层管理者必须对品质管理保持持续的高度关注。从这个意义上来说，正如该CEO调查所表现出来的情况一样，欧洲今后几年恐怕会迎来品质管理运动的高潮。

奈良元寿
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第六章 日本企业在21世纪生存的条件





一、解说—日本企业在21世纪生存的条件


经济活动消灭“国境”


变革最重要的是理念。回顾以往日本企业的成长模式，会发现它们都处于一条连线上。换言之，它们秉持的是同样的理念。其典型就是在发展本业的基础上谋求多元化与海外推广。

然而临近21世纪，更多的经营者开始发现如果再继续传统的做法，恐怕很难达成预期的发展。于是日本企业强烈地意识到，需要寻找适应21世纪的新企业形态了。

针对21世纪的自我变革已经开始。只是考虑现有公司该如何继续是无法实现飞跃的，暂时脱离企业当前状况，思索在21世纪怎样的企业会获得更好的发展，反而会获得新的灵感。然后再以此为基础，回顾现在，考察现在应该做什么，会让变革更加容易。

我们首先来思考21世纪会变成怎样的世界。

日本人均GNP也许会从现在的2.2万美元增长为3万美元甚至4万美元。总之，21世纪日本的经济实力从质和量上都可能达到世界一流水平。

另外，从美国等发达国家的动向来看，预计日本三次产业的就业人数将达到75%。现在，东京就业人口中第三产业从业者的比例为75%，可以说日本全国有“东京化”的趋势。

更为重要的是，全世界在制度上将日益趋同，经济将再无国境。包括从联合企业交易、交叉持股规则到建筑基本法和大商店法（大规模零售店法）等在内，在日本构造协议的过程中，美方共提出240个对日单独要求条款，而这些项目大多将在21世纪之前解决。

如果完全满足美方的要求会如何呢？这意味着日本将在制度上变成和美国一模一样的国家。

另一方面，美国要求去除排外壁垒的国家并不仅仅只有日本，还包括德国和韩国等国境屏障较高的国家。当这些国家敞开国界，那么全世界将在制度上实现极度的趋同化。其结果会导致日本、美国、韩国等国在制度方面变得难以区别。

考虑到这些变化，可以预见21世纪将是个与现在完全不同的世界。以往日本产业界拥有政府规则，业界凝聚力极强，能通过联合企业交易、交叉持股等加固企业联系，一旦陷入困境还有金融机构出手相助，并且能以低薪雇佣大量年轻劳动者。但这些好处在未来都将消失。

21世纪将是无保护的世界，我们面临的对手也将变成全世界的所有企业。到时我们所在的公司要如何才能作为优秀企业生存下来呢？先将自己的公司放在21世纪的环境下来考虑变革的构图，会相对容易一些。

预计在21世纪，就业人口的75%属于三次产业。那么也就意味着在制造领域，日本国内从业员的75%会从事R&D或市场营销等三次产业相关工作。

此外，生产据点大多是NIES（新兴工业经济地区）等，且可能分散于海外。那么企业当然会选择在生产成本最低的地方生产商品，然后将其销往价格最高的市场。这一流程将是今后最有效的手段。

而资本的国际化也将迅速推进。一旦生产据点甚至资本开始多国籍化，经营层也必然随之多国籍化。如果现在不做好准备将赶不上今后的变化。

薪资水准也将提高，因此像以往一样只单纯提高生产效率和加快自动化很难补足未来薪资成本的差额。

日本企业如果不能在新世界中成为世界一流企业，那么必然也不可能在日本作为一流企业生存下来。从前日本一流世界二流的情况将不复存在。没有国境意味着在世界获得成功的条件与在日本获得成功的条件将无限接近。






最大的难关是企业体制的转换


根据以上内容，我们很容易描绘出21世纪的新理念。但问题在于过去二三十年的成功模式和预想的未来经营模式之间必然会有决定性的不同。

日本企业过去成长期的典型模式是在发展本业的同时谋求多元化和海外推广。企业变化也不过是在不改变本质的基础上延续性发展，将基础做得更好就能作为“优秀”的企业生存下来。

但想象2000年的世界会发现日本企业所处的环境将彻底改变，各种障碍将被清除，以2000年为目标的话，今后仅仅死守当前模式是不可能达成预期的。“Do more better”不能完成目标，也不能成为优秀企业，这是如今我们必须明白的一点。换言之，今后的时代我们将面对的是截然不同的挑战。

因此，日本企业以新理念来进行自我变革的过程中将会遭遇过去所不曾体验过的困难。

最初的瓶颈应该是人事制度。只要优先日本人、论资排辈、终身雇佣等现有制度还存在，就不能实现新理念的改革。

接下来还有价值观的问题。事实上，现在采用封闭经济的日本所秉持的价值观在各方面都缺乏普遍性。日本员工被期待的生产力改善和合理化，也就是所谓的“舍己奉公”精神在其他国家根本不适用。

而更为困难的是文化方面的问题。业界文化也可称作企业体制，而只要该体制不做出彻底改变，那么新理念也不可能实现。

例如建筑业界，以往专注于投标、遵守交货期、降低成本等。而这种体制不加以改变的话，在要求创造性的开发与室内装潢工作方面将难以发展。

又比如证券公司，以往交易手续费占了收益的大半。这也意味着企业文化是想方设法让顾客交易。但从顾客角度来考虑的话，他们根本没有必要进行反复交易，只要提高收益就行了。

总之，所有企业面向21世纪都将三次产业化，且服务将变为顾客本位。而以往企业强大的原点，也就是传统的企业文化将在突然间变为企业发展的妨碍。

日本企业从前所发挥的是降低成本和大量生产的强项，然而这一文化却会成为今后自我变革过程中的枷锁。

即使面向21世纪构筑了新的理念，改革了人事制度，企业的习惯性体质和文化也可能成为终极难题。

但无论任何企业，不进行文化变革都无法迎接21世纪的到来。

大前研一





二、摘译—“多国籍企业”变革的六大关键


领导者是变革的体现者


企业活动就是不断适应变化的过程。利息上升、交易方经营恶化、顾客需求变化、劳动成本上升等企业所处环境每时每刻都在发生变化。优秀的企业能敏锐察觉这些变化且具有灵活应对变化的技巧（能力）及适应性。

但即使是优秀企业，偶尔也会遇到超越适应能力极限的变化，比如石油价格猛涨、汇兑规则突然改变、关税与贸易限制的废除、竞争企业开发出革命性的新技术、大幅度的放松管制、严重的熟练工不足，等等。通常的经营管理方式对于这类前所未有的大变化根本无能为力。

如果是通常范围内的薪资上升，那么可以依靠已有的降低成本对策或自动化方式来吸收增加的成本，将产品价格控制在原有水平。但如果遭遇日元升值100%的事态，那么就很难避免出口价格的上升导致的竞争力降低了。

或者当贸易保护国被卷入世界性的贸易自由化浪潮中，面临关税、非关税壁垒的放松、废除时又该如何呢？这时原本通过给予国内优秀技术许可来实现国内垄断性制造、销售这一事业战略的企业，其生存基础都会受到威胁。

当昨天还能有效发挥功能的经营管理模式突然间无法运作时，经营者也许会感到愤怒、疑惑和动摇。而对应这种巨大变化的唯一方法是脱离传统经营方法，转而寻找本质不同的经营模式。

以之前的例子来看，即从输出主导模式转为当地生产、当地法人化，或者从许可生产转为自主研发技术，在经营战略上实现大转换。

经营变革要获得成功，有六大关键需要注意。

（1）领导者必须深刻认识到变革的必要性，并参与变革。

承诺进行变革的领导者决不能将变革视作别人的事，决不能采取旁观的态度，而是要亲自决定如何行动，有机会就对员工阐述变革理念，成为“变革的体现者”。

比如当领导者意识到业绩不佳并不是由于品质管理，而是销售能力太差时，他要做的不仅是号召销售部门加强工作，更要减少去工厂视察的次数，将省下来的时间用于去各地营业所倾听销售员的声音。

经营变革短则一两年，长则5年以上。因此倘若领导者不勇于亲自承担责任，在变革过程中就可能会遭遇挫折。

这就像是改变高尔夫挥杆动作一样。一个常年打高尔夫的人要将自己习惯的个人挥杆方式转为正统流打法时，一开始可能连自己的身体都控制不了，从而陷入困境。大多数球手此时都会遭遇挫折，然后选择回归以往的击球方式。但能够在困境中坚持进行练习的人却可以学会在飞行距离和方向上更为优秀的正统打法。

企业变革也一样。比如在放弃出口，投入当地生产的最初阶段，设立工厂的费用和当地员工的培训成本、优良供应商（合作者）的不足等都会让收益降低。

这种状态持续一定时间后，对当地生产化持怀疑态度的人之中就会出现不和谐的声音，变革也将面临半途而废的危机。

而领导者的责任关键也在此时。如果他能贯彻对变革的坚定意志，那么公司内部的动摇也会很快平息，让变革继续向着光明的未来前进。

（2）组建由主要管理人员构成的变革推进小组。因为无论多么优秀的经营者也不可能孤军奋战完成变革。

接下来的例子就是这种状况的典型案例。

某个认为技术开发能力是新事业成功与否的关键的领导者以“强化研究开发部门”为理念，要求人事部长尽快聘用优秀的研究人员。

但该领导由于忙于日常的经营工作，没有机会每天跟进变革的进展状况，于是在三个月后的某一天才得知对于研究人员的聘用几乎毫无进展，对此大为不满。

人事部长的解释是由于公司薪水制度无法吸引年轻而优秀的研究人员，认为应当改为更具吸引力的薪水体系，于是领导者命令其立即改变薪水制度。又过了几个月后，领导者再次向人事部长询问状况，却得到依旧毫无成果的回答。

事实上，引进人才难有进展的真正原因并不是薪水制度，而是缺乏吸引研究人员的研究主题，以及难以进行尖端研究的传统研究所的氛围。而领导者在提出改革理念的半年之后才终于发现研究所的风气改革才是瓶颈所在。

这个事例告诉我们的经验是，变革过程中会出现多种障碍，要尽快完成变革，就必须在一开始安排好能负责找出问题症结和解决问题的人。

领导者在变革中需要选拔用于推进变革的优秀人才，组成变革推进小组，并与该小组进行密切的沟通，在有必要的情况下也可适当给予小组一定权限，毫不动摇地关注变革过程。

（3）变革小组必须严守变革理念，成为达成该理念的变革领导者。

变革推进小组的责任是实现领导者所提出的变革理念。小组成员要通过多次官方和非官方的集体讨论，掌握本公司的现状及公司所处环境，讨论出实现变革理念的具体方法。

接着是提出变革推进上的问题点，从各种角度进行逻辑分析，摸索解决问题的线索。在通过反复讨论得到小组成员的一致认可后，可以暂时休整，成员离开室内小组前往公司外部，通过企业采访、市场调查、顾客问卷、焦点讨论等，再次认清现状。

经过不断努力，小组成员会逐渐变身为“变革的领导人”。参与变革计划制订的小组成员能通过这些活动在大范围内了解企业组织、竞争关系和市场，从而成长为公司内屈指可数的全能型人才。

从广阔的视角来看待本公司状况，让他们在对公司组织内的人解释变革必要性时更加具有说服力，作为变革的领导人也能得到更大的信任。并且通过长时间坦率的意见交流，小组成员之间也能形成信赖关系与共通的价值观。

变革推进任务责任重大，同时也是具有极大价值的工作。实际上，参加过该小组的人往往都会表示这是他在职业生涯中最为充实的体验。

（4）给予变革领导人执行上的要职。

拟定变革计划后，紧接着就是执行。如果整合无效率部门和人事变迁等变革执行较多的话，往往会带来企业阵痛。而倘若变革推进小组仅仅只作为单纯的变革咨询委员会存在，那么在组织权力面前，所谓的变革不过只是空谈。换言之，就是必须给予变革领导人能超越企业北部权术制约的权限。

领导者在选择变革领导人之初就应当考虑到这一点，挑选占据企业要职的合适人才。

但这并不意味着只能从已有的上级管理层中挑选变革领导人。假如事业本部长十分抵触变革，那么就选拔副本部长，领导者以在本部长与副本部长之间斡旋的形式来推进变革。人事权是CEO所独有的武器，若不能有效利用它，将不利于变革。

（5）变革领导人必须领会执行变革的管理模式。所谓变革领导人的模式，指坦率而活跃的交流、对风险和失败的容忍度、在达成变革目标前的忍耐力等。

第一，变革领导人应当寻找机会，与组织内的所有阶层进行坦率的对话，在让公司内部渗透变革理念的同时，了解并掌握组织所存在的各种问题。

比如每月定期开会，让员工有机会尽情抱怨或阐述遇到的问题等。此外，也可利用年初问候、企业内刊、企业活动等传达变革的信息。

第二，变革领导人不应当害怕风险和失败。为了获得在竞争中制胜的方法，需要运营实验性计划或导入临时组织等，尝试各种试验。通过这些尝试，逐步弄清为什么进展不顺或接下来该怎么做。

第三，变革领导人切忌对变革急功近利。比如在进行了组织改革后期待销量立即增加显然是不现实的。通过改变组织，改变企业风气，制造出满足消费者需求的产品，结果自然能实现销售额的提升。但倘若急于求成而给企业组织多余的压力，反而可能破坏好不容易形成的新企业风气。

（6）改革企业组织所有人的行动模式，构筑实施新理念与新战略所不可或缺的企业能力。

最近，“控制战略的人就能控制市场”这一思维成为主流。但如今执行战略所需要的技能，以及培育这种技能的能力才是决定竞争优势的关键所在。

现在仅凭出众的战略已经很难确保竞争优势了。进入高度信息化社会后，企业的经营战略基本大同小异。比如服装业大多是以特定的市场领域为目标开发个性商品，电脑产业则大多是改良半导体材料，通过高密度安装实现高速化和大容量化。

总之，如今的竞争优势是指必须比其他企业更早、更高水准地获得执行战略所需要的企业能力。

以具有卓越成长率的万豪国际酒店为例。万豪的经营战略非常简单明了，即“以优秀的服务满足顾客需求”。这一战略确实平淡无奇，其他连锁酒店也能轻易模仿。然而万豪的优势在于卓越的战略执行能力。它在酒店位置的选择、适应当地风格的建筑物设计与施工、酒店的迅速开张，以及市场营销等方面都十分出色。

并且最吸引住宿者的还是万豪始终如一的高品质服务。这一秘诀让200多万名员工都具备“贯彻细节的眼力”。

万豪酒店对于细节的掌握还有这样一则小故事。企业主比尔·万豪在造访某万豪连锁酒店时发现酒店餐厅的丹麦酥皮饼上没有撒上糖浆，于是立即叫来负责人，要求对方保证今后绝对不再犯类似错误。

此外，万豪酒店甚至对于铺床都制定了66个注意要点，命令服务人员必须严格遵守这一系列详细规则。






明确战略与能力之间的关联


麦肯锡公司仅在过去三四年间就参与支持了200多家企业的技能培养。根据这些经验可知，战略与能力之间的联系对于变革具有压倒性的关键作用。

例如达美乐比萨的座右铭是尽可能在30分钟内将比萨送到顾客手中，那么这就需要具有迅速处理顾客订单和飞快制作比萨的技术。

企业在决定战略后，自然就需要与此相对应的能力。但大多数企业的现状却是即使明确了两者的关系也难以正确执行。

此外，怎样的能力是具体需要的，往往也是很多企业感到棘手的难题。比如百货公司号召提供一流的顾客服务，然而却仅仅是空谈，并不具备具体的相关服务技能。

家电产品这类技术性商品需要高度的产品知识；高级服装产品需要时尚理解能力；日用杂货和食品则需要温和的笑容及敏捷的应对技巧，诸如此类，针对商品研究具体的能力内容非常关键。

企业组织要获得新的能力绝非易事。但幸运的是，只要人们能理解现在自己应该追求什么，理解这种能力对于企业组织具有多么重要的意义，就可能发挥出令人惊讶的适应力，学习新的技能。

总之，构筑企业组织能力是否成功，取决于领导者能在多大程度上了解变革，且是否将变革理念明确地告知组织内部，提出了具体的能力问题。

高井正美
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第七章 无国界管理革命





一、解说—无国界管理革命


关于今后的市场营销


展望今后的世界，预测将要发生的变化关键词，那么一定是“Borderless（无边界）”。

进入无边界社会则意味着全球化与地区化这两方面的事业将同时展开。以国际化为目标，采用世界共通的理念来发展项目与适应当地特色设计商品，进行制造和销售，回收投资资金，拿到分红，这两种方式将分别进行。

从营销的领域来考察该变化，则意味着全球性定位（根据世界各国市场进行商品的选择性定位）的重要性将进一步提高。其中既包括日美欧共通的定位，也包括绝不共通化的定位。

关于这一点，在1990年11月由PRESIDENT社出版的拙作Borderless World中曾以汽车为例。欧洲要求汽车能够满足长时间长距离高速行驶，且在狭窄道路上转弯时不降低速度，还拥有宽敞后备厢这一系列条件。而美国则要求能在高速路上长时间低速行驶的车。至于日本，由于运输省有各类规定，所以首先需要符合规定。总而言之，能同时满足这些国家的所有条件的国际型汽车是不存在的。

那么无限地按国情、年纪来对商品类型进行用途细分是否可行呢？答案是否定的。

针对一种类型的产品进行单独开发会增加开发成本，也会提高管理的零件库存上限。种类的增加当然会带来双倍的管理成本。

选择对市场构成比的八成提供商品，再持有剩下的15%的“强者战略”（也就是以市场的95%为目标市场）所花费的成本是仅以八成为对象，从一开始就放弃其他两成的方法的两倍。

要不增加成本，就必须实现开发共通零件和共通设计技术等规范化。这样一来，从顾客角度来看，满足需求的类型更为多样，同时从产品内部来看，又能以设计开发技术尽可能地将商品种类控制在合理范围。

在追求商品种类多元化时，只要能以有限的成本确立完善的“商品系列规模”，就能成为世界的“一流企业”。






以顾客为本的态度不可或缺


如今发达国家顾客的共通倾向是对于过多的商品种类而犹豫不决。比如在销售电话时推出留言电话、便携电话等多种商品，反而会让顾客不知道究竟哪一种才是最好的选择。

世界是有一定规律的。所以有的方法是针对某个目标推出商品并获得一定程度的成功之后，在某个时间点突然转而设计完全相反的产品。

当某个企业展现出追求细化定位的态度，并且带动竞争企业也往细化定位的方向发展时，该企业在突然间一反常态，转而推出一个就能满足所有用途的商品，往往能大获成功。例如将洗发水和护发素合二为一的产品曾风靡一时，就是这类典型例子。在美国有几百种用于做菜的香料销售，但最终却是百搭的“四季”款香料最畅销。当然，这种通用商品的命名（比如no problem、All in one等）也非常重要。

但是这种开发与商品设计如果不能无限地贴近顾客则毫无意义。贴近顾客意味着抓住了创新的契机。无论是立体声唱片还是汽车，如果不是非常了解使用者情况的人，是不可能设计出优秀的商品的。

以往日本企业的典型商品企划手法是先进行简单的市场调查，再听取经销商的意见或是海外部门的建议，总之采用的是无限远离顾客的方法。

而这种方法所导出的结论只会是应该如何改良现有商品的缺点，或者模仿其他企业畅销的类似商品。这样一来只能陷入与竞争对手低级竞争中，要期待创新是不可能的。

日本企业以往都是在进行以血洗血的激烈竞争。比如对CD等商品做不必要的降价，进行无谓的价格战，导致小商品价格迅速下滑，最终任何企业都无法从中获利。

此外，在录影带和音乐磁带的世界市场上仅存几家日本企业的现状也无法制止他们继续彼此厮杀。即使是日本统治世界的电脑与传真机领域，过度竞争所导致的降价也让企业几乎无利可图。

在半导体领域，日本企业虽然凭借产品价格与品质的压倒性优势确立了对世界市场的支配地位，但过度竞争也引起了价格暴跌。幸好由于美国的抗议，出口量和价格受到管控，才中止了日本引发的竞争。也许日方认为美国的规则措施和日美结构协议使日本不得不接受来自美国的无理要求，但就其结果而言，这反而成了日本企业的“救生船”，其真相是让日本企业获得了不少收益。

如今，日本必须摆脱这一恶癖，以贴近顾客的方式来夺取世界市场。

商品或服务应该如何让顾客接受，或者应该如何推广，这是企业必须综合性掌握的问题。在全球化过程中，这些作业是必需的，但仅仅维持公司结构的现状而不思改变，则不可能解决问题。






日本企业的意识改革是当务之急


要应对即将来到的“Borderless World（无边界世界）”，最重要的措施是包括领导者在内，从营销、销售、物流到设计、工程部门的所有部门都要培养了解世界现状的人才。

这些肩负着未来希望的人才所必须具备的条件是有长期在海外生活，或多次造访海外的经验，也就是对于海外情况有切身体会的人。因为没有过实际体会的人仅凭纸上信息或单纯的经销商情报来设计商品的话，往往会导致目标商品受众过于狭窄，或是提供错误的商品。

如今对于将全球化市场视作目标市场的企业而言，现状显然并不值得期待，不过是“山中无老虎，猴子称大王”罢了。对于这样的企业，“Borderless World”的到来无疑是一次绝好的机会。

换句话说，全球化所带来的挑战也是企业改善体制的挑战。这一挑战能否获得成功，关键在于拥有多少能综合性把握世界市场及其现状的人才。

日本企业在培养人才时所面临的最大障碍是“步伐沉重”。首先，如果一个人每年去海外20次以上，那么自然就会具有全球化的世界观。但每年能出差海外20次以上的人并不多，即使假设可以，那他很可能也已经对此十分厌倦了。

我之前曾与不少全球性企业的支柱人物交换过意见，发现处于优秀企业第一线的人往往脚步轻盈，对于了解世界永不厌倦，并且这些人的世界观都极为相似。“Borderless World”的到来对于优秀的人才而言已经是默认将会发生的事了。

原巨人球队的选手王贞治在现役时代曾在家中苦练擦垒的击球技术，当时他曾说过“练习到一定程度后，球在自己眼中是静止的”。通过修炼达到某个阶段后，就能打开另一个世界的大门，这一点在音乐界、艺术界，以及市场营销上都是通用的。频繁前往海外后，能自然而然地发现顾客原来需要这样的东西，而偷懒耍滑是绝不可能得到任何成果的。

“Management By Walking Around（走动式管理）”——也就是通过走动来收集信息并做出经营判断，是传统的优秀企业特征。但今后如果企业不能以“Management By Flying Around（飞行式管理）”——也就是通过飞行于世界各地获得经验并做出经营判断的话，恐怕将难以生存下去。

然而，即使国际化呼声已经如此高涨，日本经营者中能熟练使用英语的人才却在日益减少。而欧洲的现状截然相反。德国、法国、意大利等非英语圈的企业领导者几乎都能用英语侃侃而谈。日本经营者在国际会议上作为日本代表发表演讲的人在这十年间几乎都是那几个熟面孔。经营者的语言能力毫无提高。我在工作中经常遇到外国企业要求我介绍在日本担任要职的实力型经营者，但我的答案永远都是固定的几个人，整个日本符合条件的人一只手都能数得过来。

后述的论文是由美国政府委托，以美国企业为什么会失去国际竞争力为主题进行研究，而在研究过程中，仅考察某一部分行业失去竞争力的原因（原文刊登于《哈佛商业评论》杂志）。

以往大多数美国企业都认为“凭借先进科技就能在竞争中取胜”，往往不倾向于将NIH（Not Invented Here）——也就是非自己制造的东西引入商品线。但随着无边界化的发展，现在各国企业都纷纷从外部导入各种领域的世界最先进科技。虽然有一些行业很难依靠外力，但一般而言，内制化程度过高会导致新科技导入缓慢，很难迅速吸收创新产品，从而影响企业的存活。

当然，这里所说的美国企业竞争力低下并不是指美国所有企业。例如在流通、金融、食品加工、医药、服务等领域，美国的商品开发依旧是最先进的，具有压倒性优势。

日本的产业的确也在变强，但认为日本企业整体都在变强则是错误的。在某些领域，由于垂直统一管理过度发展的制约，日本企业谋求进入市场却只取得了部分胜利。

此外，美国的组装工业及航空航天业也大量吸收了意大利和日本等国的先进技术，其典型例子就是波音公司。在领导者具有决定权的企业，当他认为某部分更适合外部订货时，就会决定完全外部订货，公司只负责基本设计和最终组装。

即使在号称失去竞争力的美国，具有世界性眼光、领导者能当机立断的企业也毫无例外地推进着让日本企业汗颜的全球性零件调配、全球性通用技术开发。

总之，与其说企业和产业的竞争力是国家与业界的问题，不如说它是每个企业在应对经济全球化时的“企业态度”问题。

从这个意义上来说，要进入世界前列，在“Borderless World”中生存下来，日本企业的内部意识革命才是当务之急。

大前研一





二、摘译—提高商品化能力的关键


“尖端技术信仰”的误区


随着商业环境的变化，企业将科技作为新产品或新工艺导入市场的商品化能力变得越发重要。科学技术的改良快得令人惊叹，世界性规模的企业竞争也日益激化。随着市场与消费者实际收入的增长，购买活动越来越精准定位，并更加多样化。

在这种状况下，企业要在未来继续保持竞争力，光是拥有优秀的科技是远远不够的。企业要在今后获得成功，就必须将更多的科技以最快的速度制成更多的系列产品投入到最大的市场领域。

最近许多美国企业都出现了认为“只要拥有尖端科技就能在竞争中获胜”的思维。但现在国际经济飞速发展，各国企业在制造某个产品时完全能够通过从外部导入全世界最先进的零部件来完成。因此，仅凭尖端科技已经不可能在竞争中占据优势了。

各种观点都指明了美国产业的国际性竞争力低下。其理由大多是美元过于强势、成本资本高或低生产性低、贸易不平等或教育系统低效，等。

但在电脑打印机、中档复印机，以及医疗品等竞争激烈的市场中，有的美国企业表现依旧出色。他们为什么能获得成功呢？还有为什么其他国家的企业能获得成功呢？

根据我们的调查，能否成功取决于企业的高层管理如何管控科技的商品化。也就是非“国别不同”，而是“各企业不同”的问题。

对于企业而言，“商品化能力”究竟是指什么呢？我们又该如何测试它，如何提高它呢？接下来就试着思考这方面的问题。

商品化是以符合消费者需求的科技或工程学的进步为基础，开发产品或工艺。商品化的过程依次是设计与开发、生产、市场营销及改良。这些步骤每一个都与多种商业功能密切相关。比如概念的开发就与市场调查、设计及市场营销功能相关联。而开发则与设计、生产及新产品销售相关联。

因此，商品化并不是单纯的R&D，而是各种流程的集合体。如果不能协调市场调查、开发、生产、市场营销等所有步骤，那么商品化也不可能获得成功。所谓商品化能力，也就是指管理这所有流程的综合性组织能力。






测试商品化能力的要点


那么该如何测试商品化能力呢？应当从以下四点来考虑。

一是截止发售所需的时间

在基本技术大面积推广、产品寿命普遍较短的现在，企业成功的关键在于是否能尽快将产品投放市场。

但大多数管理者并不能充分理解先行进入市场的好处。而即使是了解开发追加费用或制造预算超额等会造成收益降低的管理者也不能预测开发周期延长6个月会造成多大的损失。

激光打印机市场以每年20%的速度迅速扩大，但同时每年降价12%，等于平白吐出1/3的利润。而另一方面，开发预算超300%却只会减少2.3%的利润。

二是市场范围

技术开发的费用很高，因此，企业必须以该（固定）费用开发尽可能多的产品，并将其大范围投放市场，否则将很难维持价格竞争优势，也无法改良产品。

比如本田就选择将开发费用分散用于多个产品。该公司在大幅投资开发新型油缸时，就致力于将该技术应用于摩托车、轿车、割草机及发电机等。

三是产品种类

如今随着市场的细化日益发展，在产品线范围内能尽可能生产更多种类符合市场需求的产品的企业更有优势。多数制造商都发现生产种类的数量与销售数量是成正比的。

比如引领家电市场的卡西欧在最近十年间所推出的产品数量是位于第二的夏普的2.5倍。对于能够选择合适的产品投放特定市场的企业来说，市场的细化能给他们带来更多的机会。

四是技术吸收的范围

现在各种实用性的科技在市场上层出不穷，企业已经不需要靠自己开发所有技术了。吸收大量先进科技用于本公司产品在今后将会更加重要。通过利用全世界最新科技，让企业能够将更具性价比（性能）和品质的产品提供给消费者。实际上，消费者所追求的性价比与品质也在逐年提高。

复印机市场就很好地体现了这一点。10年前，复印机所必需的技术为以下三点。首先是机械带动纸张，其次是操作镜片与光源对准焦点，最后是混合墨粉。市场竞争也仅围绕着对这三点的改良与发展。

如今这三点虽然依旧是必要的，但仅有这些已经远远不够了。制造商必须掌握控制硬件和软件、有机物感光剂、面板显示等其他领域最新技术。要维持今后的市场竞争力，这些领域的技术一个都不可少。倘若在某个领域慢人一步，则有可能导致丧失竞争力。

正如之前所述，测试商品化能力的四个重点在不同的企业也有所不同，但绝大部分企业都需要重视这四点，才能提高自身的竞争力。






成功与失败的分岔口


纵观成功企业，其成功秘诀大多在于他们的商品化能力。而研究这些企业究竟具有怎样的商品化能力后发现基本分为四种现象。

第一种现象是具有优秀商品化能力的企业能明确地将商品化能力作为优先课题。

能有效进行商品化的企业将商品化流程定义为“包括研究、开发、制造、市场营销，以及导入后的产品改良”。而一般的企业却往往只单纯地将商品化视作R&D的同义词，并误以为只要增加支出就能改善R&D成果。

20世纪80年代中期，某美国的半导体企业正陷入世界性竞争的泥沼中。该公司的高层管理者为了稳固其主导地位，制定了以品质改善、最尖端制造技术、最优秀顾客服务为核心的方针。然而他们却有意识地将商品化、创新，以及技术性领导力放在了优先课题之外。因为他们认为这些课题对于从业人员来说是理所当然的，没必要作为优先课题特意提出来。

然而企业组织下层的人显然无法理解这种微妙的想法，于是他们将所有精力都用在了重新定义的（极其狭隘的）优先课题上，导致该公司在商品竞争中落后。

第二种现象是是否设定了测试商品化进度的目标。在商品化中获得成功的企业必须确定某个能保证其领先优势的主要技术，或者设定某个能展现价格和产品特色的目标，以此促进商品化行动。该目标可以设定为“开发时间缩减一半”等，且必须能够测试进度。设定少量目标，并通过薪水体系或训练体制等给予长期支持。

第三种现象是确立综合性商品化管理。因为无论在功能上有多么优秀，也无法确保商品化的成功。

以某欧洲医药品企业为例，将其与合作的美国医药品企业作比较会发现，虽然两者为了某特定医药品的开发和市场营销缔结了合作关系，但欧洲企业在开发周期上却一直落后于美国企业。

该医药品必须进行化学和生物医学的两种实验，欧洲企业在这两个领域都十分优秀，但这两个实验小组分别在相距5千米的地方修建了不同的建筑，且彼此之间几乎毫无交流，也没有设置负责协调两者关系的人。

相反，美国企业却并不是按科学领域而是按开发阶段来分组，并且设置了监督开发过程的管理人，让一个研究所的一个小组同时进行两种实验。于是欧洲企业需要分析6周的东西，美国企业仅需3天就能完成。

第四种现象是管理人是否为了实现行动与决策的快速化而积极参与其中。如果他们没有以优先课题为基础采取行动的话，那么优先课题的重要性将减弱。

成功的企业高层管理者为了强调商品化的重要性，会时常让开发相关人员感受到它的存在。即使像3M和惠普这种自由放任型企业，高层管理者也曾在采访中表示“我们也会插手一些对商品化而言比较重要的事”。

今后在制造商品时，仍然会继续以天才的直觉与科学上无数或大或小的发现为基础，但仅凭这个已经远远不够了。

了解所有商品化流程的人之间的横向协调成为必要条件。要在竞争中长期制胜（也就是保持商品化能力的优势），统一管控的方法至关重要。

商品化能力的改善首先需要由高层管理设定具有野心的经营理念和目标，并以此挑选出合适的优先课题，然后确立综合的商品化管理技术，针对商品化项目做出迅速的决策。而会对开发相关人员的行动造成障碍的诸般规则、步骤、方法和工作模式都必须进行修改。如果忽视这些，那么可以预言该企业将无法在未来生存下去。

紫野博高
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第八章 日本企业“并购后管理”的不合格





一、解说—日本企业“并购后管理”的不合格


日本企业的收购成功率为5%


日本企业以前曾收购了不少欧美企业，但根据我们的调查结果来看，每100个中只有5个获得成功，也就是成功率仅为5%，是后述James S.Blloun的论文中所提到的欧美企业30%成功率的1/6。

造成这一结果的首要原因是选择收购企业的方法与收购过程过于拙劣。很多企业是由于投资银行等提出的企划案即将到期，于是在短时间被迫决定“被收购”。而这种被迫出售的企业内部往往存在冲突，无法进行长期投资，在经过多年“榨取”之后已经是一个空壳子。换言之，它根本不值得购买。尤其经过欧洲或美国的联合型大企业榨取后，更容易出现这种危险的情况。

95%发展不顺的收购例中，一半以上都属于上述情况。这是希望推动多元化发展而收购不同领域公司的企业最容易落入的“陷阱”。当企业想发展多个事业时，如果没能明确现在自己究竟需要什么，往往很容易进行冲动性收购。当收购到毫无价值的企业时，悔之晚矣，最终只能换掉经营干部，如果收购对象是制造商的话就关闭工厂，一切从零开始，从而导致时间和资金的莫大浪费。

第二个原因是评价待收购企业的方法还没能得到普及。美国有麦肯锡公司所开发的名为“五角模型”的企业评价系统，如今已经成为判断企业价值的惯用方式。

但遗憾的是，类似这种定量评价方法在日本还没有被广泛接受。因此，对于收购案的决断大多都仅凭负责人的个人好恶或直觉。此外，即使是具有收购价值的优良企业也可能被对方坐地起价，最终支付过高的金额。

要避开这种“陷阱”或避免高价收购，企业本身必须具备简明的国际战略。只要具有今后企业处于国际市场的全球性战略和理念，就很容易弄清需要收购的对象应当满足怎样的要件。“先发制人”——也就是自身积极的态度是必需的，仅处于被动状态很难获得成功。当对方提出收购请求时，企业内也必须有能在短时间内对其做出评价的工作人员。






收购未满三年的管理


选定收购企业，顺利走过收购技术阶段后，就将面临项目管理方法（Project Management Methodology，PMM）的问题了。后述论文直接讨论了如何克服合并后将面临的经营问题，但其实这与企业收购后的组织运营是相通的。

日本企业的现状是无论多么优秀的企业在进行收购之后，实际上大多都没有能参与被收购企业经营的人才。

当然，即使在欧洲企业，这种人才也十分稀缺。但在这数年间，由于欧洲企业在美国积极进行收购，使得经营者中能轻松应对美国企业并融入当地的人才也日益增多。

从悲观的角度来说，收购后的经营是相当困难的，即使是美国企业收购美国企业，成功概率也不过1/3左右。如果是日本企业的话，将要面临的障碍会更高。但只要针对问题仔细研究，也能找到克服困难走向成功的方法。

至于企业收购后将要面对的问题，大致可分为三年内发生的问题和三年后凸显的问题。

三年内的问题首先是负责人针对被收购企业缩减经费的问题。这种情况多发生在美国企业之间，即在充分了解被收购企业之前，几个工作人员以某个其他同业公司的数据为依据，在没有仔细观察被收购公司的前提下进行成本削减。

推进企业收购的人往往急于得到成效，所以往往会优先根据可见的数据来做出判断。而在被收购企业缺乏己方管理的前提下，先对其经营层摆出高压态势，对显而易见的库存、经费及后勤人员进行削减，进行大刀阔斧的改革。此外，对于与母公司共通的R&D和本部机构功能，也认定无须保持原有规模，对其进行大幅削减。总之以数据理论优先，按某个比例系数来计算该数据，或者一律削减，或者根据业界平均值来推算，基本都只凭借某个极其简单的依据。

企业的决策方法或者对于组织功能形态的理解，最少也需要一年左右的时间，但不少企业由于急于回收收购资金而大幅削减成本。这就像是没有经过诊断就开始治疗，而无视企业生态的结果往往会陷入功能不全的困境，或者反而导致业绩恶化。这也是美国企业收购时PMM的典型。

相对地，日本企业收购美国和欧洲企业时，在最初两年反而能得到被收购企业内部的高度评价。这是因为日本企业在不了解对方情况时，大多只选派人员担任当地管理者之后就不再插手，只作为旁观者观察状况，因此能得到比以往经营者更好的评价。在一些极端例子中，日本企业甚至会在报纸上发表“经营完全交给现有管理小组”的宣言，而这会导致PMM的自由度减半。

这种袖手旁观的态度往往会导致难以插手被收购企业的运营。丧失提出建议的机会，无法制定必要的改善措施，最终会导致事态进一步恶化。

无论东方还是西方，收购都是一件难事。对于合并的难点，这里以欧洲的爱克发公司为例来进行说明。它是由比利时的爱克发公司与德国的格瓦拉公司合并而成，并且成为德国综合化学公司拜耳旗下企业，但在合并过程中，对于究竟应该由比利时人还是由德国人掌握经营权产生了分歧。

最终是由德语流利的比利时人雷森会长入驻德国的格瓦拉公司，并进行了大刀阔斧的改革。像这样即使同为欧洲人，两个企业能顺利进行文化融合的例子也十分少见。

在这一点上，日本和美国是一样的。但对于没有欧美大企业这种经营实力的日本企业而言，在收购资金能力和技术能力都十分出色的企业时，所遭受的阻力将更为明显。语言不同、文化不同，这些将会给收购带来多大的难度，须在收购之前做出预估。

如何经营被收购企业，关键在于是否掌握了人的心理。

第二个需要重视的是，收购之后有两年的所谓观察期，在此期间派遣的人员与接收方之间需要实现很好的交流，并确立企业体制，从第三年开始则必须以新形态开展活动。认为三年后依旧只是合并最初期的看法显然是不现实的。






第三年将遭遇的第二个障碍


当越过了这些关卡后，企业收购将面临第三年的障碍。最初的两年大多充满了紧张感，需要双方协力来保持公司良好运营，也能从中获得一定成果。但进入紧张感减缓的第三年之后，彼此之间相互较劲，争夺各自利益的情况将会凸显，往往会产生各种摩擦。其中尤其容易导致巨大失败的原因是总公司依旧不做任何改变。当派遣的人员发生了变化，接收方也发生了变化之后，总公司还保持不变，这种例子非常常见。

作为收购方的总公司组织致力于推进国内事业。当然，在其中工作的人也选择以国内优先。这种面向国内事业的体制所习惯的做法也会影响正在成长中的被收购企业和经营层。

比如总公司可能会要求事业计划按照某个表格来实施，连会计都按总公司的会计基准实行一条龙政策。或者原本当地人的薪水较高，却责令人事部门将其改为与日本同薪。

并且当日本景气不佳时，还有不少企业会对被收购公司下达日本式节俭政策，要求节省每一张纸每一支笔，甚至有可能以日语下达该通知。这类过度干预的例子不胜枚举。

进入第三年后，还可能出现与之前截然相反的弊端。如果领导者“把被收购企业的经营交给当地人，雇用当地优秀员工”，并禁止总公司干预被收购企业的话，那么到第三年时，总公司部门和间接管理人之中可能会出现反对之声。领导者越是禁止干涉，反对之声越是高涨。在最初的两年，员工还能勉强遵守命令，但继续下去则会引发不满，开始排斥被收购企业。

这样一来，总公司将很难将被收购企业视作同伴，而在领导者不知情的情况下否定事业计划、削减预算、突然召回派遣过去的优秀人才等，都是在玩弄被收购企业。在这种状况下，被收购企业永远都会被当作“多余的东西”对待。没有正常的人事交流，被收购企业只被寄予分红期待，最终也就只能停留在“金钱关系”这一层面，那么收购的意义何在呢？

以往在海外市场中获得成功的日本企业，比如YKK、本田和松下电器公司，几乎都是在全新的绿地中从零开始发展。而吸收异国文化，像驯马一样实现企业并购成功的先例还从未有过。






总公司必须做出意识改革


包括企业收购在内，日本企业如果要在海外获得成功，那么即使花上5年或10年，也必须对总公司进行意识改革，以应对全球化。

日本企业一直以来习惯于每年4月从高校招聘应届毕业生，而不喜欢提拔中途录用或当地采用的人。即使在全球化时代，日本如今仍然保留着“当地子公司”等带有蔑视或区别对待的称呼。总公司部门如果真正打算改变，那么自身首先必须进行彻底的意识改革，承认被收购企业并不只是一个单纯的服务机构。

为此，在收购之初，领导者就应当推进总公司的意识改革，在两年内让当地负责经营，但同时也要在此期间让当地逐步习惯日本模式，开展各种活动，拓展交流空间。其中最重要的当然还是人与人的接触，没有频繁的人事交流是绝不可能成功的。这不能仅限于“人情往来”，需要花3年左右的时间来让双方确定共通的目标，并为该目标设定达成它的程序，在实行过程中统一思维。

从日本派遣的驻外员工的态度也是问题所在。以前被派遣海外的员工都抱有10年甚至20年驻扎海外的决心，但最近大多只驻外两三年就回日本了。员工以“因为小孩的教育问题，希望最多4年能回国”等借口抗拒长期驻外。而这种员工当然一心向着总公司，根本不关注当地市场。

此外，能进入大企业的人大多是通过激烈竞争的胜利者，缺乏承担风险的能力。加之大企业员工多数倾向于稳定，认为“大树底下好乘凉”，并不会认真思考如何面对国际化，不少人的态度仅仅是“想在海外销售商品那就出口好啦”。无论是领导者还是员工都只有强烈的升职意愿，想尽早得到结果，反而没有意识到在某些情况下迂回的重要性。

播下种子、构建系统、想融入当地的人反而会遭受来自总公司的白眼，最终被组织排挤。

而最近有些人还进一步出现了自傲的态度，凭借资金与技术能力的优势强行将日本规则推给被收购企业，也就是以实力决胜负。并且这种人还会沉浸在“日本人更聪明”的种族优越感之中。

虽然以往日本企业企业并购的成功率极低，但这些失败的经验却很少共享，这也成为很大的问题。其原因之一是大众很少会宣传失败的例子。在海外事业中，光与影、成功与失败是很容易区分的，但大众一概只选取光明的部分。此外，企业也往往只公开成功案例。因此提及海外事业，常常都只会介绍Kikkoman、日清食品、本田、索尼、YKK等例子。

日本有“败军之将，不可言勇”的俗语。以失败告终的经营者往往会闭口不谈过往。即使有极少数敢于提出失败案例的情况，从整体来看也实在是沧海一粟，而且几乎不会披露失败背后的真实部分。

加之企业并购失败时，其负责人会被贬为闲职，没有机会“传达”为什么失败的教训，也无法在公司内共享。在某些极端情况下，某个事业部曾犯过的错误，还会在另一个事业部重现。

与时间和资金息息相关的企业并购对于日本企业的国际化而言是不可或缺的手段。积累这方面的经验和教训，建立评价机制，是目前的当务之急。如果不尽早设立能在企业内部逐步积累包括失败教训在内的企业并购经验的系统，今后将不可能获得成功。

让海外收购的公司很好地接受本公司习惯，又不能使其丢失原有的优点，这种力量的平衡是极其困难的。要让不同文化的人共存，改善自身体制是必要条件。然而，目前以这种认识和觉悟去做企业并购的经营者几乎是不存在的。

后述论文作者James S.Blloun是我前一任的东京分总经理，他曾参与过包括日本企业在内的多种企业收购。该论文就是将其丰富的经验汇集而成。

企业收购的难度足以匹敌瓦斯科·达·伽马从好望角迂回往返葡萄牙与印度航线，要越过波涛，必须有相当的决心。如果在没有明确改革意识的基础上进行收购，无异于在没有航海图的前提下冲向暴风雨中的大海，其结局不言而喻。

大前研一





二、摘译—将收购导向成功的五个步骤

通过项目管理方法在收购后的企业经营中获得成功的企业非常少。最近美国与英国提出的97个样本中，成功的案例仅占三成（图8-1）。尤其在当代，必须支付高额溢价才能进行收购，否则要让收购获得成功更非易事。

首先来看必须在收购前制定的评价方法。麦肯锡公司将自己制作的多角度企业价值评估方法称作“五角模型”（重组评价模式），其主要内容包括以下几点。

（1）计算出发行股票的市值总额。

（2）评价其资本市场的认识和实际状态。按每个事业部过去的成长率来估算未来的现金流量，通过去掉资本成本来算出现在的理论价值。

（3）通过改善战略与业务，计算能产生的价值。也就是以各事业部的业务为目标值，计算改善后的现金流量，与（2）一样算出价值。
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图8-1 英国和美国主要收购案例

（4）对出售和清算也进行评价。计算分割各部门后出售或清算时的价值总和。

（5）对所有企业可利用机会进行评价。也就是包括部分事业部门的出售在内，对经营资源分配进行重新检讨，并通过业务改善计算价值总和。（1）和（5）的差别在于（5）计算了可利用价值。

麦肯锡公司的评估方法对陷入收购后困境中的企业给予了建议，帮助其走向成功。而根据我们过去的经验，导向成功的关键在于收购后的过程管理。

那么接下来就介绍这种过程管理所使用的PMM构架。收购之后，高层管理者所计划的过程整理为由4个P所代表的准备阶段和执行阶段共5个阶段。

（1）PURPOSE：明确收购目的，进行目标设定。

（2）POWER：新经营层的确立。

（3）PEOPLE：消除内外相关人士的不安。

（4）PROJECT MANAGEMENT=由特别工作组来掌握现状和解决问题，负责战略计划的立案与组织设计。

（5）战略的执行。

最初的三个阶段——PURPOSE、POWER、PEOPLE是在决定收购后要同时快速推进的，而后两个阶段则按顺序执行。以下将对这些内容进行解说。

第一是PURPOSE=目的明确化。

企业收购的初始是由高层管理者事先讨论收购计划及其目的。如果收购并不是收购方战略上必不可缺的条件，那么也不一定能导向成功。高层管理者必须迅速明确目的，并告知所有相关人员。

此时首先要明确收购目的及其价值。收购方必须了解收购能带来多大的价值，当然此时还需要收购方具备能实现该价值的经营资源。

接着要明确收购方的责任。一旦确定目的并投入经营资源，就要决定代表收购方企业的新经营者的责任。假如被收购企业欠缺经营能力，那么就需要导入经验系统，派遣具有管理能力的负责人，从经营软件方面进行改善。

第二是POWER（新经营层的尽快确立。）

收购方必须尽快任命新经营层及明示每个人的权限和责任。收购必然会带来混乱，在初期阶段会出现谁承担什么责任和谁拥有什么权限不够明确的问题，有时甚至连收购方企业内部都会对如何处理被收购企业产生意见上的不统一。

收购企业与被收购企业的新经营层之间的信赖关系是不可或缺的，要通过交流实现相互理解需要一定时间。且收购方必须对被收购企业的CEO（首席执行官）和员工说明己方追求怎样的业绩，以及会给予怎样的奖励与报酬，还要告知对方所要求的是企业管理还是达成合作还是技术管理手法的变动等。此外，还需要让被收购企业正确理解新公司的业绩评价基准。

根据美国的La Marie调查，被收购企业员工中有50％会在收购后一年内、75%会在三年内考虑跳槽。因此对于收购方来说，从中获得的教训就是如果不需要被收购企业的员工，那么就尽快替换，不可替换的必要员工则从初期阶段就做好沟通，构筑稳定的信赖关系。

第三是PEOPLE（努力消除内外相关人士的不安）。

这时必须要做的是与内外关系人士取得联络。

要缓和被收购企业的不安，最佳方法是在宣布收购决定后立即将必要的信息传达给整个公司。要避免无谓的混乱，就要在公示中明确表示确保他们的职位。如果需要进行人员整理，那么则要明确范围、时间、原因及人事政策的梗概。

此外还要对顾客及供应商表明会维持和以往一样的关系。对于重要的顾客和供应商，在保持联络的同时还要进行直接访问。这种访问对今后的战略计划立案、组织设计等极有意义，也是非常重要的手段。

接下来是对情报收集的方法下功夫。这一阶段只决定了大致方针，所以此时与其勉强制定具体方针，不如多给予公司内外的人发言机会，借此搜集情报，用于制定最合适的方案。

经营者在搜购之后还必须下达执行重要业务的指令，比如对销售、生产管理、财务等日常业务、新企划案的投标，处理进行中的诉讼等。此外还要注意维持企业气氛。日常业务的核心人物大多在领导者看不到的地方活动，如果他们士气低下，则会立刻影响业绩。如果在这一阶段疏于对日常业务的管理，往往会造成收购后的经营失败。

第四是PROJECT从ANA GEMENT由特别工作组来掌握现状和解决问题。

在完成前述步骤的基础上，经营层要实现利益、合作和成本削减，就必须制订详细的计划。因此需要掌握实际情况的细节，明确重点问题并对此加以分析，组织一个能给经营层提供可实施选项的特别工作组。

首先任命Transition Manager（变革责任人），这是为了尽量减少不同文化的两个企业之间必然会出现的混乱和矛盾。像这种“变革责任人”通常是从收购方的经营层中选出。但为了妥当起见，也可以由被收购方的员工担任这一职位，麦肯锡公司本身也做出过后一种选择。不过无论是哪种情况，该责任人必须具备收购方所要求的能力，且必须充分理解收购目的。

“变革责任人”作为两个企业间交流的桥梁，必须除去一切障碍。因此他必须受到双方企业经营层的信赖，是兼具领导力、决断力和行动力的人物。

接着是组建一个能掌握实情的特别工作组。有多种手段能实现收购带来的利益，但仅凭以往的组织结构和公司内部情报途径无法让整个公司彻底理解收购目的，而且会花费不必要的时间。而让具有不同观点的主要管理者聚在一起，共享目标，就能通过他们所构成的特别工作组来掌握各功能和各部门的现状，明确重点问题并加以分析。特别工作组的人选应当从部门员工中挑选，并且能代表不同的两家企业，使其能进行多方面讨论。这种结构不仅能构筑两家企业的协作关系，更能搜集到值得信赖的情报。

之后则是对特别工作组进行调整。在选出特别工作组后，“变革责任人”要对每个特别工作组说明职责，并从中接受中间报告，确定整个公司的走向，还要在多个工作组之间进行无重复无遗漏的调整。

接下来是针对问题点进行分析。特别工作组会找出各自负责领域的问题点，这时的关键在于要详细理解两家企业的商业系统（研究、生产、销售等基本功能）。只有在这种理解的基础上，才能发现可以相互利用的部分，设计出能最大限度地发挥两家企业优势的战略。

在这一阶段的最后是进行战略计划的立案及组织规划。根据特别工作组所给出的现状分析结果，收购方有时需要采取预定之外的行动。例如收购工厂后，负责生产的特别工作组可能会发现部分设备过度老化。或者一开始的目的是进行所有商品的生产，但负责生产的特别工作组认为只生产低价的通用产品更有优势，那么接受这一报告的“变革负责人”就必须重新讨论最初的计划。

调整各特别工作组所提出的经营方针，调整全体的统一性，制定战略计划方案，再进一步制作执行计划以及时间表，最后设计出能最快执行的组织。

第五是执行战略。

首先是审视战略企划案。战略企划案完成后转移到执行阶段，最初还需要6～12个月的助跑时间，需要仔细调查组织效率、协作效果的实现等能让计划达到多少完成度。如果不能实现期待中的协作，那么负责的特别工作组就要追求其原因。在有必要的情况下，需要修正个别战略，也要讨论对于整个公司战略所造成的影响。

两个不同的公司不可能轻松地实现一体化。特别工作组要找出阻碍实现一体化的原因并解决问题。通过面谈逐步消除对彼此的误解，而这种面谈同时还具有加深各阶层之间相互认识的作用，对于缩短阶层间的距离感非常有效。

以上就是PMM框架的概要。它在实际运营中需要积累经验，针对不同的情况，应对方法也大有不同。既然对方是具有不同文化背景的人，那么细心注意则是必要条件。PMM的重点基本上就是在按顺序执行计划并正确掌握两家企业实际优势与弱点的基础上明确战略目标。以此为基础，不忘以人为本的态度，逐步完成前述步骤，就能提高收购成功的可能性。

加藤健





原题 “A Post-Acquisition managment Framework”

作者 James S.Blloun（前东京分总经理、现亚特兰大事务所所长）


第九章 席卷日本企业的“跨境企业并购”





一、解说—席卷日本企业的“跨境企业并购”


欧洲收购的生存之战


以1992年末的EC一体化为代表，如今全世界已经迎来了经济活动无国境的无边界时代。在这个新的世界中，规则和国家给予的保护同时消失，企业为了生存而面对的竞争更为激烈。要生存下去，其条件之一就是企业并购，而这也正在发生质的变化。

第一，在欧洲的生存手段首先是合并。从20世纪70年代到80年代，自从欧共体出现并将布鲁塞尔作为本部事务所之后，同业者之间的跨境，超越国境的合并就开始盛行。在日本，类似新日本制铁、第一劝业银行、太阳神户三井银行（现樱花银行）的大型合并也大行其道。

但当时并没有如今这样的紧迫感，因为市场依旧按国别细分，所以虽然也有像德国的雅各布公司与西班牙的祖哈德公司合并为雅各布·祖哈德这样一时间大获成功的例子，但多半还是以失败告终。

之后的80年代初期依旧保持了这种倾向，但其目的已经转为规模经济，为的是覆盖公司势力所不及的地区，或者弱势同业者为了生存而进行选择性地合并这类消极例子非常多。

但在80年代后期所出现的跨境企业并购（跨越国境的企业合并收购）特征却是以EC一体化为前提，强者为了发展而进行的战略性收购。

通过收购在自身企业弱势地区或者更大范围地区具有更大市场份额的企业来抵御1993年之后统一市场出现所带来的冲击，这种倾向如今十分明显。

其中的典型例子包括意大利的Olivetti公司。这个意大利代表性办公器械制造商占据了意大利国内大部分市场份额，并从中盈利。但该企业认为仅凭目前的状况难以在今后继续生存，于是先在意大利国内进行了多次收购，接着又收购了德国的Triun Adler公司，之后还曾着手收购比利时的Societe Generale公司，但由于意大利的国民性感情问题，最终以失败告终。但Olivetti公司的德贝内代蒂（Carlo De Benedetti）会长如今仍担任Societe Generale公司的副会长，似乎还在寻找收购机会。

第二，非EC加盟国的企业害怕在1992年的统一后被市场淘汰，也积极地展开了收购攻势。例如瑞典最大的家电制造商Electrolux公司在将意大利的Zanussi收为旗下企业后，又在美国收购了White Consolidated。总之，EC周边国家（瑞士、澳大利亚、瑞典等EFTA加盟国）的企业都保持着高度紧张感。

第三，大型企业之间进行合并。比如瑞典最大的大型电机制造商Asea就与瑞士的Brown Boveri合并了。

Asea集团是足以匹敌日本三菱集团的巨大财阀，但Asea认为仅以瑞典为基础，成长是有限的，因此决定与同为非EC加盟国的瑞士大型电机制造商合并。Brown Boveri则认为瑞士市场太小，以此很难实现全球化，于是与Asea达成一致意见，实现平等合并，最终诞生了ABB（Asea Brown Boveri）这一欧洲最大的大型电机制造商。而他们的目标显然是为EC一体化之后的战斗做好准备。

第四，针对一个企业展开激烈的收购争夺战。英国的Plessey公司就是其中一例。德国的大型电机制造商Siemens打算收购该公司，而英国的通信·大型电机制造商GEC由于不希望外国势力渗透国内，与其产生了对抗，也参与收购竞争。德国和英国的企业围绕着优秀的通信机制造商展开了激烈竞争。

总而言之，一切都是以强者的逻辑优先，强者收购弱者，用以弥补自身企业历史上的弱势领域。如今这种激烈的竞争正在全世界展开。






“弱肉强食”的时代到来


在欧洲，荷兰的飞利浦；瑞士的雀巢；德国的德国银行、西门子、戴姆勒—奔驰等大型企业成为台风中心，接连收购了多家小型企业。他们的目标都是不给欧洲市场留下空隙，与其给竞争对手机会，不如自己出手。

这也是EC一体化走在无国境经济圈，也就是无边界世界前端的证明。而无边界世界真正到来后，企业将面对的事实是以往以国境为前提的既得权力与利益几乎都将消失，未来将更为严酷。

美国在70年代到80年代的特点是以国内同业者收购和巨大综合性企业的不同业界收购为主。但进入80年代后期，由于政府实施了强有力的放松管制政策，所以企业的收购目标从国内收购转向了对欧洲和日本企业的收购。

而美国最近企业并购的倾向是与加拿大市场的一体化之后，来自加拿大的收购增多。1989年1月，美国与加拿大之间缔结了关于贸易、投资自由化的美加自由贸易协定。该协定规定在10年内废除关税，提倡金融服务与投资的自由化等。对这次一体化，美方的应对较为迟缓，但加拿大企业由于一直害怕来自拥有巨大资本、技术与经营能力的美国企业的收购，于是在这种危机意识下，反而积极地在美国进行企业并购。






席卷世界的业界重组


在欧美兴起的跨境企业并购几乎在所有业界都引发了多家企业争霸的浪潮，其中的典型例子就是轮胎行业。

轮胎制造商在国际上的竞争一直以来就十分激烈，如今则更进一步。首先是美国。美国10年以前有约10家制造商，但跨境企业并购推进之后，如今排行前列的纯美国企业仅剩Goodyear一家。

居行业第二位的Firestone公司被日本的Bridgestone收购。而第三位、第四位的企业则为了对抗领头企业而合并，设立了Uniroyal Goodrich公司。但这次合并毫无意义，最终还是被法国的Michelin收购。

第五位的General被德国的Continental收购；第六位的Armstrong被意大利的Pirelli收购，再下一位的Mohawk则被日本的横滨橡胶收购。

此外，日本住友橡胶收购了英国的Dunlop，紧接着又将美国的Dunlop也纳入手中。

其结果导致美国的国产大型轮胎制造商仅剩Goodyear一家。这一系列令人惊叹的收购大战仅在5年内完成。

这股收购狂潮的余波如今已经穿越大西洋，波及了欧洲。在欧洲生存下来的企业包括美国Goodyear和日本的Bridgestone&Firestone、住友Dunlop，它们都具有很强的竞争力。

在这种状况下，欧洲的Pirelli，Continental这两家企业认为自己很难单独生存下去，开始商谈合并，然而最终未能达成一致，于是Pirelli拔出收购这一传家宝刀，对Continental发起了攻势，而Continental也不甘示弱地展开了反向收购。

据说在两家企业之间负责调停的是对双方都具有强大影响力的德国银行，它既是Pirelli的主力银行，同时也曾向Continental派遣过经营委员长。

至于调停内容如下：Continental被收购为Pirelli的轮胎部门。虽然Pirelli是由供电通信的电缆部门与轮胎部门构成的综合企业，但需要将轮胎部门剥离，将经营交给了Continental。换言之，也就是收购方Pirelli将经营权委任给被收购方Continental。

这个调停案最终没能达成一致，但无边界时代的企业并购所造成的影响力之大也再次受到了世界关注。此外，日本也多少受到了直接或间接影响，比如东洋橡胶和横滨橡胶就与Continental有技术合作，在美国也与包括General在内的三家卡车轮胎企业开展了合并事业（JV）。如今一个收购案也会或多或少地波及全世界的其他制造商。

从这些收购案的过程来看，有时也会因为国民感情而导致进展不顺，弱肉强食的公式也并不一定畅通无阻。

但不构筑全球化地位，就会连如今的区域地位都将不保。这不仅适用于轮胎制造商，也适用于半导体、电脑、家电等所有产业。即使是航空业也无法脱离合纵连横关系。像英国航空（BA）这种打着本国旗号的企业也在谋求今后的国际化，向澳大利亚的快达航空谋求合作，企图强化太平洋航线。最终欧洲市场的构图将会是以各行业的几家企业为主。

全球化造成的区域地位强化，这种构图在与国家和地区文化密切相关的娱乐领域更为显著。美国电影公司就是很好的例子。例如继索尼收购哥伦比亚电影公司之后，环球电影旗下的MCA又被松下电器收购。

经济活动不再受国境限制的无边界世界到来就像是进入了没有墙壁的家，虽然随时能够自由外出，同时也会让别人自由进入。

在这种状况下，有的企业认为“继续现状将有生存危险”，于是选择求生策略——成为更安全的企业旗下一员。比如英国的电脑公司ICL就以英国政府为中介，委托富士通进行收购。ICL在英国是仅次于IBM的大型企业，但由于以前也曾处理过富士通的大型电脑，所以便以90%的完全收购形式进入了富士通旗下。瑞士的Jacob Suchard将自己卖给了General Foods（GF），但GF又再次被Philip Morris 吞并。跨境企业并购的结果也导致了许多合并形式使小企业逃往具有技术、经营能力和资金的大型公司。






无边界世界的胜利者


如此激烈的收购战还显示出另一个问题，那就是没有大企业的国家的悲哀。无国境意味着大型企业的活动场所扩大，但对于没有独特技术和坚固基盘的中小企业来说就只是个悲剧了。大企业稀少的丹麦、西班牙、保加利亚、比利时等就成为被瑞士、法国、德国等国企业收割的草坪。这不是小国的悲剧，而是没有培育大型企业的国家的悲剧。即使是小国，只要拥有大型企业，也可能成为无边界世界中的胜者。

亚洲市场也一样。虽然培育了不少半吊子的企业，但进入无边界世界后几乎都被收购。中国台湾地区企业在无边界时代成为被日美欧企业收割的草坪，但韩国的五大财阀却没有沦为被收购对象。因为仅前五强就占据韩国GNP的一半，这种大型企业不可能被收购。与此相对的是，中国台湾地区的前五强企业仅占GNP的12%。

那么日本企业究竟该如何应对这些变化呢？

首先，只死守国内市场是毫无意义的。从日美构造协议就可看出，围绕国家的壁垒将接连被废除，如果不积极进驻海外，从外部发力的话，也无法在国内生存。

此外，积极追求跨境企业并购企划案的态度也是不可或缺的条件。以往日本企业大多是通过中介进行企业并购，但成功率极低，需要尽早摆脱这一恶习。

认识到这一点之后，必须重建日美欧相连的合纵连横网络，也就是构筑合并与协作网络，或者通过企业并购构筑属于自我资本系列的网络，否则很难在未来的无边界世界中生存。因此对于欧美发生的事决不能采取隔岸观火的态度。

Joel A.Bleeke等人的报告在介绍了跨境企业并购数据库的同时，还饶有兴趣地分析了其倾向和问题点。企业并购如今作为企业全球化的一个重要手段，是否能正确学会这一技术对于企业而言至关重要。

大前研一





二、摘译—海外企业收购成功的六大关键


暴增的跨国境企业收购


20世纪80年代后期，日本企业对美国企业发起的收购成为日美之间的大新闻。索尼对哥伦比亚电影公司的收购，三菱地所对洛克菲勒集团的收购，松下电器对MCA的收购等一系列举动给人留下了日本正在收购美国的印象。

但实际上跨境企业并购（跨越国境的企业合并收购）与这种印象是两回事。例如正在收购美国的其实是欧洲，欧洲正盛行跨越内部国境的收购，美国如今正处于“被出售”地位。而日本的跨境企业并购才刚刚开始，但其成长也是爆发性的。

90年代的世界性竞争的舞台究竟会是怎样的呢？毫无疑问，跨境企业并购将在其中占据重要的位置，因为它是在国际竞争中胜出的有效手段。

跨境企业并购的数量在80年代就出现了爆发性增长，与在海外从零开始业务相比，M&A无须花费多少时间，成本与风险也要小得多。并且在大多数情况下，海外企业收购的好处要比合作或合并大得多。

通过攻击性海外收购获得成长的一级企业也改变了产业界的形态。例如瑞典的Electrolux就在过去10年完成了100多次收购，其中大部分是跨境收购。

Electrolux占据了世界多个成熟市场的第一集团位置。为了得到超出各个市场的生产规模，它通过对产品零件的标准化处理，在成本上比同样以成为世界性企业为目标的其他竞争对手更具优势。

与此相似的例子还有法国的最大食品企业BSN。该公司通过海外收购，在欧洲的多个食品领域占据统治地位。此外，瑞典的Asea与瑞士Brown Boveri的合并也改变了世界电力产业的构图。

从美国国内的企业并购热潮来看，美国企业海外收购却少得令人惊讶。而海外企业对美国企业的收购却仅在1989年就高达670亿美元，这是美国对海外企业收购的4倍。

这种买与卖的不对等在大型收购中尤为显著。1988年到1989年，与美国公司相关的前20位企业并购中，有10件是跨境案。

美国作为买方的案例仅占其中2件，并且都是对加拿大企业的收购。其他8件中有4件属于英国，2件属于日本，剩下的2件则分属加拿大与澳大利亚企业（日本的2件包括索尼对哥伦比亚电影公司的收购和Bridgestone对Firestone的收购）。

宏观经济的要素——比如持续性的美元弱势、以回流海外美元来作为美国贸易赤字对策、美国企业相对较强、海外资本对企业所有权的管制较少，都是吸引海外买家收购美国企业的原因。

美国企业也曾经收购过欧洲企业，但计算现在的市场价值后发现，美国以往在欧洲的直接投资额是欧洲在美国直接投资额的2倍。因此对于美国企业而言，与其通过跨境企业并购来购买新的公司，不如加强本公司已有的海外事业。






令人刮目相看的日本企业活动


正如之前所说的那样，EC的企业是跨境企业并购的最大买家。1989年的收购金额为690亿美元，超过其他所有地区跨境企业并购的总额（图9-1）。
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图9-1 1989年国际间的企业收购趋势

欧洲企业在美国的跨境企业并购多于在欧洲内部。1989年，EC企业对美国企业的收购金额达500亿美元，而EC内部的收购金额仅为170亿日元。

欧洲内部的跨境企业并购模式根据国家不同也有很大差异。1988年到1989年最大的买家是法国、英国与瑞士。这三个国家占欧洲企业对欧洲企业跨境收购的3/4。

1988年到1989年最大的买家是英国、法国以及联邦德国，英国占据了EC内部“出售”的1/3以上。

20世纪70年代与80年代，日本经济以输出而备受世界关注。但进入90年代，在日美欧铁三角（三大战略地区）除日本之外的地区，则要求日本确立作为内部企业（当地企业的一员）的立场。

日本企业以前并不怎么参与海外收购，但最近却在世界市场上分外活跃。从1985年到1989年间，日本企业发起的收购仅从公开的数据来看都已经达到了以前的25倍。

在日美欧大三角中，美国与欧洲的经济一体化正在推进中，但日本却还停留在较低的水准。

不过总览大部分日本企业，会让人感觉其对未来收购具有很大潜力。例如在1988年具有10亿美元以上现金的全世界26家企业中，日本以丰田汽车、松下电器为首，共占据了19个名额。

近年来日本的企业并购中介企业急速成长，企业并购的基础能力提升是其中一大因素。与日本对外企业并购的成长相对的是，外国企业对日本企业的收购近年来却停滞不前。这也并不奇怪，日本国内企业之间的互相收购还停留在较低的水准，海外企业要收购日本企业会遇到相当大的障碍，比如联合企业间的交叉持股等问题。






跨境企业并购成功的关键


作为在世界竞争中制胜的手段，跨境企业并购日益盛行，所以如何进行收购、什么时候收购就成为问题。当然，无论跨境企业并购还是国内企业并购都要遵守基本原则，这里先列举跨境企业并购所特有的六大成功关键。

一是购买与自身本业相同的公司

与我们所预想相反的是，跨境企业并购的成功率高达57%，这一数据与其他扩大业务领域的方法相比已经相当高了。

根据麦肯锡公司几年前对《财富》杂志前500强企业中200家企业的调查来看，国内事业多元化的成功率仅为25%。

如此高的成功率，原因就在于购买与自身本业相同的公司。买家通过扩大本业规模与改善经营，让自己和被收购企业都实现了增值。某个美国一流银行机构由于不习惯零售银行业务而导致海外收购失败，同样，某欧洲信息通信公司收购了电话机制造商，最终也是以失败告终。

二是收购地区的有实力企业

一个好的买家会选择收购在该地区成功的强大企业。因为海外的劳动法和流通系统都不同，一些在本国轻而易举的事在海外却会变得极其困难。而且好买家会选择收购不仅在财务上具有优势，更有存在感——也就是在该产业中属于第一集团的企业。某日本企业就是由于没能克服被收购的电子制造商在流通方面的弱点而导致失败。收购弱小企业的成功率会很低。

不过也有例外，那就是当买家所追求的是技术与经验时。比如美国汽车制造商也有收购在美国不成气候、在本国也是二流的外国企业的案例。该美国企业从中获得了提高生产率的方法和汽车设计技术，所以这次收购是成功的。同样，日本的某电脑制造商收购中等实力的美国企业，也是看中了对方公司优秀的产品开发能力和技术，希望能配合日本企业高品质低成本的产品制造能力，提高综合实力。

三是将精力集中在被收购方的运行系统中决定性的部分，尤其是国际性的部分

收购之后首先要做的是给予被收购方附加价值。大部分成功案例中，买家都暂时不会全面改变被收购方的一切，而是集中关注维持其竞争力的关键性部分。比如某欧洲食品公司就首先着手改善被收购方的流通和销售，扩大店铺所占份额。

将精力放在被收购方的国际性功能上也是成功的关键。在外国企业收购美国某销售能力较差的制药公司这一案例中，买家通过销售被收购企业以世界性研究开发能力研发的两种新药，提高了被收购方的业绩。

四是能力（技术、技艺）的双向转移

买家要给予附加价值，可以采用多种手法，其中最常见的就是能力转移。能力转移一开始大多会成为买家的中心业务。

对于多数消费品公司来说，这指的就是产品管理和销售、流通能力。在许多收购案例中，能力都是从被收购方往买家逆流。某欧洲制药公司收购了具有优秀经营能力的美国企业，而新公司主要的9个部门中的7个，其经营者都是从美国企业中挑选。

五是最初不必要求关键系统实现完美整合

系统的转移也非常重要。而大规模系统的整合十分复杂，当相隔有一定距离或是需要进行国家之间的调整时，往往难以实现。整合首先专注于运营方面不可或缺的中心部分，一开始可以留下一些难以统一的部分，以实际业务为优先。完美的系统需要一定时间来完成，而在它未完成期间，切忌让一切停滞不前。

美国某银行在欧洲某国实现系统大换血足足花了5年时间。

专业人士认为在信息工程学方面，新系统的效果更为显著，所以倾向于在初期投资中就制作更好的系统。但过快的变动会导致在新市场中学到的初期教训难以反映在新系统上。因此，系统的更换也应当仅限于关键部分。

国际快递服务的中心系统包括申请系统与货物追踪系统。为了调整各国货物编号的不同，某公司采用了国内系统与其他系统的换算表，用以使用两个以上国家的电脑系统来追踪货物动态，也可接受寄件申请。

某消费品公司将原有的接单·发货系统与被收购企业相连接，但由于没能突破地区适应性和创造性的瓶颈，在一开始时无法实现R&D系统的统一。

六是反复收购

跨境收购的经验是每次收购都能提高下一次收购成功的概率。通过初期收购提高买家的企业并购手腕，将其作为国际性的扩展手段多次使用。

某制药公司在初期收购时只着眼于产品，对于让制造负责人和其他部署的核心人物留在原公司的重要性却并不在意，一直保持听之任之的态度。然而由于在连续收购中吸取了以前这种做法的教训，于是开始制定对策来处理这些留在公司的员工。欧洲大企业现在大多都有几十甚至几百次的收购经验，这些经验显然会在今后执行全球战略时成为最有力的武器。

企业并购的成功案例中，大多数是选择实施阶段性项目。某消费品公司就是先购买某著名品牌，接着以它为核心出售后来收购的其他品牌产品。

进行跨境企业并购时，除了从国内企业并购中吸收经验教训之外，还必须考虑到世界性竞争的复杂性及针对不同文化的应对方法，了解只有在跨境企业并购中才会出现的独特情况。

松浦清
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第十章 “资产神话”破碎后的企业经营





一、解说—“资产神话”破碎后的企业经营


潜在的现金流量威力


最近，美国的景气衰退十分明显，这种形势对日本经济也造成了极大影响。而在美国，麦肯锡公司开发的企业评价方法SVA（Shareholder Value Analysis）正在快速推广。所谓SVA，简单来说就是用货币价值或现金制造力来评价企业的方法。日本则将以股东这类股票持有者来对企业进行价值分析的方法称作CVA。

这一章所介绍论文的作者就是对该手法进行开发的Thomas E.Copeland等人。以往美国流行的是DCF（Discounted Cash Flow）等以现金流量为中心的思维方式，这比日本所推崇的方式更为普及，也是在进行企业并购时经常作为前提的思维方式。

有的公司的企业并购还包括对现金流量的改善。具体的例子就是公司内有大量多余人员，现在的经营层却无法着手削减，但通过企业收购和经营者的更迭来削减多余人员，能让潜在的现金流量浮现出来，从而成为实际的现金流量。

而同行业的两家企业合并能共享电脑和仓库，削减多余人员和重复投资，从而让这部分现金流量得以保留。那么就能预计合并产生的剩余资金事先从银行贷款，实际用于企业收购中。只要能够实现估计的现金流量，就能毫无压力地返还银行借款了。

在美国，企业在某些情况下会通过发行垃圾债券（信用度较低回报较高的债券）来调度资金，然后进行企业收购，实现计算上的现金流通，用于返还贷款。

或者在收购之后停止股票上市，通过彻底实现企业合理化来强化企业体制，在构筑了能产生利润的体制后再上市，获得资本利益，以此返还银行融资。

在美国，股价就是测量企业现在价值的尺度。随时估测企业的解散价值，哪怕只与时价相差5美元，想收购该企业的另一家企业就可以以自身资产——也就是未兑现的现金为担保进行贷款，或发行垃圾债券，从内外筹集需要的资金，以此实现收购。这就是企业狙击手所使用的LBO（Leveraged Buy Out）手法。

美国如今的状态是股价几乎都根据判断现金流量能力的SVA来决定。

日本股市状况的低落不乏政治与经济的问题，但也如图10-1所示，日本股价仅仅只有CVA这种一对一对应模式。当股价走出低迷开始上扬时，企业价值会翻几倍，但也会形成泡沫经济。因此，包括公司的事业价值与不动产等在内的总和才是时价，这一普遍真理在日本被广泛接受，当不动产泡沫出现时，股价反而会降低。

以现金流量为基础做出经营判断并非美国企业的专利，日本折扣店也同样采用了这种做法。具体方式是制造商以向销售店支付奖金为前提来设定价格，将奖金作为虚构的现金流量，从银行预支借款。

制造商在多个销售地支付尽可能多的奖金，而奖金原本是与销售实绩挂钩的，比如在池袋或新宿的大型相机量贩店可以预估进货商品的销量来计算奖金。

这种折扣店首先要设定比可能销售的数量更多的量，再根据预估的奖金向银行贷款，以此资金订购商品，再卖掉进货的产品，在期末将这部分奖金的现金流量合算为现金决算结果，以这种系统来完成经营。[image: 12]
 [image: 13]


图10-1 1992年3月末股价与企业价值（CVA）的关联性

以往在日本的经营中，先销售进货的商品，之后再拿奖金来缓减压力的思维方式占据主导地位。然而，固守这种经营手法的相机店或电器店的销售发展过于缓慢，不如采用与销售挂钩的方式，以奖金这种“潜在的现金流量”为担保，在期首就从银行大量贷款用于进货。从结果来看，预支现金流量的方法显然更胜一筹。

折扣店所采取的经营手法与采用MBO或LBO的美国流企业并购思维相同。美国企业只要有合理的企划案，就会以此向银行寻求融资，在这一阶段拿到资金，再发展事业。也就是预支公司可能得到的现金并投入使用，再用得到的现金返还借款。

企业经营常年都有剩余资金的现象，导致现金流量的浪费。因此即使是从表面的现金流量来计算企业的现在价值后认定其并没有太大价值的公司，如果从企业狙击手的角度来计算其现金流量的话，也可能会发现它其实潜藏着巨大的吸引力。

比如企业有对员工所使用的资金固定化的问题。这几年来，为了网罗优秀的人才，在闲置土地上建漂亮的员工宿舍，或是对员工提供低利率的住宅贷款的企业越来越多。在闲置土地上建员工宿舍等同于将一亿或两亿日元的现金分送给每个员工。而住宅贷款对于企业而言则是相当的浪费。如果企业对每个员工的房产给予3,000万日元的贷款，那么就必须投入员工数量乘以3,000万日元的资金。此外，支付方与接收方都可能高估了资金的充沛度，从而导致库存标准与销售损失的风险提高。

这种做法还会导致资金的固定化，从资金销量的层面来看则是极大的浪费。而从现金的观点来看，如果不在现阶段修正这一问题，必然会引发更大的问题，可惜我们往往会到病入膏肓时才谋求对策。我们在投资时虽然能做到一边估算现金收益一边经营，但这种非投资项目也应当养成根据现金收益来做出判断的习惯。

今后，企业必须放弃针对个人的福利，通过提高薪水，让员工自己来选择如何使用这部分金钱。换言之，也就是应当转变为以现金为基础，让个人来设计将来的生活。

可以不考虑现金的时代已经结束了。银行不会再根据资本充足率规则，也就是BIS（国际决算银行）规则来给予无限制的融资，那么以往的无限额提款机也就不复存在了。

此外，由于股票市场的低迷，从前在高股价时发行市值股票，以此募集丰富的低成本资金的资本市场系统功能也已经不存在。也就是说，在过去5年里能轻易募集大量资金的浪潮已过去，如今已经进入了必须谨慎使用现金的时代了。

在这种经济环境下，现金流量较为充裕的企业能占据压倒性的优势地位。现金流量充裕的企业能收购现金流量较少但具有发展性的企业，从而能参与不同行业的企业并购。手握现金的企业毫无疑问具有优势，现金充裕企业与现金不足企业之间的差距还会进一步扩大。

此外，从不同业界来看，一些只需进行钢铁等设备投资的资金充沛行业与需要拓展连锁店或翻新店面等长期募集资金的流通业、酒店业等现金不足的行业之间也有明显的差别，并且现金不足的行业往往容易成为现金充沛行业实行企业并购的目标。






“资产神话”的崩溃


日本企业以往在海外进行过巨额不动产投资与企业并购。由于有充裕的资金可支配，所以当时日本企业不是以资金而是以资产来作为判断标准，于是犯下了错误。

换句话说，日本企业不以被收购方能产生多少现金为判断标准，轻易地就进行贷款。例如东京某工厂的资产高于海外的收购价格，于是认定“这次买卖很便宜”，而后以东京的“更贵的”工厂为担保进行收购。这样一来，资产的确是增加了，但债务也同时增大了。

由于不以资金为基础做判断，最终结果往往不如预期，被收购企业发展不佳，导致合并决算出现严重问题。此外，不动产投资等遭遇不景气时很难招揽租客，也无法回收现金。因此，日本企业也开始考虑被投资方的自我返还能力、现金产出能力等。

但最终大多还是会陷入利息由母公司偿还，且不得不往被收购企业无限注入现金的困境。这直接导致无论有多少现金流量都不够，母公司的年收益都被用于填补缺口。

这时想筹措经费也会因为股价低迷和银行BIS规则而难以像以前一样得到更多融资，无法轻松募集资金。以往只要股价与不动产持续增值，那么即使是遭遇最坏的情况，也能通过担保能力的提升而产出现金。

然而现在企业所要面对的现实是过去20年从未有过的资产萧条（并不是需求减少所导致的不景气，而是由于世界性资产损耗）。

想廉价出售不动产或公司也难以找到买家，连脱手都不能。比如纽约不动产曾在价格下滑时一口气猛跌30%，而即使你下定决心减价30%来出售，实际也根本卖不出去。当事态发展到这种地步时，根本不可能有买家接手。

想轻易出售资产价值较高的不动产，首先要避免的就是对外信用低下，否则很难脱手。

而另一方面，此时企业还必须按约定支付利息。其结果就是资产膨胀，资金链却极其局促。即使以500亿日元的融资购买了500亿日元的物品，当事态发展至此时，不仅物品价值会缩水到500亿日元以下，光是利息就会让企业难以喘息，甚至最终无法做担保。

举一个极端例子，曾经被称作“美国不动产之王”的唐纳德·特朗普所经营的公司之一Trump Taj Mahal Funding于1990年11月倒闭。他虽然在各相关企业的资产负债表上共持有一兆5亿日元的资产，但在遇到特殊情况时连50亿日元的现金都拿不出来，这也意味着一个恐怖的事实，即资产负债表在最坏的状态时根本毫无用处。

当经济不稳定时，资产的膨胀会让企业内部为过大的债务所苦，很容易陷入以贷还贷，债务滚雪球式增大的困境。






回想起“只有现金才是王者”


曾经的日本企业经营者也曾有过“cash is king（只有现金才是王者）”的强烈意识，如今在关西也还有以这种思维模式为主的企业。“二战”后的日本苦于慢性资金不足，在很长一段时间内，最大的经营问题都是如何防止资金周转失败而导致的破产。

为了避免最坏的事态，日本产业界形成了在紧要关头能从特定银行提供融资用于资金周转的主银行制度。

之后，由于金融缓和，景气持续向好，企业业绩提升，且有高股价做支撑，能从股票市场直接募集资金。加之土地和股票等企业保有资产增加，银行对企业的信任提高，于是近20年来，日本几乎不用怎么考虑现金问题。

因此在这20年能进入经营层的领导者或管理者几乎都未曾面对过资金周转问题，日本经营者的“cash is king”意识也逐渐淡薄。

习惯了这种高枕无忧的状态后，许多日本经营者都排斥以现金流量为前提来决定公司立场的美国式经营，甚至不少人批判性地认为正是由于美国人只用现金来衡量企业价值，也就是只从财务角度去评判，才导致了美国企业的衰退。

然而，即使我们要保留日本式经营的长处，也应当开始学会重视美国企业以现金流量为重点的企业经营模式。如果能让企业员工完全掌握这种经营要素，那么就如同《孙子兵法》所说的一样“知彼知己，百战不殆”。

拒绝学习美国思维的日本企业，长此以往必然会遭遇企业经营的瓶颈。我们应当认识到企业所处环境正发生激烈变化，资金产出的严冬时代到来了。

如今的企业经营者必须在盈亏报表和资产本位的思维基础上增加资金本位的新思维。

现金在最坏的状态下能发挥最大作用。在企业经营和进行企业评价时，必须根据其通常具有多大的现金产出能力来做出判断。例如钢铁企业，虽然在PL（损益表）方面压力较大，但结束巨大的设备投资后，其折扣能产生巨大的现金流量，现金十分充裕。而建筑公司需要大量前期资金才能启动事业，且只有订单顺利才能逐步累积现金。不同业界的现金形态各有特点，我们必须掌握实际状态，了解企业每年的现金产出能力。

即使日本企业不能在一夕之间转变为美国式现金流量万能的“cash is king”意识，也应当在坚持日本式经营中实行长期性经营战略、正确投资和人才培育的基础上，将现金流量的重要程度提升至Queen或Jack的位置。

后述论文作者Thomas E.Copeland的文章内容就是以“cash is king”为中心。他在担任加利福尼亚大学洛杉矶分校（UCLA）商学院教授之后进入了麦肯锡公司。其介绍企业领导者应当采取哪些行动的著作《企业评价》被作为美国商学院教材使用，获得了极高评价，该书的日语版由日本经济新闻社出版。

大前研一





二、摘译——摆脱销售高利润率诅咒的方法


真正表现企业价值的东西


企业并购混战的扩大，意味着分离企业的所有者和管理者，使企业本身成为商品的“企业支配的市场”到来。换言之，企业以自身为媒介，其事业价值能提高到何种水平才是问题所在。

经营者如果不能很好地发挥企业潜能，很容易成为其他企业的收购目标。

而企业战略的目的已经不仅仅停留在确定竞争优势和选择事业范围上了，提高给予股东的价值，也就是提高股价的重要性正逐步上升。

因此，企业需要以“价值”概念来经营，并建立能有效利用它的制度。提供股东最大价值和企业战略本来就是密不可分的，而有效结合这两者的经营手法就是股东价值分析（Shareholder Value Analysis，SVA）。

各事业决策会给公司的经济价值带来怎样的影响——对此进行分析的手法就是SVA。所谓经济价值，就是使用Discounted Cashflow（DCF，贴现现金流法）用现值来表现企业收益。

DCF是将事业诞生后预估的现金流量在资本成本中贴现，将未来的现金价值换算为现在的价值。以往这种方法大多用于计算企业破产价格、收购价格，或者用于投资判断。SVA运用该思维，在评估企业的证券投资组合、企业重组和事业部运营等方面都有较大帮助。

不过使用SVA真的能提高企业的经济价值，从而提高股价吗？针对影响股价的主要因素，Thomas E.Copeland在其著作《企业评价——企业价值的测定与管理》中提出了以下论点：“最影响股价的因素就是现金，也就是长期的现金流量。”

以往许多经营者都被证券分析家的花言巧语所骗，相信股价会反映在每股收益（EPS）上。由于过于关注EPS，有时还不得不对其做技术性的数据操作。

但这都是无用功。因为即使是福布斯前500强企业今后5年的预计分红的现值也几乎与股价毫无关联。也就是说，投资家并不太关心中短期的业绩动向。

另一方面，股价却能在大型R&D项目或长期战略投资等信息中敏感地反映出来。例如当宣布对影响企业业绩的不良资产进行折扣时，往往会因为该决策受到欢迎而抬升股价。

只关注损益结算书上的利润的经营者有可能会下达损害真正代表现金流量的企业价值的决策。

一旦出现这种失误，对手企业就可能对该企业发动收购攻势，所以要保护自己，经营者必须时刻注意公司价值。也就是利用SVA，正确掌握现金产出能力，并从企业经营的角度思考如何将该能力最大化。






无依据的乐观论会带来危机


接下来以某多元化企业CEOR.Coleman为例来解释使用SVA的高层管理该如何进行企业诊断。

Coleman就任CEO时面临的最重要课题是对企业过去十年来以摆脱传统事业为目标，积极推进的多元化计划做出评价。

前任CEO认为多数人支持多元化，那么即使有的部门状况不佳，也不会影响其大体成功。但Coleman对此感到不安，于是使用SVA，试着对多元化计划所导入的新部门进行业绩评估。

首先，他按以下顺序计算对针对新事业的纯投资额。

（1）计算全新事业从初期投资到现在所花费的总投资额。

（2）对总公司所支付的费用与红利作为正现金流量，从（1）中扣除。

（3）根据利息和项目风险来计算资金成本。

（4）使用前一项（3）的资金成本，计算投入资金的时间价值。

（5）将这些全部加起来。

接着以同样的方法计算新事业本身的经济价值。

（1）合计各事业计划能得到的收入，也就是将来预估的现金流量。

（2）计算资金成本。

（3）用前一项（2）算出现值。

将所得的纯投资额与经济价值相比较后会发现令人惊讶的事实，那就是投资额比之后产生的经济价值高5亿美元。这当然令Coleman十分担忧。

他紧接着又用同样的方法算出了包含已有事业在内的公司整体经济价值，将其与公司的市场价值（股价的市值总额）相比较，发现市场价值不到经济价值的85%。造成这一差距的原因可能是由于对股票市场上的该企业认识有误，或者是某个事业计划本身偏离了现实。

Coleman重新计算了每个事业部门的经济价值后，又发现了更多事实。首先，经济价值的95%以上仅由3个部门产出，剩下的12个部门中甚至有的现金流量事业连投资回报也是赤字，这是因为现金流量要由负转正需要一定时间。

而这12个部门虽然不足整体经济价值的10%，却投入了经营资源的30%。之所以会出现如此大的不平衡，Coleman认为原因在于当初的计划本身就是在过度乐观的预测上制定的。

如果将计划的前提条件换为更现实的数据，那么再次计算预估现金流量时，公司的经济价值就会缩小为基本等同于市场价值的水准。






企业重组的最佳流程


像这样计算出的经济价值会根据如何设置前提条件发生不同的变化，但股东所期待的企业价值是有一定范围的。企业价值的最大值就是将所有事业部门分开，以对该事业部门最有利的条件卖给股东后所得价值的总和。而最小值则是该公司的账面价值加上资产销售价值。

企业能创造出多大的新经济价值，可以根据改变该范围内的目标函数条件来计算。从制造到市场营销，通过掌握会对财务各方面要素的经济价值造成冲击的程度来找出企业经营的优先课题。

比如在考虑战略时，一味地并行发展并不一定能产生较高价值。要从增加利润，减少运转资金，提高销售能力等选项中找出最能刺激提高价值的各事业固有要素。通过强化销售能力，有可能让积极的成长战略建立在低成长策略之上。如果不重视这些要点就贸然地增加投资，则可能非常低效率。

SVA为新的价值创造机会提供了蓝图，在实际的企业重组或改造某个事业时，SVA也是优秀的指标。

企业重组包括重置事业证券投资组合、资源再分配，以及资本构成重置等金融工程，主要有三个方向。

具体的重组方法论又分为凭借企业自身实力和借助外力这两个方法。重组的流程如下。

首先使用SVA手法详细了解事业部。通过削减后勤费用等手段来追求企业内部可实现的潜在价值。接着对事业战略和运营方法做出改变，追求与其他部门的合作。最后则是讨论包括出售事业部或进行收购在内的最优价值。

通过用SVA彻底追求各阶段所产生的新价值，就能提前防范由于突然出售事业而造成的股东反弹，避免诉讼案件等纠纷。






SVA实用化的教训与心得


如前所述，SVA是非常实用的经营判断指标。但是当你下定决心将SVA用于新系统时，必须去除许多心理和制度上的障碍。

对于SVA实用化的经验教训，可以从百事公司等企业的实践体验中学习。

⑴给予动机——首先，领导者要清楚告知公司内部将要导入SVA。同时更换评价标准，根据经济价值来确立新的报酬制度。此外还要考虑到按照新的检查标准来评价过去的业绩时，尽量不要让员工陷入不利的立场，在变革时必须有意识地将旧游戏规则下的旧事一笔勾销。

⑵技能的构筑——SVA研修之类的教育自不用提，On-the-Job Training（岗位培训）更是最有效的方法。SVA要多人熟练后才能发挥作用。

⑶SVA导入计划的构筑——SVA发展需要电脑软件的技术专家。要完成SVA导入计划，那么设置一个能让实际负责各个事业部的分部主管、负责整体协调的企划部门责任人和软件技术专家三方合作的体制是必不可少的。

⑷新企业文化的创造——即使在理论上理解了SVA，但要摆脱长年信奉的销售高额收益率的诅咒却并非易事。是否能将以价值为基础的运营作为核心创造出新的企业文化，才是SVA导入成功与否的关键。

山口由美子





原著“Valuation:Measuring and Managing the Value of Companties”

(John Wiley&Sons,1990）

①原题 “Cash is King”
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Jack Murrin（纽约事务所员工）
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第十一章 日本企业是否具有“真正的经营能力”





一、解说—日本企业是否具有“真正的经营能力”


美国市场的巨大高墙


大部分日本企业都要直面美国市场中的高墙。

第一是人才培养，尤其是总经理不足的问题。大多数日本企业都是从先供货给批发商开始进入市场，接着才建立自己的直销店。

进入美国市场后的日本企业会随着直销店的扩大、财务和零件供应服务功能的强化而逐步提高销售额。为了逃避汇率变动和美国保护主义，下一步就是在美国国内建造生产据点，并且为了设计和开发符合市场需求的产品，需要大量工程师、科学家等白领人士。

日本企业以往对于美国这种巨大市场所采用的方法是在营业方面建立总公司国际部，在制造和开发问题方面以事业部或工厂的负责区域为直接窗口来管理当地业务。而在出口国以营业为优先的结果就是与营业相关的几乎都由高层人士任职。

总之，分割各区域的经营方式（也就是制造、销售、技术各自分离）让日本企业很难在美国展开真正的生产或复杂的商品开发。这当然不是培养全才的职业道路，也导致难以培育出能统率制造、销售、技术这“三军”的人才。

如今必须切断“脐带”，培育海外据点的全才。不过这一思想转变远比想象的困难，尤其是在美国这种巨大市场中，必须要有能媲美日本总公司总经理级别能力的人才。今后从日本输送人才，也必须抛弃以往按卖场和工厂等不同区域选择人才的方式，投入超级全能型人才。

第二个问题是无法理解销售渠道的特点。美国的销售渠道在本质上与日本渠道并不相同，也可以认为它的渠道分化比日本更为先进。

日本企业在国内是非常善于销售渠道管理的。以家电业界为例，它们会组建自己的销售店，也会适当地推广量贩店。如果是零件制造商的话，还会组织共荣会。此外，还会设置销售奖金，只要期末有一定额度以上的销售业绩，就会给予追加奖金，对销售店进行保护和培养。

而美国的制造商与销售渠道则是水与油的关系。与日本正好相反，美国是渠道控制制造商，根据顾客需求推出商品并制定价格。此外，美国就算设置与日本一样的销售奖金制度，也是将该红利返还用户，将其作为低价出售的金融资本。其结果就是销售的主导权完全由销售渠道来掌控。

因此在美国，日本企业必须放弃折扣或奖金等在价格上的直接战略，转而设置与销售渠道相关的共同项目，让制造商长期对销售渠道保持关注。

此外，日本企业在美国喜欢频繁利用大众媒体。虽然这能吸收销售补贴金，但大众媒体所消耗的钱也如流水一般，造成日本企业市场营销的费用过高。尤其是办公机器和家电产品领域，销售经费能达到合理售价的三成到四成，几乎很难有利润。

但即使如此，日本企业至今也未遭受过沉重打击。其理由是有时会出现日元贬值美元升值的情况，从而得到预期之外的收益。托此“神风”之福，能坐享短期利益，但也因此不去积极地解决问题，一旦日元升值就难以产生利润的状况也一直持续。

第三，即使同属日本企业，不同产品对美国市场的浸透度也是各有不同的。在系统商品、用户型商品以及需要施工的商品等领域，日本企业几乎全军覆没。

比如家用空调、洗碗机、洗衣干衣机，以及在大楼设计阶段就必须进行相关施工的电梯等商品，日本企业一筹莫展。因为这与cash and carry（购买后自行运货）且只要插好电源就能工作的风扇和窗型空调不同，只要是必须施工的产品，日本企业的浸透度就为零。即使同为家电业，当日本的AV机器等棕色货物（棕色货物指电视、录音机、音响等外壳为棕色的电子产品）席卷美国市场时，却没有一家日本企业在白色货物（白色货物指电冰箱、洗衣机等外壳为白色的大型家用电器）领域获得成功。

以冰箱为例，美国开始流行一体化系统厨房，很多情况下在施工阶段就必须确定厨房构造。但美国的电线施工工会与管道施工工会是分开的，日本企业缺乏与这些工会进行交涉并推进商品施工的技巧。

日本的销售系统也并不是都不适用于海外。如果是在能接受日本的销售文化且具有一定灵活性的国家，比如东南亚等地，那么就能直接移植日本式系统，冰箱与洗衣机等也能畅销。然而，在工会等方面与日本系统截然不同且无法与日本做法相容的欧美等国，日本的系统就很难被接受了。

医疗企业领域也是一样。美国市场也并不一定完全拒绝别国制造商，如西门子、飞利浦等欧洲企业也在美国发展良好。因为欧洲企业能说服医生，扩大销路。

而在销售精英的手法尤为重要的大型电机、通信机和交换机等行业，日本企业也陷入了苦战。因为就算日本企业的主力员工切入了美国市场，要成为销售精英也非一朝一夕的事。

在商品实力上，日本产品与他国产品相比确实具有很大优势，但在需要顾客与业者紧密接触的领域，日本企业却完全无法浸透市场。

举个例子，日本的工业产品表面上似乎成功攻入了美国市场，但其实包括建筑机械、综合建设、空调、电脑等系统机器在内，还根本没有渗透到市场核心，也就是并没有能够攻击美国市场并动摇其根本的领域。虽然日美贸易不均衡的呼声极高，日本被指过度进行压倒性输出，但事实上日本企业只在仅凭品质和价格就能输入商品的渠道获得了成功。此外，在服务行业也可以说毫无成功先例。需要人才培养和经营系统才能运作的服务业，依旧是美国占据压倒性优势。

没能在欧美，尤其是美国打好基础的结果就是日本企业的世界化出现了极大的空缺。即使是在日本已经非常优秀的企业，对欧美的输出比例也仅为个位数，大多也是因为难以突破国际化的障碍。

另一方面，美国企业对日本的浸透程度又如何呢？比如最近有报道称日本IBM业绩下滑，但即使如此，它的营业额也超过了一兆日元，通常利润也在1000亿日元以上。而同一业界的惠普（HP）、太阳微系统公司、微软、DEC、Lotus等企业也在日本创下了漂亮的业绩。

在服务业方面，美国企业通过与日本企业的合作或合并也获得了各方面的成功。比如酒店业的希尔顿、喜来登、假日酒店，信用卡业界的AMEX、Diners、VISA、Mastercard等也成功进入了日本市场。可口可乐等在日本的清凉饮料市场占据了70%的份额，任何偏僻的地方都能看到它的自动销售机。






重要的是严密系数化的科学性


这种日美之间的差距是如何产生的呢？它来自经营实力的差距。只有世界通用的具有普遍性的科学经营技巧才是真正的经营实力。只适用于日本的方式不过是单纯的环境产物，并不能被称作世界通用的经营实力。

尤其是美国企业的经营实力，它以对人接触为中心确立起来的系统具有极强的普遍性。以百货公司为例，从卖场的商品排列到目录，美国都采用了彻底科学化的购买业务方法，其中具有压倒性优势的是沃尔玛。从南部阿肯色州起家的Sam Walton所率领的公司凭借远远优于Sears和Jc Perry的经营系统，在极短的时间内就成为美国零售业之王。

如今百货公司一半以上的销售额都来自商品目录销售，美国企业也在力推这一方式。先进企业的销售目录根据订单来决定对某个商品该给多少页数，放在什么位置，以及给予多少平方厘米的空间，将订单有效地系数化，并以此进行细致到每一页的管理。这也使得美国的百货公司业界能够对所有商品进行科学管理，从而拥有制作最有效目录的能力。

此外，像迪士尼这样的主题公园也会对游客的倾向和爱好做彻底调查。比如从车库停放的车的车牌号来调查来自哪儿的游客更多，根据地区算出未入园者的比例，对其寄送直邮广告，以此增加来客数——其经营方法背后都包含着科学依据。正因为美国的服务产业具有如此基础，才能在以日本为首的海外地区战胜商品手册等正统派方法。






严苛环境下才能产生真正的经营实力


那么为什么美国有如此多能创造出具有普遍性的经营系统且拥有真正经营实力的企业呢？这是因为美国是全世界最残酷的市场。

作为多民族国家，美国拥有各种不同的文化和风俗习惯，从而也会产生不同的思维和价值观，在这种社会中，只有贯彻严格经营的经营者才能从竞争中生存下来。像日本这样“守株待兔”式的经营方法根本不适用于美国。在美国环境下，稍不留意就会出现能颠覆传统经营模式的人才或企业。也正因为如此严苛的环境，才能让企业互相切磋琢磨，提升经营实力。美国企业在这种严苛环境下培养经营实力的同时，也站在全球性视角淬炼出了适用于任何地方的经营系统。

而日本则固守于一个地区，采用削减成本等手法，以某种意义上来说十分低劣的方式进行着激烈的竞争。美国市场对日本企业而言等于一个新游戏，也就意味着必须以新的方式一决胜负，所以令他们感到十分可怕。

比如在视频租赁业界已经有华纳影视这种大型公司，但如今又诞生了将视频租赁与电视用户需求相结合的Home Box Office等企业，由此展开了激烈的竞争。

在日本，企业很容易以某种方式展开激烈的价格竞争，但美国却是以构成业界根据的部分为核心展开战斗，一旦疏忽大意，整个业界都可能陷入被彻底颠覆的危险之中。有名的低价玩具之王Toys "R" Us所采用的经营系统模式是直接从制造商手中进货，在自己的店内销售，这种最快最简洁的方式很快就破坏了传统的流通渠道。而这种做法在谨守大店法则的日本，恐怕立刻就会被传统的小家族商店上书陈情，从而继续被控制在传统规则之中。

抓住机会直击对手弱点，总结用户的不满，在短时间内营业额超1, 000亿日元的企业也开始出现。比如美国以前有一些附属于制造商的服务部门，如通用电气公司（GE）等，但最近开始出现针对所有制造商提供专业服务的专属企业，于是业界瞬间发生了巨大变化。美国从19世纪到现在，几乎每一代都有如爱迪生、洛克菲勒等具有足以开拓一个业界（不是公司）才能的人才，并且还拥有不拘于传统、能立刻接受优秀新事物的用户。

最近，德克萨斯成为商业的最前线，许多公司选择在它的东北部发展前所未有的新事业。比如零售业的J.C.Penney或系统集成商的EDS（Electronic Data Systems）、手提电脑的COMPAG等都是其中的典型例子。正因为如此具有远见的企业家精神，才能给原有企业的经营造成压力，最终促使科学且具有普遍性的市场方法诞生。

由单一民族构成的日本在思维模式与教育模式上都是统一的。因此虽然非常擅长改良同样思维模式下的产品，却难以接受多样的方针、多样的价值观和多样的思维。尤其是使用大量白领阶层后陷入市场困境，也是在本国背景下才会出现的独有情况。

日本市场要真正实现全球化，恐怕只能等外国居住者的人口达到日本总人口的10%左右的那一天。德国曾经也和日本的现状一样，但随着外国流入的劳动者人口达10%，加之EC十二国进行整合后整体活跃化，德国不得不开始率领外来大军，于是逐步获得实现全球化的经营实力。






“日本式经营”的特殊性


至今仍然备受赞扬的“日本式经营”其实只有具备高学历和统一价值观，以及高劳动意欲的民族，在进行品质核心、大量生产这种固定生产模式时才是最有效的经营方式。而且在产业上有如此多优良条件的国家在全世界都十分少见。

在严苛的环境下培养出经营实力，且具有全球性视野和适用于任何国际经营系统的企业，与在特殊环境下受国家保护，处于温水煮青蛙的状况，虽然偶尔能制造出畅销商品却无法在不同领域全面开花的企业，这两者之间的经营实力显然有不可逾越的差距。

从美国的产业构造来看，就业人口的75%属于第三产业，第二产业仅占20%。美国最擅长的服务业则没计入输出输入统计。而且在制造业方面，其最擅长的电脑和食品加工等也由于当地化发展，也没能计入输出输入统计。

另一方面，日本在汽车、OA机器、AV机器等二次产业领域的产品很多，且没有推进当地化发展，由日本国内制造的产品占压倒性多数。日美在输出输入统计数据与对当地的浸透度之间有着巨大的差别。日本企业在世界市场上具有优势也不过是古老的国家统计所制造出来的幻觉而已。

许多美国企业是通过彻底浸透世界各地的市场来取得成功的。以汽车行业为例，日本制造商在欧洲市场仅获得了不足3%的市场份额，但美国的制造商中，仅福特和通用这两家，每一家就占据了13%的泛欧洲份额。美国企业已经具有了足以与大众、雷诺、菲亚特等欧洲代表性制造商并肩的实力。这也是彻底当地化的成果。在世界化进程中，美国企业已经遥遥领先了。

欧洲企业的国际化程度也是日本企业望尘莫及的。例如以瑞士为根据地的雀巢就对美国和日本都浸透很深，它在日本的速溶咖啡中占据的市场份额高达70%。BASP，Ciba-Geigy，Bayer，Sandoz，Roche等欧洲大型化学企业在日本的销售额也高达500百亿到1000亿日元。

欧洲企业不仅在日本，在美国也开始推进当地化。比如德国的Hoechst将美国的Celanese，法国的水处理公司Leone des Eaux将美国的Infelk，德国的Daimler-Benz将美国的大型卡车公司Freightliner纷纷纳入旗下。

将目光转向除东南亚以外的发展中国家后会发现那已经成为欧美企业的个人舞台。欧美企业与当地政府紧密合作，得到了政府认可这一坚实保护，或者进入了该国的权力核心，从而能够发展更大的事业，几乎没有日本企业介入的余地。

日本制造的电视席卷美国市场已经是很久以前的事了。即使所有日本制造商的市场份额加起来超过了30%～35%，但没有一家企业的份额超过10%，最多不过是4%～5%左右，这显然无法成长为世界性企业。

正如以上所述，从单纯的贸易统计来看，日本的经营实力看似具有压倒性优势，但这是完全的误区。要问日本企业的经营实力，首先要将其放在科学性（也就是清晰的因果关系）与普遍性（也就是能在大多数国家通用的价值观）的标准之上。

在日美欧三大市场中，只有日本企业在同样条件下战胜了欧美企业，才能认为日本企业具有了真正的经营实力。而具有普遍价值的判断标准则是能够在当地调度人力、物力和金钱，从开发到制造、销售形成一条龙业务，并且成功使用自己的经营系统。如果在日本的成功无法复制到国外，就不能证明其具有经营实力。

以往日本企业不过是利用其在日本市场的成功为基础挤入世界市场，发动连珠炮一般的攻势，但缺乏具有能将其在日本市场的成功复制到欧美市场上的经营能力的人才，因此无法在欧美企业重现辉煌。如今许多日本企业已经因此遭遇了挫折。

培养世界通用的具有普遍性的价值观与经营实力，是日本企业的当务之急。况且今后即使在国内，也必须在与欧美同水准的薪金与雇佣条件下一决胜负。几乎同样的薪金成本让国内市场也和欧元市场并无区别。放松管制与市场开发已经是国际公约，那么一不留神的话，许多企业恐怕连“本土防卫”都岌岌可危。

舍弃过去的骄傲，如今重新站在巨大且深奥的世界市场入口，虚心反省过去，日本企业才能真正地迈开当地化的第一步。

大前研一





二、摘译——跨越“美国高墙”的四大条件

如今已经有很多日本企业进驻美国，对于美国的分析也日益受到重视。但又有几家企业能自信地说“我了解美国国内市场构造”呢？

本论文使用了麦肯锡公司斯堪的纳维亚事务所对北欧企业在美国市场的成功与失败案例的分析结果，希望能为包括日本在内的外国企业指明对美经营方式中容易出现的问题。以下将所得出的经验归结为四点。

（1）充分认识美国市场的多样性。

（2）尤其要注意销售渠道和售后体制等业务中与顾客相关的部分。

（3）从销售之外的层面来评价以美国为据点发展全球战略的重要性。

（4）根据美方组织的实力来时时评估在美组织与位于本国的“总公司”之间的关系。

第一个要点是说明美国绝不是平稳且单一的市场。对于大多数产业而言，美国市场是由顾客喜好、地理或社会性因素、各州法规等等多方面因素影响下，所构成的不同市场环境下各种多样化小市场的集合体。对于外国企业而言，很容易就会忘记它其实还是同一个国家的事实。

展现市场多样性的例子如图11-1所示，图中以单纯的指标对地域特点进行了比较。看图应该能较好地理解美国各地域之间存在着类似欧洲各国之间的差异。也就是说，在美国需要根据不同地域来调整流通渠道、产品规格、价格和宣传等。

是否能注意到这一点，将决定性地左右你是否拥有与美国当地企业一较高下的竞争力。比如通用食品公司的“麦斯威尔”是在咖啡市场中占据高市场份额的全国性品牌，但由于东部比西部偏爱柔和的口感，所以即使是同一个品牌，实际也会根据地域来提供不同风味的产品。

又比如R. J.雷诺烟草公司甚至会将芝加哥一带细分为三个区域，按照低焦油、薄荷醇等重点，给各品牌制造不同的特征。从这些产品市场中可以看出，在美国全境随意投放同样的产品和同样的广告是难以从竞争中取胜的（以上两个例子都引自Philip Kotler的《市场营销·管理》）。






足以匹敌EC整体的国民生产总值


时代的潮流正向着全世界无边界的方向发展，但这并不意味着全世界市场将很快无条件地统一化。今后企业反而更需要具备更为丰富的市场知识，因此信息收集能力与洞察力将成为各企业在日美欧大三角（三大战略地区）中实现当地化的“晴雨表”。[image: 14]
 [image: 15]


图11-1 美国国内地域特性的不同

认识到市场的多样性后，就要制定重点目标。在思考针对美国市场的经营方式时，锁定目标是不可或缺的步骤。

首先从经济规模上来看。1988年，美国的GNP已经达到了EC各国的GNP总和，占全世界GNP的近1/4（日本当时为14%）。

另一方面，加利福尼亚州的州内生产总值几乎与英国全国的国民生产总值（GDP）相等，纽约州和德克萨斯州则达到了高于整个西班牙的水准。换言之，即使只是美国市场中的部分区域，也值得我们付出对欧洲一个国家同等的努力。

然后从销售成本的方面来看，其关键点在于“‘大面积广撒网’是不适用于美国市场的”。如果要在美国全境展开自己的销售网络，那么每年至少要达到一亿到两亿美元的销售额。而通过零售渠道进行销售，如果市场份额仅为个位数的话，立刻就会被零售商抛弃，因为考虑到管理成本和货柜空间的利用，这种市场份额根本无法让其获得利润。

微观掌控最前线的销售情报，制定并执行极为细致的产品市场战略。能在美国市场上做到这一点的日本企业几乎没有。今后从销售渠道、以顾客为核心的视角来进一步理解市场构筑，提高市场营销的“智能指数”，将会是实现真正当地化的绝对条件。

第二个要点则是注意业务中与顾客接触的部分。这也包括销售渠道、售后体制和宣传等事业软件方面。

建筑机械业界就是体现这一要点最明显的例子。著名的Caterpillar公司所拥有的强大经销商网络与零件供应体制是其占据竞争优势的主要源泉。也就是说在该业界，成功的关键就是销售服务网是否完善。但对于新进入美国市场的企业而言，要构筑销售服务网需要一定时间，这也是一堵挡在他们面前的高墙。

该业界的外国企业针对这一点的解决方法主要是利用美国当地企业的已有网络。VOLVO的建设机械部门通过与Clerk Equipment的合并迅速获得了服务网。小松DRESSER（小松制作所与Dresser Industries合并而成的企业）的设立无疑也是从这一点来考虑。

值得一提的是麦肯锡公司对欧洲企业收购美国当地企业后的业绩分析结果。根据该结果会发现，通过企业收购进入市场的企业比独立经营打入市场的企业更为成功。

一般而言，企业收购会遭遇各种问题，所以这一结果也许让人感到意外。但只要注意挑选对象，并在收购后进行细致的管理，那么由收购而得到的价值其实是非常大的。不过日本企业并不习惯于收购，仅将收购本身当作目标，往往在收购之后就松懈下来了。

收购中应当重视的“价值”则是以市场调查、市场构造相关知识、有能力的经营层等软件为中心，这部分的重要程度高于设备等硬件。考虑到这一点，那么收购什么企业固然重要，但更重要的是收购之后如何让该企业与本公司的各组织产生联系（企业并购的重点请参照第八章与第九章）。

正如之前所举的建筑机械例子，要求与销售相关的咨询和售后服务的产品市场对外国企业而言，进入市场的门槛过高。这一点从日本企业在美国的实绩也能看出一二。换言之，获得成功的产业大多是可以脱手处理的产品，而在需要软件附加价值的产品领域几乎都没有得到任何实绩。

如果花费一定时间仍旧无法突破软件这一障碍的话，日本企业恐怕就无法真正渗透美国市场了。对于日本产业整体而言，今后的路还非常艰险。

第二个要点是仅凭产品（硬件）的优秀已经不可能在美国市场上获得成功，是否确保了与顾客之间的联系（软件）才是决定成功与否的关键。

销售能力的强化是“万能药”吗？之前的两个要点都与产品销售相关，但接下来的两点则与全球战略中美国的定位有关。

第三个要点是不要只将美国视作销售中心。以往多国籍企业的进化是由输出开始，从进入市场→设立当地销售公司→设置制造根据地→分离计划①R&D功能这一系列步骤来让原企业组织复制到海外，从而在当地立足。的确，以前许多企业的确经由这一过程发展起来，但这种顺序真的万无一失吗？

现在已经有一些企业摆出了将销售放在第二位的态度，其中最典型的就是制药公司。全世界的医药开发费用有75%都是在美国投资，从这一现实考虑的话，即使在美国的销售不佳，单将其作为R&D据点也是必要的。在大学或研究所附近设置据点，搜集情报，同时吸收优秀人才，这是关乎企业存续的不可或缺的手段。同样的状况也体现在微电子学和软件领域。

在这样巩固三角基础的步骤中，确立销售能力并不一定是最优先选项，那么企业就应该重新考虑究竟应该先做什么了。

第四个要点是重新思考“总公司”与美国组织之间的关系。毫无疑问，利用各种手段开放性地保持两者之间的交流是必要的，但仅仅如此还不够，还要根据美方的实力，认同美方的组织在企业战略中具有相应的发言权和领导力。

美国公司原本只作为与总公司进行联络的“输出据点”，但随着它逐步发展到与日本总公司同规模，甚至在特定领域更优于日本之后，其作为世界中心的功能就会让两者之间的关系出现动态性的转移。

这并不是什么未来的构图。现在某欧洲制造商在看到某事业部的业务核心由欧洲转向美国后，当机立断地将该部门的经营层全部转向美国，让美国方面成为全球视野的中枢。

不少先进企业已经开始尝试全球三个总公司制度。而坚持只让美方作为“分公司”，居于总公司国际事业本部之下且长期固化该状况的企业无疑是将自己发展的幼苗扼杀在了摇篮之中。

虽然本文是以美国特性为焦点提供建议，但对于正在构筑三角基础的企业而言，这些视点也同样适用于欧洲。尤其是在1993年之后形成统一市场的EC更是如此。能否在各主要地区实现当地化，取决于能否在世界范围内将这些常识性要点彻底变为现实。

广濑绅一
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第十二章 资金“无国籍化”带来的金融不安





一、解说—资金“无国籍化”带来的金融不安


资金流动再无国境


工业产品虽然有国籍之分，但金钱却没有made in Japan之类的国籍差别。企业只追求资金的低价募集和高运用机会，且资金流向日趋国际化。

从1985年到1989年间，日本企业在海外资本市场中的募集资金总额翻了5倍。此外，在运用上，对于保险、信托、投资信托等对外证券投资余额也膨胀了3倍以上。

从各国银行对外活动的国际部门来看，日本银行从1984年到1988年的资产增长了3倍，世界份额扩大至39%。

在日美利率1980股价指数的相关关系上，20世纪70年代的相关系数仅为0.1，但进入80年代后，日本利率决定者由政府转为市场，日美的利率动向联系更为紧密，系数上升至0.8%。

而与该关系密切相连的股票市场、债券市场中，其相互影响力也随之增大。因此对比两国的70年代和80年代会发现后者利率的变动幅度增至约两倍，股价变动也大幅上升。

在这种无边界化的世界里，共有两种资金动向。

其一是作为针对企业生产、销售的金融，与实体经济相关并扩大的资金。

还有一个则是从实体经济独立出来，流入全球金融市场的资金。这种资金流向具有能产生有效金融商品的全球流动性的优点，但不可否定的是，它也带有货币游戏的色彩。其结果就是能抓住市场微妙的利率差或股价变动，甚至税制等制度的漏洞，让资金在国与国之间发生剧烈动荡。

随着金融全球化发展，形成有效的市场后，与实体经济脱离的投机性资金流向过度膨胀。因此，如今各国金融系统的不稳定性与矛盾也日益增加。

这种不稳定性也让最近货币游戏部分的资金流向发生了变化。在泡沫经济下十分充裕的日本资金大部分流向了海外证券机构和不动产业。






对持续的泡沫经济的修正


日本国内在这10年间，尤其是1985年9月G5承认日元升值后，为了应对日元升值萧条而采取低利率政策，于是迎来了金融超级缓和期。

在这一过程中，大量资金流入股票市场和不动产行业的投资买卖增多，原本作为保证未来成长性的经济成长手段的金融在股票与不动产上获得了过高估价，从而造成了泡沫经济。换句话说，就是手段和目的颠倒了。

在实体经济下，比如拥有事务所大楼，那么投入资本只能获得2%，最多不超过3%的回报。但如此低回报却能让企业在贷款时凭借所持的不动产获得未来增值的评价，以不动产为担保得到融资，再以该资金又购买不动产或建造大楼。

这种资产等于现金的公式——也就是信用无限制造信用的构造方式——就催生了泡沫经济机制。但这一机制从1989年12月起经过5次法定利率规范，对金融机构进行了规则强化，使其无法再变更。

第一是制定了BIS（国际决算银行）的资本充足率规则。随后日本银行不得不在1991年3月末和1993年3月末分别制定了7.25%和8%的标准。日本银行虽然承认持有股票的45%可计入自有资本，但由于1990年1月后股价下跌，资本充足率大幅降低。于是为了提高资本充足率，银行就必须控制自有资产，也就是控制融资。

第二是大藏省制定了针对不动产关系的融资总量规则。这让银行在实质上规范了针对不动产关系的融资，禁止了新融资。于是以往那种拥有不动产就能立刻得到融资的构图不复存在，并且日本经济出现了不动产与股票复杂交错，一旦不动产难以继续抵押，股票也会陷入僵局的现象，而这种现象在美国也同样存在。

第三是日本银行强化了针对金融机构的贷款增加额规则，也就是强化了窗口规则。这也使银行不得不控制融资。

像这样通过一系列人为操作利率，缩小金融机构的贷款额度，让流入不动产的资金量急剧减少。而在自由主义经济下，政府插手制定规则自然会大幅度影响市场，因此这一修正也伴随着巨大的疼痛。

即使贷款方想以大幅度提高大楼租金来适应利率变化，租赁方也不会答应。而哪怕想出售资产，只要利率负担与其资产运用所得利润不匹配，银行如果不会对其融资的话，找到买家的概率也非常小。于是即使企业拥有再多不动产也很难在需要的时候将它换为现金。

不动产资产过剩，想卖也卖不掉，强行出售还会有损企业估价，与此同时又不得不支付利息。在“红灯，停”这一信号下，原本以贷借贷进行积极扩张的企业遭遇到剧烈的经济环境变化，陷入资金危机。打个比方，就像是“走在大路上突然被车撞”的感觉。

今后应该会在实体经济追上来之前先采取“等待”姿态，之后慢慢地以现金流量为基础，不动产价格也会日趋稳定。但这至少需要5到6年的时间，在此期间如果政府出台草率的“对策”，那么很可能导致市场崩溃。日本以往是以资产估价与现金流量7∶3的比例来决定不动产价格，而美国则相反，资产估价仅占三成，现金流量占七成。今后日本的不动产交易恐怕也会根据现金流量的现值来制定价格，那么东京的商业不动产价格可能会缩减至高峰时期的1/3。

这就是所谓的“泡沫经济修正”，将经济导向正轨。今后不动产也将再次变为以现金流量为基础的商业。






无边界化造成的同时萧条


这一现象以金融全球化为基础，几乎同时在日本发生。在经济衰败显著的美国，不动产业萧条成为直接导火索，S&L（储蓄金融机构）的经营危机频频发生，大型商业银行在1990年第4个四半期的决算中甚至出现了大部分赤字的状况。

美国控制信用危机的方法有两个。其一是当单件涉及金额在10万美元以下时，政府机构能给予担保。这是在1929年的经济大萧条后发生的信用危机中吸取了教训，由国家设置了保险机构。

该保险机构能够保证在金融机构大量破产时，即使实际上已经是破产状态，也不会因银行破产而无法返回用户存款。这样一来就和日本一样，即使会出现一些不利的传言，也不会陷入挤兑等危机状况。

此外，在美国由其他银行吸收破产银行并接管账号的例子也很多。作为抵押的不动产也能通过拍卖来回收债权，对危机防患于未然。

但像大通曼哈顿银行和纽约城市银行这种大型银行则被迫面对困境。美国的大型货币中心银行多数都因发展中国家债务和不动产而受创，并且还在大型商业不动产投资中深受其害。日本的都市银行和长期信用银行也大多都遭遇了同样的问题。而这些大型银行一旦出现信用危机，就很容易引发足以动摇世界整体金融制度的事态。幸运的是目前还没有出现这种状况，但也并不能保证今后不会发生。

在无边界世界中，这种现象是不可避免的。美国与日本的金融机构与系统都非常相似，且密切相关。加之如今跨国境的资金募集和运用系统已经确立，在能够利用市场微妙的利率差或税制等空子套利、资金能跨越国境迅速转移的无边界世界中，不可能只有一个地区遭遇泡沫经济。






追求金融系统的稳定


泡沫经济修正给作为金融基础的信用创造机制带来了巨大影响。由于不动产价格下跌成为可能，形成泡沫经济的所有要素都失去了其功能。即使当局制定各种规则对其施加影响以缓和局面，但业界心理已经很难恢复了。

信用创造本来的意思是以将来能得到的利益为担保来创造当前的现金。一旦信用创造行为过于收缩，那么仅凭过去的储蓄与眼前的实力，也就是所谓的营业收益，很可能导致当前经济成长停止这一重大问题。

信用创造系统虽然应当以当前创造的现金为基准，但将来可能得到的利益也能创造资金，所以如果不能在某种程度上构筑能先行贷款的系统，那么当前的个人生活及企业活动都难以成立。这次的泡沫经济修正所造成的影响虽然无法在短期内修复，不过我们必须以此为原点，重新构建稳定的全球金融。

对于日本国内特有的景气对策，请铭记它并不能帮助企业从当前的萧条中脱身。这次的资产萧条是为了让日本金融业和不动产业正式进入无国境世界经济而进行的轨道修正，政府越是想和从前一样手握市场操纵杆，越是会加深市场混乱程度。

无论日本还是美国都在推进金融机构的合并，而且以现金生成，也就是以扩大募集资金的手段为目的的合并尤为盛行。

仅从运营角度来说，金融机构的合并并没有什么好处。美国正极力推行业务简化，后勤业务由专门的组织来处理，决算也倾向于外包给外部机构。

而合并的好处主要在于零售（小型金融交易）的窗口扩展为两倍，资金量也增长为两倍，并且可期待成本降低。或者不同银行擅长的业务种类不同，擅长处理企业业务的银行和擅长处理个人客户业务的银行能通过互补来扩大自身的资金吸收范围，因此这类吸收合并也开始增多。

美国金融机构的重组大致分为两个方向。一是地区向美国全境扩展，以成为全能银行为目标的合并。二是对某个狭窄的擅长领域——比如一次性支付养老保险——进行加倍强化的合并。

信用必然会在实体经济中膨胀。但现在的我们却是被将来主导着命运，对目前的状况打个比喻的话，就是不是狗在摇尾巴，而是尾巴牵着狗走。而我们必须让尾巴牵着狗走这种本末倒置的信用回到应有的正常状态中来。

当前时期，我们应当认真考虑支撑企业活动的金融应当如何解决全球化带来的不稳与矛盾。

泡沫经济的修正如果超过一定限度也会造成问题。日本终于变为以运营为基础，这在某种意义上来说是件喜事，但在摆脱泡沫经济的过程中要追求事业活性化，税制则成为很大问题。

现状之下，如果将购买的不动产在两年内出售，那么估价利润的89%都将用于扣税。即使是在5年内出售，税金也高达估价利润的75%～76%。这当然让人既不愿意购买也不愿意出售不动产，从而导致市场难以形成。而在英国，如果购买土地并投资20亿日元在该土地上建造大楼的话，那么该投资，也就是20亿日元的1/3都将获得免税，且该大楼的租金收入在3年内也是免税的。或者去除网络收入经费后的实际收入只要达到投资金额的1/3就能免税。也就是说，只要投资人根据税金制度投资经济，则不用面对高额课税。这种税制显然能保证企业的投资欲望不会衰减。

日本目前的当务之急是根据泡沫经济收缩比例，为在正常经济下促使事业活性化而重新制定税制，否则在泡沫经济收缩之后，新消费、新投资，以及日本产业的新动态将难以恢复活力。应当取消现行的土地、不动产性恶论和惩罚论税制，转为事业家性善论税制。

撰写本章论文的Lowell L.Bryan曾出版过Breaking Up the Bank（《银行系统的重组》）。该书就曾预测并警告了美国商业银行以及储蓄信用组合的危机，并以维持和稳定信用秩序的观点建议重新分解和构筑银行功能。该书一经出版就在美国造成了轰动。如今，现实的发展正如他所预测的一样发展，证明了他理论的正确性。而后，他又在1991年出版了Bankrupt（日译《银行破产》），对银行神话崩溃的原因进行了分析，并提出了重建金融系统的对策，再次受到金融界关注，可谓是国内外评价极高的麦肯锡公司典范性人才之一。
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二、摘译—构筑“全球化金融系统”的三大原则


崩溃的世界金融系统


现在各国推进中的金融自由化发展才刚刚起步，今后数年间还将出现全世界规模的根本性金融系统变革。

其关键在于足以彻底改变战后金融系统的大规模变革将在短期内激增，并且将发生在全球规模下拥有20万亿美元资产（世界GNP的10%）的业界。而现状却是各国在还没有进行规则制度变革的基础上，世界金融系统就已经不可逆转地开始了自由化和全球化。

如果各国政府像以往一样继续对“市场力量”做善后性质的放松管制的话，各国金融系统将迅速崩溃，对社会、经济都将造成重大影响。以美国的储蓄金融机构（S&L）的经营失误为起点，信用系统崩溃的预兆已经在各国凸显出来。

自从13世纪末欧洲出现银行的原型以来，银行就在政府或执政者偶尔的监管下对经济和社会做出了巨大贡献。当然，每当信用崩溃时，也会给社会与经济带来巨大混乱。最近的一个例子就是20世纪20年代到30年代的经济大萧条。

从经济大萧条和第二次世界大战中吸取教训后，主要国家的政府都开始谋求国内经济稳定，预防混乱，于是制定规则限制金融机构之间的竞争，提供存款保证等安全网。此外，汇兑也要求使用固定汇率制。金融机构虽然被各国政府当作履行金融政策、贸易政策的道具，但也得到了在联合企业之下稳定经营的保障。

不过这种规则所带来的有效功能持续时间并不长。一些功利性竞争对手，尤其是处于联合企业之外的对手，往往会凭借创新的财务手法钻规则的空子，提供比以往更廉价的服务，或是提供能返还更多利润的商品。这样一来，一直支付不必要的高额费用的顾客立刻就会转而采用新服务。这一系列过程都是重复进行的。

换句话说，各国政府为了谋求金融稳定，以加入规则、业态规则、利率规则等来控制竞争，其结果反而导致滋生了未开拓的利润机会。而发现这个机会的人能利用创新的财务手段来获取利益，并回避规则管控，于是最终规则开始失去作用，当局无可奈何地放松管制。

这一过程的最初例子就是20年前发生的固定行市制度崩溃。从那之后，各国政府的影响力就日渐降低了。

现在各国正在发展中的金融自由化动向并不是由于当局为了向金融业界导入市场原理而积极放松管制，而是在技术革新与金融市场的国际化进程中，“市场力量”不可抗拒地推动，让现在各国的规则难以有效地发挥其功能。






让行政干预失败的“市场力量”


如果各国政府都在抵抗“市场力量”之后又同样被迫实行放松管制的话，会产生怎样的结果呢？这里为各位介绍一下美国的现状。

在美国，直到70年代中期，对于消费者而言，银行都是唯一的存款场所，国家经济的大半资金也必须通过银行。在业态规则、洲际业务规则和利率规则之下，银行业界极为安稳。

然而这种状况却随着证券公司提供的货币市场基金的登场以及企业商业票据所带来的资金募集增加而发生了改变，银行在借贷双方的压力值下陷入了激烈的竞争中。

1982年利率自由化一经推出，银行立刻提高存款利息，想夺回银行之前流失的存款。另一方面，为了确保差额利润，又竞相推出高风险融资。本来这种信用风险是应当反馈到存款者身上的。

但利率自由化的同时，政府所提供的存款保证还在继续。因此，存款者的风险依旧被控制在最低限度，于是即使是自身资金不足的弱小银行也能不用考虑存款者背离，继续进行高风险信用供给。

像这样以过度风险来扩大受益的手段一开始是从储蓄金融机构等小规模银行风行，但信贷竞争的结果最终波及了维持稳定经营的商业银行。随后在很短的时间内，不具备经济合理性的对商业不动产融资或远超合理价格的对企业收购融资如雨后春笋般涌现。

而这些融资几乎都是仅从作为担保的资产的“现金流量”来看就难以填补利息支付的，这种强行背负风险的缺陷当然会随着利益上升和景气衰退而凸显出来。储蓄金融机构的经营问题自不用提，就连曾被认为经营稳定的大型银行，如今也陷入极度危险的经营状态之中。






经营不振的银行频繁出现


图12-1是美国商业银行对利息收入的不同运用分类。1980年与1989年相比，作为风险较小的稳定收入来源的核心存款（或核心银行业务）贡献减少，对商业不动产的融资、对企业收购的融资等贡献概率增加（a）。从后者的高风险资产中所得收益甚至占到了银行整体税前收益的近一半（b）。

显示该行业出现了构造性问题的数据非常多，坏账储备金的激增、非利率费用的激增等显示该业界出现了构造性问题的数据非常多（图12-2）。
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图12-1 美国商业银行利息收入的运用[image: 18]
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图12-2 数据显示，美国商业银行业内出现构造性问题

活期存款、普通存款、定期存款或类似小型市场利率联动存款这种低于市场利率的存款被称作核心存款。这些存款的运用，以及存款相关决算、租借保险箱的基本服务业务则统称为核心银行业务。

数年来，商业银行的坏账有激增的倾向。此外，从坏账基本集中在行业20%的银行这一点来看，随着美国经济衰退，这部分银行必然会陷入经营不振的状况。

根据麦肯锡公司的估算，要解救陷入经营不振危机中的银行，美联邦存款保险公司（FDIC）今后数年恐怕会出现200亿到400亿美元的资金缺口。

即使让各银行提高保险费来解决资金差，也不可能补足这么庞大的缺口。不止如此，一旦FDIC给银行经营施压，反而会进一步增加自己的负担，从而陷入恶性循环。

此外，将银行的资本充足率提高至当前水准以上作为短期对策也不太现实。现在银行股价低迷，而且由于一半以上银行的评价都在A级以下（1980年一半以上都是AAA级），要从资本市场募集必要的资金也不是件易事。






金融系统稳定化的三大原则


美国金融系统已经接近崩溃边缘，而日本也开始收缩投机性泡沫经济，这时正是最危险的状态。而欧洲各国的金融系统也有可能在针对EC一体化的放松管制过程中走上和美国一样的崩溃道路。这是因为各国的规则体系已经无法应对当前金融市场的自由化和全球化趋势。

自从固定汇率制度崩溃以来，金融国际化开始，“市场力量”接连冲破规则的阻碍。从汇兑市场出现之后，全球化的货币市场、债券市场也开始兴起。但股票和不动产部门却由于各国间规则的不同，还没能构筑健全的国际性市场。最近就连企业收购都与国际相连，形成了流动性较高的市场。

各国的金融市场已经紧密相关，因此现在半吊子的全球化反而促进了各国间急速的资金流动。此外，现在这种某个国家打个喷嚏都会影响其他国家的状态显然也提高了市场的不稳定性。

为了各国金融系统的急速崩溃给社会和经济造成重大影响，各国政府都必须跳出国家利益，从同为地球居民的角度来认真思考应当如何构筑无边界时代下的金融系统。

幸运的是，现在已经没有阻碍银行和金融市场全球化的规则了。

今后，各国政府相互协调构建的新系统必须解放“市场力量”，让竞争更为活跃，但同时也要有能维持市场秩序的最低限度规则存在。无边界世界下的金融系统必须满足以下3个原则。

（1）各国政府要确保金融机构之间的竞争在公平且通用的规则下进行，保证市场效率。

（2）给予金融机构能参与所有业务的自由。同样在公平且通用的规则下，使用残酷竞争原理，无法给顾客提供充分附加价值的机构将被淘汰。

（3）各国政府要针对核心银行业务提供安全保证。但为了防止滥用，必须对融资对象低风险的资产等进行严格监督。






金融机构的理想前景


在基于以上原则构筑的系统之下，金融机构将发展成怎样的具体形态呢？

理想形态之一是使用借贷证券化的技术来实现分解银行业务功能的模式。该模式能将以往一个金融机构处理的一系列金融中介业务分解为存款、投资融资、金融计划审核、信托等单独功能。

而这些功能则分别由能给予最低价格和最好服务的最有实力机构来提供（详细介绍请参照前面章节《银行系统的重组》有关内容）。

美国虽然没有一口气发展到这个阶段，但也首先快速地解决了金融系统的构造性问题。为此必须将银行的低风险业务从高风险活动中分离，恢复让政府甚至纳税者分担金融机构所承担的过度风险的系统。

作为解决对策之一，将银行的核心业务分离为核心银行，除此之外的业务则建议与投资银行等合并。

这种方式中的核心银行不仅能得到政府的存款保障，给存款者提供安全而方便的服务，还能预防过高风险。除核心银行以外的金融机构虽然不能得到政府的存款保障，但能适用放松管制下的市场原理。

以美国为例，这样的改革必须对《格拉斯—斯蒂格尔法案》和《银行持股法》等法律进行修改，原有金融机构还得掀起整合、重组的风暴。而对现有规则进行根本性的改革对于各国政府和金融机构而言，必然将伴随着巨大的疼痛和抵抗。

然而各国金融市场已经处于相互依存且紧密相连的状态，任何政府都无法阻止全球化金融系统的大趋势。

虽然目的相同，但各国能否顺利且迅速地组建全球化金融系统，就要看各国政府今后如何应对了。
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第十三章 日本的银行能否成为世界一流银行





一、解说—日本的银行能否成为世界一流银行


EC一体化开启金融战国时代


EC一体化给金融界带来了巨大影响。一体化之后的5年内，各国银行首先将开始生存战。

这些银行包括英国的National Westminster银行、Barclays银行；荷兰通过国内吸收合并而扩大化的ABN AMRO银行；法国的Paribas银行、Credit Lyonnais银行、巴黎国立银行等；瑞士的Suisse Union银行、Credit Suisse银行、SBC（Swiss Bank Corporation）银行；德国的参与证券业务的德国银行、Dresdner银行、Commerz的巨大通用银行等。

在这些大型银行的激烈竞争中，葡萄牙、西班牙、丹麦、比利时等国内没有大型银行的国家又如何呢？在这些国家，随着企业活动的全球化，优良企业在金融方面将与资本力更为优秀的其他国家银行加深联系，而国内银行则将成为其他国家大型银行的饵食，沦为被收购的对象。

在这场以欧洲全境为战场的战斗中，大型银行将逐步吞噬中小银行。或者收购专业化的小规模银行，用以提升自己的专业性。而专业化的中小型银行可能会采取不公开股票的方式来避免被收购。

激战到最后，欧洲恐怕只会残存10家左右的大型银行。瑞士3家、法国3家、德国3家、英国2家左右。进入这一阶段后，彼此的竞争对手规模都过于巨大，无法再进行收购。比如德国银行就不可能收购英国的National Westminster银行。

最终这些银行将只剩下两个选择，或是和日本或美国等非欧洲银行联手，继续收购欧洲的其他银行，成为全球化的大型银行，或是放弃收购，进行大型银行之间的合并。

在这两个选项中，寻求非欧洲势力的援军违背了作为EC一体化精神的泛欧洲主义，所以要得到国民认同将不是一件易事。我认为与非欧洲势力联手也不一定没有成功案例，但那恐怕是极少数，最终趋势还是以欧洲不同国家势力之间的合并为主流。

电机业界就有类似先例。非EC国瑞士的代表性电机制造商Brown Boveri通过与瑞典最大的大型电机制造商ASEA合并，诞生了欧洲最大的电机制造商ABB。这样一来，EC一体化的目标——也就是无国籍的超级企业也随之出现。同样在金融方面，无国籍的超级银行的出现也是必然的。

大型银行诞生的背景是企业金融的国际化。比如引起欧洲经济界轰动的轮胎业界企业并购混战的当事者就是与意大利Pirelli公司德国Continental公司都有合作的德国银行。

此外，意大利的综合办公器材制造商Olivetti的主银行是英国的银行，该银行的会长与Olivetti的卡罗尔·贝诺德特会长是至交好友，并且该公司股票大半都在伦敦证券交易所交易，资金募集也在伦敦金融城进行。如果没有伦敦的资金力量，Olivetti就无法实现积极的国际企业并购战略。

美国的花旗公司正在德国积极展开活动，伦敦金融城中的美国投资银行也具有极大的影响力。例如，与Credit Suisse公司合作的First Boston公司已经成为能与日本的野村一争金融城发行市场第一位、二位的存在。

在这种对公业务（法人向金融）的世界中，过去10年都是泛欧洲活动先行一步。在这种状况下，各国的大型银行已经发行仅针对本国企业进行金融活动已经难以在世界第一线立足，于是开始与欧洲优良企业的主银行密切合作。

1993年之后，银行的整合还将继续。而这不仅限于欧洲银行之间的协作，日本和美国的银行也可能加入其中，为了生存下去而以成为无国籍的全球化银行为目标。






没有国际竞争力的日本银行


日本银行究竟在欧洲市场浸透到怎样的程度了呢？很遗憾，在以企业为对象的对公业务大型交易和在铺设分店网的基础上进行的对个人业务方面都几乎没有涉足，目前日本银行仅仅是欧洲银行的资金伙伴，也就是资金提供者。这与（虽然在各方面出现了问题）以西海岸为中心深入发展个人业务，并以此进驻美国市场的情况大有不同。

此外，在日本银行已经进入了证券业务市场的英国和瑞士，目前看似在与证券公司进行激烈的竞争，但其内容其实是以CB（可转换债券）等债券发行市场为中心，并且竞争对手大多也是日本企业，实际上只是将放松管制后的欧洲作为贷款地使用而已。日本银行离真正的本土化还差得很远。

造成这一结果虽然也有欧洲自我封闭的原因在里面，但日本银行在开放市场下缺乏国际竞争力却是最重要的因素。如今的状态与以优先金融秩序和保护最弱势银行为标准的金融系统，以及母国日本大藏省所制定的行政方针不无关系。

这种被称作“护航团”方式的特殊日本式系统由于避免了与国内外银行的真正竞争，让泡沫经济下的日本银行在没有实力的基础上却产生了自己具有国际竞争力的错觉。换言之，当日本人的储蓄欲望较低，募集资金困难，并且利率由市场原理所决定时，才能测试银行的真正实力。但我们也必须认清在这种环境下，恐怕没有一家日本银行能成为大型银行生存下来。

日本金融界现在也被自由化与全球化的热潮波及，第一次冲击就是汇兑的自由化。第二次世界大战后以美国的美元为轴心货币的长期固定汇率制度在1971年8月停止了美元与黄金的交换，从1978年4月起，汇兑完全转为了浮动汇率制。之后经过一系列迂回曲折，汇兑最终彻底形成了世界性的标准化市场。

第二则是债券流通市场的标准化。在债券世界中，现在已经形成了瞬息万变的售卖系统。

第三是股票市场。如今世界规模的套利交易已经发展开来，而且不仅仅是与个别的上市公司有关，而是以整个市场本身为单位来进行套利交易。比如3年前，日本就有超过200亿日元的资金流入了股价比东京市场便宜的德国市场。随后，法兰克福市场又开始沸腾，现在法国作为下一个目标，股票市场间的套利现象又已经出现。

首先以汇兑开始，接着是债券，最后波及股票市场。这种标准化、协同化的波浪最终将影响到地区性较强的不动产市场，让全世界同时出现不动产市场萧条的状况。






生存将由是否具有经营能力来决定


个人市场的世界化与通用化正在发展中。比如美国的大型商业银行花旗银行就以日本国内收入相对较高的顾客层为对象，对其推销外币存款或相关商品，从而极大地提高了业绩。据说花旗银行为了进驻日本的个人零售部门，常年都在寻找合适的收购对象，而当现在适合被收购的银行纷纷出现时，仅有直邮广告而没有实体店铺的私人银行在飞速成长，说起来也是有些讥讽的意味。

金融的放松管制也波及了商品开发领域。今后被作为重点对象的将是富裕阶层，世界一流银行都将在世界范围内以该群体为目标来提供商品。

以后的银行恐怕会竞相开发更具吸引力的高回报商品，但这种商品的弊端在于，如果银行没有运营能力，它就只是画饼充饥。运用技术和运用能力才是成为一流银行的关键。

但在大藏省规则下受到利益保护的日本银行却缺乏运用技术。这在原本应当以运用为主业的信托和保险方面也一样。成长于温室中的“日之丸银行”是否能在与欧美一流银行的竞争中提高收益率，将是个很大的疑问，因为现在日本的金融机构只能通过干预使用者和存款者来扩大规模和提高收益。

瑞士银行虽然也缺乏运用技术，但它有出售“安全性”的传统。世界上也有不少顾客认为绝对安全和保密性才是银行最大的好处。但今后从大局来看，拥有运用实力的银行才能跃升成世界一流银行。

不过追求高回报也将增加风险。花旗银行虽然擅长运营，但倾向于对成长力较强的不动产项目进行融资，其资产的48%用于大楼建造和开发等融资，导致难以避开不动产市场萧条所带来的影响。

拥有世界性的运用机会，且能够对风险进行适当的评估和管理，在某些情况下甚至能掌握融资方的经营权，能够操控风险，不再单纯只作为资金提供者，具有管理事业的能力，这才是今后全球性超级银行的必要条件。

银行以后必须在提高回报的同时管理风险，要寻求这两个自相矛盾的手段的解决对策，就必须全面掌控情报，并对其进行分析和评价，建立专业团队。最终的关键还是人才与情报系统。早在10年前，花旗银行的沃尔特·里斯顿就曾说过：“能改变银行的不是政府，也不是顾客，而是科技。”这确实是极有远见的看法。

人才的培育与系统的确立最少也要10年左右的时间，因此具有明确理念的领导者也是不可或缺的。

欧洲1990年被暗杀的德国银行行长赫尔豪森就是这类顶尖人才，此外还有如今已经将美国证券公司First Boston纳入旗下、擅长证券和信托业务的Credit Suisse公司会长雷诺·伍德等。美国则有MIT（麻省理工学院）出身的花旗会长约翰·瑞德，他虽然也深受不动产市场萧条之苦，但由于敏锐地发现了科技的重要性，以此提高了业绩。而他的前任沃尔特·瑞斯顿也同样是这种具有远见的人（拥有长远眼光的经营者）。但即使有如此多优秀的明星，我们还是无法否认人才正在枯竭。

日本当然也一样。如今要回想一下日本都市银行领导型人物的名字和脸，会发现与以前相比，“上班族式短期就任”的人增加了不少。这一事实确实令人惊讶。

银行所处理的商品、营业区域和顾客都在进行金融全球化发展，大型银行之间为求生存正展开激烈的战斗，能否成为胜利者，关键在于经营者的能力及持续性。

欧洲和美国已经开始了决定今后金融界未来的伟大实验，日本银行当然不能继续作壁上观。以“生存”为赌注，创建由对公业务专家构成的智囊团来钻研今后的发展道路将是当务之急。

本章所介绍的论文是由活跃于麦肯锡公司欧洲各事务所的年轻顾问所指出的展望“九三年之后”的生存战略。

而在与欧洲相似的温室中培养出来的日本金融机构今后也将面对汹涌的浪潮，因此该论文很多部分所指出的问题日本同样存在，能给日本企业提供不少参考。

大前研一





二、摘译—已经开始的EC金融战国时代


泛欧洲战略的要点


针对1992年的欧洲一体化，欧洲银行业正发生巨大变化，以泛欧洲银行为目标，各银行之间的企业并购与合作愈加频繁。但其中大多并没有明确的战略目的，仅仅是为了确保自己在别国市场中立足而无意义地扩大规模而已。

实际上，不同金融领域或不同对象的商品和顾客层的特点也大有不同，有时将重点放在本国市场上会更好。因此各银行要看清结构变化方向对本银行有怎样的意义，并在此基础上来思考今后的战略。

各银行在讨论今后的战略时，首先要决定的是采取重视地区市场的战略还是采取泛欧洲战略。这时的判断标准就是对于本银行而言，哪个领域的魅力更大，以及采取泛欧洲战略是否能保持竞争优势。

对公业务与EC一体化放松管制后作为主要目标的个人业务领域不同，从以前开始就有一定程度的自由化和国际化。但随着EC一体化，银行的交易对象企业迅速开始泛欧洲化发展，于是对于能跨国境提供金融服务的银行的需求也日益提高。此外，对公业务所需的必要功能与技术在集中处理的情况下优势更大。

另一方面，住宅贷款今后也应当是银行将业务集中于本国市场的领域之一。不仅市场营销要控制在地区范围，并且为了在竞争上实现不可或缺的快速审查，还必须在地区性情报方面给予现场人员做决策的权限。

与此相反的是，投资信托商品则应当推广为欧洲规模和世界规模。由于预计同类商品今后将大有发展，所以将商品开发、运用、管理和事务处理等功能集中于该充满吸引力的领域，能获得的收益更大。顾客层将不再用国籍作区分，而是按职业、年龄与收入来分别应对，便于制定泛欧洲的市场营销战略。

对于泛欧洲商品，可以将银行的各种功能分散于各个最合适的国家，以此战略来提高竞争力。例如投资信托商品可以做以下的功能分散。

（1）商品开发、资金运用——在资本市场和运用技术最发达的英国。

（2）登记、账户管理——在税率最低的卢森堡。

（3）市场营销——在共同基金的最大市场法国或最高发展率的西班牙。

在泛欧洲战略中可以使用收购、合并、业务合作、自主进驻市场等各种方式，因此需要在case-by-case（具体问题具体分析）的基础上选择最佳方法。

首先根据领域来考虑战略，找出在该领域获得成功的必要因素，并制定优先顺序。接着为了进行欧洲化，要对各种方法是否满足成功要素进行评价。以这种方式来选择最合适的道路。

比如情报系统的构建和维持需要大量费用（固定费用）的领域，如果认为降低单位成本是成功的关键，那么收购大规模银行，以此扩大“量”就是最合适的方法。

如果想给本国顾客提供只有别国才有的某种服务，那么业务合作也许是最好的方法。业务合作的优点是风险较低，但如果不努力融合不同的系统和文化，效果也可能不佳。

而收购其他银行则可以让自己握有掌控权，不过大多数情况下，为了募集收购资金会欠下高额负债。因此容易产生BIS规则和财务体制恶化的问题，最终反而导致丧失竞争力。






收益结构的激变让改革迫在眉睫


在欧洲，银行间的竞争正日益白热化，但这并不仅仅因为EC市场的一体化和放松管制。信息化等技术性变化、高龄化和可使用收入增加所带来的消费结构变化等让银行所处经济环境在多方面都发生着巨大改变。

因此认为欧洲银行只应考虑泛欧洲战略就是个巨大的误区了。应该说要配合状况改变，尽快检查银行业务本身的问题更为重要。

欧洲银行以往几乎没有过价格（利率）和金融商品差别化所带来的竞争。因此它们不需要商品开发能力与市场营销能力，只要通过自己的分店网提供无差别化的商品就能保证充足的利润。于是各行的企业战略都极其简单，就是拓展分店网，确保扩大新顾客的“量”，并将成本控制在贷款的一定比例以下。

与其他产业不同，银行以往不是根据商品，而是根据顾客来进行核算，所以形成了用划算的商品来填补不划算商品所造成的损失的价格体系。金融商品的价格是在无视成本和顾客使用效果的基础上来设定的。

因此银行既有免费提供的服务与商品，同时也有将虽然对消费者而言几乎没什么价值但价格昂贵的商品与通知存款和汇款交易这类传统型商品进行“捆绑销售”的商品。大多数情况下，银行都不了解每个商品的收益性，只不过在做“糊涂账”而已。

欧洲主要7国的普通银行存款平均利润为3.7%，而作为自由利率型商品的共同基金却仅有1.3％的利润。因此银行会考虑从普通存款用户手中收取某种“补助金”。如果今后欧洲也和美国一样，普通存款的利润下降至与共同基金同等水准的话，那么欧洲各行的收益率恐怕会剧减（图13-1）。[image: 20]
 [image: 21]


图13-1 1986年欧洲银行个人业务不同领域的利润贡献

顾客当然会选择价值更高的商品。因此从1980年到1986年间，对公业务的年利率增加了28%，但通知存款和普通存款仅分别增长了2.5%和0.9%。






令人惊叹的专业活动


随着竞争日益白热化，以往并不受重视的商品开发能力、市场营销能力都开始显现出其重要性。此外，为了对抗一部分针对高收益商品新加入金融市场的对手，还必须从根本上改变以往以商品补助为前提的价格体系。

最近10年来出现了许多专业化的金融机构。因为以往银行由于不具备相应功能而无法满足的个别顾客需求，所以这些金融机构应运而生。

尤其是商品差别化方面机会较大的消费者金融、人寿保险、住宅贷款、投资信托和针对高收入人群的商品，其趋势尤为明显。

另外还有以低成本为武器的新加入金融机构。但个人业务的多数领域却与一般常识相反，当银行规模达到地区中等以上后，价格竞争力将与规模不成正比。某些情况下，反而是强化某个业务的专业领域更具有价格竞争力。

专业化金融机构大致分为3类。

（1）商品专业化——比如强化住宅贷款、投资信托、消费者贷款等业务的企业。

住宅贷款能通过缩短审查时间和服务来实现差别化。消费者贷款可在POS（销售点）提供商品，此外投资信托也能通过优秀的资产运用来进行差别化处理。

（2）流通专业化——比如针对高收入人群，通过专属的营业团队销售各种理财产品。各种金融商品则从专业的商品渠道提供给顾客。

（3）业务处理专业化——比如专门处理信用卡业务的公司。

欧洲已经在推进专业化进程。英国的住宅贷款专业化使其市场份额在短短5年间就从1%增至11%。法国则有名为UFF的金融机构负责专门处理资产形成商品，对个人客户销售多种金融商品，从1983年到1988年的6年间，利润从八千万法郎增至一千七百万法郎。






原有银行的发展之路


欧洲传统的全能银行有两大优势。一是强有力的品牌保障，且在各国都掌握有汇款系统，所以拥有许多固定客户。二是规模大，拥有大多数专业金融机构所无法比拟的财务与资金实力。

要对抗专业化银行，全能银行今后的发展道路就是利用自身优势，并掌握能满足顾客需求的技能。为此，可以选择收购已有的专业化银行或创造自己的专业化系统这两种方法之一。

但传统全能银行的现有组织与体制要应对以顾客需求为重点的专业性银行是十分困难的。因此必须从本质上改变组织和体制。

可以考虑选择以下方法作为未来的银行模式之一。通过共享企业战略计划、资金募集、汇款、商品等顾客信息，将集中化后效果更佳的业务作为该银行的“主业”。而商品开发与市场营销则由负责不同商品与客户的子公司来处理。

各领域的专业金融机构由于专注于擅长的领域，所以不用将其吸收为大银行体制中的组织，而应当作为一个独立的公司来运营，但也没有必要给予它作为公司的所有功能，可以让它的一部分功能依附于“总公司”，如果外包给第三方更有效的话则可委托外包。

对于多数银行而言，要一口气转为上述状态是极其困难的，所以请按照以下所述的方式来阶段性地转换。第一阶段是按不同的商品和流通渠道来分别设置事业部门，第二阶段是将各事业部门变为独立的公司。到此阶段时，银行的本体将呈现持股公司的状态。最后则是第三阶段，银行要构建在战略上最合适的业务组合，为此可以考虑收购或出售旗下的专业化企业。

经过这种大改造的银行范例就是英国的Barclays银行。该行不仅将对公业务和个人业务彻底分离，还通过Barclay证券、Barclay信用卡、Mercantile信用卡等在商品领域具有专业化实力的子公司，实现了多领域营业。

野田良
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第十四章 震撼金融界的“企业银行”





一、解说—震撼金融界的“企业银行”


在金融界的漏洞下产生的“企业银行”


1991年3月初，美国最大型的证券公司Merrill Lynch在日本的投资顾问公司宣布投资丰田汽车。于是拥有日本最高利润、集团整体拥有2.8万亿日元金融资产的巨大企业是否会以此迈出走向综合金融企业的第一步，成为日本关注的焦点。

在日本，事业公司涉足投资顾问业还会成为新闻，但在欧美，事业公司本身经营金融事业都不是什么新鲜事了。

世界最大的汽车制造商GM（通用汽车公司）拥有名为GMAC（General Motors Acceptance）的子公司。该公司原本是通用汽车公司在销售汽车时负责出售金融业务的公司起家，但如今它已经拥有约65亿美元的总资产，业务的60%都是与汽车销售金融无关的普通金融，成为世界最大的非银行金融，更是全美金融排行榜前10位的常客。

除了通用汽车公司之外，大型石油公司Mobil的基金投资额也远远超过了一般信托公司。而大型电机制造商通用电气公司的子公司GECC原本是针对本公司电器产品的信用贷款和发电设备等业务的信贷公司，但如今也负责处理对其他公司事业的租赁等金融业务，并获得了极高的收益，而且通用电气公司旗下还有Kidder Peabody这个中坚的证券公司。

此外，IBM也利用充足的资金，在创建金融公司之余还利用建造公司大楼的社会与当地有实力的开发商合作，将该事业推入金融领域，自己则作为户主将已经入住的大楼的剩余部门出售，采用了利益折半的方式。借此机会，IBM也顺利跻身美国一流开发商的行列。

美国大型企业利用丰富的资金涉足金融业，并且从中获得了堪比本业的极高收益。这种组织被称作“Corporate Bank（企业银行）”。日本企业最近也因设立与财务部门联动进行金融活动的子公司而备受管制。

为什么会出现这种现象呢？其最大的原因就是银行方面难以充分满足企业需求。能应对市场需求的企业则会扩大收益，发展规模，推进国际化。本来银行自身应当预估企业需求并随之提高银行功能，但银行的思维与功能都停滞不前，只构筑便于自身运营的组织并提供商品，于是银行便在产业界的进化中落后了。

而具有充足资金的大型企业在不得已的情况下募集资金和寻求最佳运用的结果则导致了企业银行的诞生。

第二个原因则是银行要维持其健全性，必然是最遵守监督官署规则的业界，但针对企业财务的管制却在放松。以日本为例，日本银行严格受制于大藏省的行政指导。业内制度被设定为所谓的“护航队”方式，从新设分行到商品设计等一切业务都要得到大藏省的认可。某个银行提供独特服务是不被允许的，要实现具有创造性或新意的服务更是不可能。

但普通企业的财务部门却不受大藏省规则管控，它们能从全世界资金调度效率最高的地方募集资金，并用于运用效率最高的地方。

于是企业银行的存在引起了巨大关注。丰田和松下电器等企业冠上银行的名字已经不稀奇了，而实际上这么做的并不仅仅这两家企业。FANUC、京瓷、任天堂等高收益企业，甚至新日铁、川崎制铁等由于设备投资而拥有丰厚的折旧费，以及充裕的现金流量的企业也加入其中。企业银行的预备军可谓人才济济。






从基金投资到住宅贷款


日本正在兴起的企业银行热潮与以往的企业理财完全不同。

理财是日本独有的现象。在美国，企业如果有某种程度的富余资金，那么必须将其分配给股东。但日本却能将这部分理财资金保留在企业内部，这些包括不动产在内的资产可用于担保贷款，再利用贷款资金进行投资。日本企业趁着泡沫经济低利率时代的反风潮，在短时间内以此获得了极大收益，不过这也仅仅是暂时的副业而已。

但企业银行却是本业。明确而积极地进行事业化，该手法可以称得上专业。丰田公司在1990年9月对章程进行了更改，在企业银行的事业目的中又加入了金融业和不动产开发业。

欧美从20世纪70年代到80年代一直忙于发展全球化事业，因此不得不投入大量资金。如今这一阶段已经结束，它们开始利用从这些事业中得到的丰富资金，涉足金融这一新的商业领域。日本虽然落后一步，但很快也将步入这个阶段。

而日本企业的企业银行目前出现了一部分高收益、内部余额丰厚、资金充沛，另一部分则完全相反的两极分化状态。历史悠久，员工数量较多的企业会首先选择利用员工基金，否则就大多选择进驻人寿保险或信托银行领域。

在资金募集方面，如果能预先筹集到足够资金的话，企业会选择涉足银行和证券公司的领域。若是能参与海外大规模开发等金融项目的话，甚至会抢夺作为银行传统业务的企业金融（大企业交易）业务。

假如在本公司产品销售中加入分期付款销售或租赁等，就会成为信用或租赁业等银行相关业务的有力对手。另外，如果对员工提供住宅贷款，那么将威胁搭配银行利润最丰厚的领域。

而扩充企业存款制度的话，还能以比银行更低的利率从相关企业的员工和家人手中募集资金，进一步侵食邮政储蓄和银行定期存款领域，夺走银行以利率募集资金的手段。

最近企业凭借比银行更低的汇率来募集资金。根据美国评估机构所做出的评估，1991年2月，曾获得日本银行中最高的3A级评价的日本兴业银行的评估等级降低至2A，而在它之下的日本大型都市银行和信托银行都依次降级。其原因推测是收益恶化，但与此相对的是，丰田汽车和松下电器等企业依旧维持在3A等级，在信用等级方面，银行显然已经低于普通企业了。而由于评估的优劣能决定筹资利率，比如在发行PC（商业票据）时，企业就能以比银行更为低的利率来募集资金。

于是具有凌驾于银行之上实力的非银行金融机构诞生了。在泡沫经济崩溃后从不动产业转向物流业的大荣公司首先开始涉足金融业，随后，新日铁、松下、丰田等信用较高的蓝筹制造商也以不动产开发金融项目的形式加入企业银行大军，显然这一趋势已经不可逆转。






银行利用专业性和运用能力来取胜


从银行的角度来看这一事态的话，主要问题是失去了以往的优良客户，并且这些客户还成为自己的劲敌，这让银行不得不对自己进行大改革。

这时恐怕只有以下两种方法能让企业生存下去。首先是提高专业性，让某个业务成为世界第一。

因为企业银行是有局限性的。它虽然能发挥本业相关周边的能力，但要仅凭一家企业，让企业银行具备降低汇兑风险或进行多国籍货币的互换交易等实力，在日本除了商社之外的企业是做不到的。

虽然银行越是追求专业性越是难以扩大事业领域，但在特定的领域能提供高度专业化的服务，也有可能以此构筑提高收益的体制。

其次是提高资金的募集能力。可以通过有效利用分店网，也就是以个人业务能力为背景，寻找资金募集的出路。

企业银行的原始资本是来自企业本体事业，所以即使是像美国通用这种大型企业，每年也无法募集200亿美元以上的资金。而银行当然要发挥远超企业规模的资金募集功能。

不过在利用银行这一规模功能时也会遇到问题。因为大多数的情况下，资金募集都要支付高额利率，所以高度的运用能力也是必不可少的。

众所周知的是，日本金融机构的资金运用能力不佳。因此在不提高风险的前提下学习能加强运用能力的技术是当务之急。

资金运用的最大魅力是高风险、高回报。预估能得到高额回报的长期性大规模地区开发就是其中的典型例子。但银行和人寿保险等受到规则管控，很难实现类似的运用。

所以银行重视的是夹层融资，也就是中风险、中回报。现在的日本银行正对其投入大量资金，但曾在美国和英国实现过的夹层融资也出现了很大问题，显示其一不小心就会变成高风险、零回报。

也有的银行选择更进一步，放弃融资，参与和交易方经营相关的风险投资。这种情况下虽然要背负经营风险，但也可期待高回报。

这里虽然举出了两种生存方法，但最终还是取决于人才的质量与数量，可以说这其实是有实力的专业人才数量的竞争。

围绕人才的竞争也就是银行与企业银行之间的竞争。在人才流动更为活跃的欧美，一流的企业银行几乎都选择从银行界网罗人才。在清楚人才是胜负的关键之后，企业都在积极采用外部人才。

而银行方则固执地认为银行业者必须自始至终都是银行界的人。日本虽然最近也开始中途录用人才，但这些人根本无法进入中枢部门。银行方面对于人才的思维太过僵化，当普通企业开始从金融界中学习银行业时，银行方面却还停留在过去的知识层面上。

无论欧美还是日本，金融机构都难以摆脱根据监督官署的意向来制定计划的习性，而且喜欢采用善于应对监督官署的人。其结果导致从其他业务转移过来的人才难以发挥能力。在人才之争上，显然是企业银行更胜一筹。

这么看来，银行经营者必须具备危机感，明白自己正在丢失以往的优良客户，并正面对着强大的对手。尤其是日本银行，在索尼、松下等制造商努力进驻各国主要市场时，却以进入中等发达国家为重点，用传统的金融业务进行竞争，因此在先进国家的浸透程度无法与制造商相提并论。

今后要更为重视企业银行的动向，尽可能地提高银行对顾客的吸引力，铭记这是一场生死之战。

后面的论文由麦肯锡公司慕尼黑事务所主管Helmut Hagemann收集整理，他参与研究了企业国际财务的最优化模式研究。该论文详细调查了对企业银行影响巨大的欧洲大型企业，并通过论文有效地进行了总结，介绍了企业银行的进化及诞生的背景，并指出了今后银行该如何应对这一动向。

大前研一





二、摘译—“企业VS银行”欧美金融战争的构造


“企业银行”四大发展阶段


企业的财务部门是大致通过四个阶段来发展的。

首先是指导正确且有效率的事务处理的“事务管理”阶段。接着是根据不同的金融交易谋求最有利的利率和汇率的“个别交易管理”阶段。然后是各部门从整体角度了解财务活动，从风险、回报、流动性的观点来进行最优化处理的“部门优化管理”阶段。经过以上阶段后，最终到达能称之为“企业银行”的阶段。

“企业银行”对于企业内的各事业部门都会设定以市场价格为基础的交易汇率，宛如一个独立的银行来进行活动。并且对于包括子公司在内的企业整体的世界规模财务活动，也拥有集中的权限和责任。

以往金融机构所提供的传统型金融服务逐渐都被“企业银行”取代，这当然对原有金融机构造成了威胁。并且“企业银行”并不仅限于公司内或集团企业内部的金融交易，还会对外部顾客提供金融服务，已经彻底成为传统银行的竞争对手。

“企业银行”是企业新的利润中心。通用汽车、ABB（Asea Brown Boveri）、Thomson、通用电气等财务方面发展十分优秀的企业，其总利润的10%到20%都来自“企业银行”。

那么“企业银行”获得发展的原因是什么呢？

一是企业战略中，财务部门的重要性显著提高。EC一体化与东欧自由化的结果就是欧洲各产业和个别企业的重组都在进行中。以此为契机，为提高股东利益（股价），企业开始谋求更好的资金募集和风险管理方法。

二是随着财务活动的扩大，企业获得了足以与金融机构比肩的规模经济、专业技术和风险管理技术。大多数多国籍企业已经达到了凌驾于中小银行之上的金融交易规模。比如1990年，石油公司雪佛龙就在外国汇兑交易、商品相关交易、业界决算、联合贷款等领域取得了媲美一流金融机构的交易实绩。

三是企业本身的业务支援让“企业银行”在一定的金融服务领域逐步拥有了高于传统银行的竞争优势。比如百货商场、汽车公司、通信销售公司等能配合本业产品的销售来提供金融、租赁、信用卡和保险等服务。

这些金融服务能借助本业所积累的顾客的庞大数据库来大幅度压缩成本，比普通银行更具优势。

四是从大企业的间接金融到直接金融的转换。银行的贷款利率在各国市场和不同企业都有所不同，一般的资本市场下是募资成本的50~150基点（1基点=1%），因此大企业选择不通过作为中介机构的银行而直接进入市场也是必然的结果。

五是科技的飞速变化。POS（销售点信息管理系统）、EFTS（电子资金转账系统）、智能卡等新的决算系统都在大幅地侵噬银行传统的价值源泉。






是“协作”还是“竞争”——迫在眉睫的选择


由于前述原因，企业财务部门获得了显著发展，导致“企业银行”的出现，这种状况成为挤压传统银行的业务和收益的原因之一。现在银行面临着新的抉择，其对策应当从理念、战略和组织三个角度来考虑。

第一是整体的理念问题。银行必须决定对于“企业银行”究竟应该采取怎样的态度。也就是究竟将它当作“竞争对手”来对抗，还是当作互补关系下的“合作伙伴”。

如果将它当作“竞争对手”，那么银行可能就要为阻止“企业银行”的发展而使用政策性的低价战略。此外，在“企业银行”中也有控制不够中央集权化，不够效率的部分，那银行可以以此为目标发起竞争。

而如果将其选为“合作伙伴”，那么就会出现以下几种方法。首先可以选择支持企业设立“企业银行”的方法。以前，德国保险公司AVG曾支持多家普通企业设立保险公司，最终成功地与这些企业构筑了具有良好收益性的交易关系。

此外，选择对“企业银行”投资，创建合资公司也是一个对策。比如Credit lyonnais银行就用自身的5%股份作为交换，投资了Thomson的“企业银行”。

此外，还可以选择由银行为“企业银行”提供一部分业务系统（将商品与服务投入市场前所需的一系列功能）和一部分服务分类的方法。比如银行负责认购和事务处理，“企业银行”负责作为代理店进行销售。邮购公司Quelle与保险公司DBK合作销售保险就是典型例子。

并且银行对于与新的企业财务重点，也就是企业并购、收购对抗方法、投资者关系等相关的技巧，以及通过风险与回报的优化来提高股价的技巧等专业领域，也应当对企业给予支持。

在决定了发展理念后，银行接着应该采取怎样的具体战略呢？简而言之，就是配合商品的生命周期分别实现三个战略任务。

在商品生命周期的初期阶段重视“创新”，在商品浸透市场，逐步国际化的中期阶段重视“推广”，在商品推广为近乎日用品的后期阶段重视“成本管理”。以下将依次解说这三个任务。

第一，“创新”是提供新的金融服务和计划（方式）的任务。在该任务中，开发新创意和构架是很重要的，极其需求专业知识和创造力。

“创新”对于发展中的“企业银行”而言是吸引重要客户的关键。因为“企业银行”要追求更高的收益就必然得面对更大的风险，而“创新”在风险上相对宽容得多。

传统的财务部门则更为保守，对新技术采取排斥态度。举个极端的例子，这次作为本文调查对象的某大型企业甚至不认可货币期权。

第二是“推广”，它是指某商品从获得传统型财务部门认可的阶段开始大范围销售并开拓市场的任务。“推广”成功的关键在于强大的顾客基础、较高的市场营销能力、不局限于地区而是扩展向全世界的销售网络。

“推广”能将新商品尽快地包装后有效地进行出售。但这时还处于商品周期的中期阶段，也就是“企业银行”刚开始取代银行业务的时期，所以“推广”与“企业银行”之间的竞争是不可避免的。

第三则是“成本管理”。该任务要以低价提供任何人都能使用且习惯化的商品。要通过这种方法提高利润，就必须具备有效的成本结构和高质量的业务处理能力。此外，大多数情况下，还要求达到规模经济的程度。

于是具有高成本结构的专业知识指向的银行显然与该任务目标背道而驰。这种银行往往会贯彻“创新”的任务，而放弃将新开发的商品国际化和日用化，重复不停地开发其他新商品。

那么之前所讨论的能够反映战略的银行新型组织又具体是怎样的呢？和战略一样，它也包括三个任务。

首先在“创新”阶段，必须有能称作“项目主管”的员工。他要敏锐地察觉企业需求，组成小组，开发新产品，保证高质量服务，为顾客提供专业知识。

此外，“创新”的组织结构需要根据不同商品来区分（商品指向）。因为商品开发才是“创新”成功的关键。

在“推广”阶段，作为与顾客建立交易关系的窗口，传统的“客户经理”也是必要的。他们能通过培养与顾客之间的关系，利用银行专家来普及产品。但“客户经理”的必要性是建立在交易对象是传统型财务部门的前提下。

确立了某种程度专业性的“企业银行”将跳过客户经理直接接触专家，并很快会与银行进行竞争。“推广”的组织结构是从重视与顾客之间的关系这一立场出发，其差异性与顾客无关，与地域有关。

而“成本管理”任务中，则需要“事务协调专员”。他们负责有效地、快速地、高质量地处理事务。

在重视低成本的“成本管理”中，与维持费用相关的“客户经理”就毫无存在必要了。且在组织结构上，从彻底削减间接成本的观点来看，将按功能、技术和商品进行分类。

像这样根据三个任务构筑相适应的组织，就能在需要同时实现多个任务的时候根据情况按组织分别处理，制定每个任务的战略优先顺序。

虽然本文对银行该如何应对“企业银行”做了一定概括，但今后在多国籍企业分区中的银行业结构究竟会是怎样的呢？

首先，许多银行都会参与“创新”任务，但能取得长期性成功的恐怕只有少数能确保高度专业性的银行。由于现在的大银行都在谋求承受更高风险的体制转换、专家供给体系的改善和创新指向的组织改革等，所以要在该领域获得成功愈加困难。

而世界规模的“推广”，预计也只会有少量银行能做到，仅限于能通过大规模合并、战略性合作而获得庞大顾客基础的部分银行。

至于凭借“成本管理”获得成功的银行应该也屈指可数。科技越复杂，规模经济越大，能在该领域最终残存下来的银行越少。在淘汰过程中，由于过大的设备投资、撤退代价过高，很多银行都将陷入进退两难的状况。

所以要同时让这三个任务都获得成功，即使对于大型银行而言都难于登天。换句话说，今后不同的银行将更进一步地出现战略分化。

以上是对欧洲代表性的10家多国籍企业进行详细分析，并对其他多家企业进行调查后所得出的结论。





原题 “The Development of the 'Corporate Bank' and Its Implication for Corporations and Banks”

作者 Helmut Hagemann（慕尼黑事务所主管）


第十五章 “环境”将是未来超优良企业共同面对的课题





一、解说—“环境”将是未来超优良企业共同面对的课题


极速前进的欧美企业环境对策


欧美的企业经营者最近只要参加演讲就必然提及环境问题，显然环境已经成为经营上的重要课题。

在欧洲，国土位于海平面之下的荷兰首先对CO2（二氧化碳）增加导致的地球变暖和海平面上升感到了威胁。对此深表同情的EC其他诸国也开始认真地从自身角度去思考环境问题了。

1986年发生的切尔诺贝利核事故让欧洲也蒙上了一层阴影。

此外，长期的酸雨也间接暴露了东欧对煤矿的过度依赖问题经济开发带来的各种弊端赤裸裸地展现在众人面前。随着状况的恶化，人们对环境问题的关注度也激增。

个别企业对此迅速采取了对策。德国的宝马公司首先向社会呼吁开发满足耐冲撞和易废弃这两个相反要求的汽车。

美国的麦当劳放弃了使用汉堡包的塑料容器，可口可乐也为了鼓励铝罐回收而给出了5美分的回收价。

因此在欧美，商业与环境问题已经成为不可分割的一体关系。而慢欧美一步的日本，环境迟早也会变成一大问题。

环境问题在欧美早已经不是新鲜事，但对于企业经营而言，理解它已经成为当下应该最优先考虑的事。

从政客、商人到一般国民，人们开始重视环境问题。其中一个原因是法律体系还不够完善，只有部分企业受惩罚，这让矛盾浮出水面，引起关于社会正义和公平问题的讨论。

在这种状况下，麦肯锡公司阿姆斯特丹事务所的Pieter Winsemius建议应当围绕环境问题制定划时代的政策。Pieter Winsemius于1975年进入麦肯锡，从1982年起，连续4年被荷兰政府任命为环境大臣和住宅大臣。回归本公司后，他作为与环境问题相关的顾问部门的领导一直十分活跃。

他根据自己当行政长官时的经验，认为所有社会问题都有一定的政策性生命周期，并以环境问题为例，论述了其有效性。

这也是如今欧洲备受关注的生命周期策略。作为一个极其优秀的顾问，EC已经接受了他的主张，配合生命周期采取了相应的政策措施。

本章的内容与前面几张的主旨略有不同，但环境问题对于今后的日本企业来说也是非常重要的问题，所以在此也加以介绍。






对于不确定性的管理


这种思维是根据经济学上的产品生命周期来制定政策，以简明易懂的论点来进行阐述，其详情在后述的论文中都有介绍。而生命周期策略中有效的政策应对方法，则分为认识问题、战略立案、战略执行和施政管理这四个步骤（阶段）。

首先是认识问题阶段。在该阶段中，要公开与问题有关的各种情报，让人彻底了解问题所在，以及最好和最差解决方案，对社会混乱防患于未然，也就是将不确定性所带来的社会不安因素控制在最低程度。

最近某科学家表示从周期上来看，日本东海地区随时可能发生地壳运动能量是关东大地震10倍的垂直型地震，这引发了很大的骚动，媒体也竞相报道。其结果导致东海地区地价暴跌，许多工厂都对防震投入了巨额成本。以某企业为例，它不仅将重要的工厂转移至日本海区域，还对东海地区残留的工厂实施了烟囱高度减半和重新设计楼梯灯等一系列防震对策。

然而实际上，东海地区发生垂直型地震的概率与相模湾发生垂直型地震的概率基本是一样的。

从这个事例我们可以得知，由于没有对“东海地区的垂直型地震”进行“不确定性管理”，导致企业付出了不必要的庞大成本。

纽约曼哈顿也发生了类似的情况。有研究结果宣布原本号称绝对不可能发生地震的纽约岩床也可能出现百年一遇的地震，于是就给人造成了预言纽约可能明天就会发生惨烈大地震的印象。

荷兰在环境问题开始引起骚动的初期也没有进行“不确定性管理”，也曾导致社会陷入恐慌。当时有情报表示温室效应导致的地球变暖会让北极冰山融化，水位上升2米。而这会让荷兰的大部分国土都被水淹没，国民当然情绪恐慌。但其实按照融化的正常速度，10年内水位也上升不了2厘米，只要采取建造防波堤等对策即可。换句话说，信息的传递不彻底导致社会不安是不可避免的。

回到东海地震的话题，如果一开始就表明了最好和最坏的结果并让群众充分理解的话，企业很可能会采取别的应对方式，也能大幅度降低成本。所以可以看出“不确定性管理”的重要性。

生命周期策略的第二个战略立案阶段中，要明示对策的选项，并在第三个战略执行阶段实施最有社会效率的对策，最后进展到第四个阶段，则是完全掌控问题，防止行政成本的发散。






导致官司频发的政策应对误区


从生命周期策略来看，日本在各步骤的政策应对上都出现了偏差，其结果就是导致各种问题频发。原因首先是在认识问题阶段就出现了错误。以环境问题为例，日本政治家在该阶段往往对环境问题对社会的重要性认识不足，于是导致群众产生过度反应。

在名古屋的新干线噪声问题上，考虑到受害者的数量与受益者的数量，首先应当在努力减少噪声之后再说服居民方。对于居住噪声难以承受噪声范围内的居民，政府方面应当用税金负担他们的移居费用。

对于伊丹机场的问题，政府之前也采取了错误的应对方法。原本是为了避免噪声问题而建造新机场，这次却又有呼声要求不关闭伊丹机场，让它继续运营。但根据现在的计划方案根本没有考虑伊丹机场与新机场之间的连接问题，两个机场之间换乘竟然需要3个小时才能到达。那么就应该在伊丹机场与淀川之间设置非居住区，在此区域挖掘水路，利用水上交通将两个机场之间的交通时间缩短为30分钟。或者给在伊丹机场噪声区域居住的人相应的补偿，想办法扩充该区域。

这种候补（代替方案）设想也是第二个战略立案阶段所必需的。在这一阶段要讨论应该选择什么，这时的关键在于弄清什么是最重要的。不仅要明白这一点，同时还要有为此做出某种牺牲的觉悟。

名古屋的新干线噪声问题引发了诉讼纠纷，最终判断让新干线降低速度。但这显然是选择牺牲新干线速度这一公共便利性。日本在进行战略立案时往往会做出政策性抉择，且很少对国民做解释，所以一旦产生诉讼纠纷，反而会出现本末倒置的结果。

本来应该从政治的角度与民众交流，再制定政策性计划，跳过这一步当然很容易让不安或不满的居民和受害者站出来打官司。

这样一来又会怎样呢？法庭当然要按照法律文书和条例来做出判定，但作为环境问题判定依据的法律往往并不完善。

因此许多诉讼从一开始就被拒之门外，并且由于法官也会迫于社会压力，有时很难给予公平公正的判决，从而激发矛盾。

在这个问题上，媒体也有不可推卸的责任。他们往往欠缺整体视角，也不从公众利益的角度出发，仅仅站在“受害者方”来进行偏颇的报道。这种媒体只会给被害者塑造“善”、加害者塑造“恶”的形象，单纯地呼吁赏善罚恶。

由于日本政治的政策立案者并没有将生命周期策略的四个进化过程作为立案的前提，所以经常与普通社会发生无谓的冲突。而一旦判决行政方无须更改方案，居民方就会认为判决不公，对政府产生不信任感，从而围绕环境问题陷入高代价且长期官司的恶性循环中。尤其对于汽车公害、排烟公害、酸雨公害所导致的森林破坏等短时间内就能造成破坏的污染问题，应该尽可能地缩短四个阶段的时间，尽快做出决定，并有效地实施对策。






快速应对能避免过高的成本


在能源发电问题方面，日本以前的政策主要将能源四等分为核能、石油、LNG（液化天然气）、水力等。这种分配比例我认为是正确的，因为海湾战争时期，日本国内也没有出现能源危机。

但问题不在于政策内容，而在于决定过程。由于国民对于核能的认识程度多样化，所以日本选择不公开信息，仅由一部分政客与官僚来做决策，而不是像瑞典一样由国民投票决定政策。而信息不够公开，仅由部分利害关系者做决策的话，虽然速度上很快，但今后的社会性成本绝不会便宜。

比如核能发电站，即使只是发生了小事故也很可能会引发大事件。日本的核反应堆不是切尔诺贝利型，它有收纳的容器，所以即使出现泄漏，放射能流出建筑物以外的可能性也非常小。此外，1991年2月关西电力美滨核电站的放射能泄漏事故也是预想范围之内的事故，只要依照计算注入紧急冷却水就不会酿成大事故。并且这次事故还让日本获得了经验，为今后的安全性多了一层保障，其实原本可以避免无谓的社会混乱。

但一开始政客与官僚并没有将与事故相关的准确情报告知国民，如今即使告诉他们正确的信息，也无法抹消国民对此产生的不信任感，于是又回到了认识问题的最初阶段。

环境问题在每出现一次新问题后都能提高国民的认识程度，并且它的特点是本身的变化也十分显著。对于处于立法、行政、司法的“真空地带”的环境问题，政治家必须谨记各阶段的要点来进行应对。

能做到这一点的话，即使环境问题变化再大，也能制定对国民更为公平，且在地球范围内更能有效控制的方法。

在执行阶段，必须谋求最低的处理成本和对问题的完全掌控能力。如果处理太慢而导致长期纠缠于同一个问题，那么不仅行政费用会膨胀，还会影响之后问题的优先顺序，导致后来的问题应对也会慢一步，从而出现恶性循环。

如果不能尽快将问题转入第四个执行阶段，将产生巨大的行政成本。而这种行政上的浪费还会增加现实的社会成本。

由于一直无法“进化”到第四个阶段，导致许可权限难以从中央转向地方机构，小型政府实现决策成为无法实现的梦。这也是产生“东京一极集中”的原因。

即使尝试进行工厂建设，水电等必须得到中央许可的事项也是头绪纷繁，需要多次前往东京，而这必然会产生庞大的行政成本和经营成本。

如果不能根据生命周期策略的概念来灵活而迅速地改变政策方针，那么每当发生新问题时，初期就会引发社会混乱，之后则会招致社会性成本增加的后果。






只有高敏感度的企业才能解决问题


重点在于预先公开可能出现问题的企划的信息，准备好与反对者进行协商。所以企业高层以下的所有人也应该有作为地球居民的意识，在此基础上详细了解问题所在。

事实证明，发达国家建造化学工厂、制纸工厂等，几乎是不可能完全按照原有设想顺利进行的。反而如果从一开始就与环境团体进行坦率的交流，让其理解计划的安全性及对环境的印象，才能让计划顺利实施。

开发计划也要求思维的转换。比如加利福利亚鸟兽保护区湿地的开发计划就应当以利用湿地的思维出发制定计划书，再与当地居民团体和当局进行协商。

后述论文作者Winsemius就明确指出，问题在浮出水面之前是必然有预兆的。

Winsemius认为，从重要人物的言行、媒体的新闻等都能轻松察觉问题凸显之前的预兆。而企业对于该预兆是否足够敏感，则是极为重要的。

比如加拿大的某纸浆工厂在成为环境团体的公敌之前数年，他们就因为该企划而引发了话题，环境团体多次到当地进行调查，媒体也频繁提及此事。如果是敏感的经营者，应该早就在本企业成为攻击对象之前就开始制定对策了。

敏感度较低的企业往往认为环境保护团体是无事生非。其结果就是预先不搜集情报，等到问题变严重之后再慌忙应对，导致慢了一步，问题更加恶化，比如工厂运转延后几年，直接影响经营，更让企业丧失了社会信用。

相反，员工教育完善，敏感度较高的企业则能发现前兆，有充分的时间来制定对策，从而预先避免问题发生。

如今要寻找与环境无关的事业已经十分困难，企业经营不可能回避这一问题。而一旦被环境保护团体指责，那么今后的事业发展将会很难。

一旦被贴上“不关心环境问题”的标签，还会影响企业获取事业许可证。因此与保护团体搞好关系，顾全企业的社会责任，将是今后的关键所在。

无论是政治还是司法或是企业方，都应该不仅限于环境问题，更要对一切社会问题防患于未然，如果问题出现，则采取能在最短时间和以最低成本解决问题的手段，谨记以生命周期策略为基础的思维。
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二、摘译—环境战略的关键是“生命周期策略”


环境问题是企业经营的核心


索尼公司的盛田会长很早就断言“环境将是21世纪的核心课题。”

通用电气公司的韦尔奇会长也强调：“要实现满足政府、从业员、顾客的环境对策，所有员工都为此承担责任是必不可少的。”

此外，蒲州化工联盟的罗顿会长也曾说过：“无法与环境共存的企业不可能长期存续。”

大三角（日美欧三大战略地区）的世界企业如今已经将环境问题放在了最重要的战略位置上。

对于各企业而言，环境对策所需要的成本不可小觑。在钢铁业界和化工业，它甚至占附加价值的5%～10%。如何有效率地制定环境战略已经成为如今重要的经营课题。

另一方面，舆论对于环境问题的关注度也在日益提高。联合碳化物公司在印度发生的事故和阿拉斯加海域的原油泄漏事故等更是促进了人们对环境卫生的重视。在这种状况下，各企业都不得不致力于塑造自身“对环境无害”的形象。

但这决不能仅停留在“表面功夫”，必须着手制定有效的环境战略。

被称作excellent company（优秀企业）的企业正赶在时代的前端制定环境战略的理念和计划。3M公司的3P计划［Pollution Prevention Pays（防止公害与利益挂钩）］就是其中的代表性例子。此外，Du Pont公司的zero emission（零排放）战略也十分引人关注。

也有企业以环境问题为核心谋求新的商业机会。比如欧洲代表性的综合电机制造商ABB的约一半商品都与环境相关。

加拿大的Alcoa公司正力图制造以节能为目的的轻量化汽车，用铝代替铁作为主要素材。此外，Shell公司也为了拉大与其他企业竞争力的差距而致力于进行独创性的环境对策技术开发。

显然，环境问题将是今后企业经营最重要的课题之一。对此应该注意的是环境问题是极其政治性的东西，并且在某种意义上会随着时间而发生变化。麦肯锡公司通过“生命周期策略”这一模式，提议在最佳时机应对环境问题。本论文将介绍这种模式的概要，并以此为基础讨论应当如何展开环境战略。






“生命周期战略”是指什么


“生命周期战略”模式分为四个阶段来迎合环境问题的政治性意义（图15-1）。

首先是“认识问题阶段”。这一阶段的相关人士之间往往会出现“是否有问题”“有问题的话是否严重”“问题的原因是什么”等基础意见差异。参与讨论的主角大多是专家和环境保护团体，对于政治意义上的关注度较低。比如基因工程学对于生态系统会造成怎样的影响这类问题就属于该阶段。

在这一阶段，“不确定性管理”是关键。如果不找出问题所在及其原因，那么今后该实施怎样的政策将毫无确定性。而一旦稍有不慎，问题还会引发骚动，而这种过度反应是不应该出现的。

所以在引发骚动之前必须仔细确认事实，并且弄清政策今后将向什么方向发展，对此采取灵活的应对也非常重要。

经过一开始的混乱后，如果政府当局理解了问题所在及其严重程度，那么就可以转向第二个“战略立案阶段”了。这一阶段要找出合适的对策选项，并针对成本负担方法与政府展开协商。媒体连日报道，社会对此的关注度也到达顶峰。全球变暖或酸雨之类是这一阶段常见问题。

在这一阶段，要注意的是比起解决问题本身，更关键的是将其政治化目的放在主要位置。所以往往“应该这么做”这种理想论比现实的解决方案先一步出现。换句话说，即成本等都放在第二位，各种政策选项能对解决问题产生怎样的“效果”才是政治家所追求的第一目标。
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图15-1 生命周期战略

之后进入第三个“战略执行阶段”。只要战略立案阶段在方向上达成一致，政治性关注就会迅速降低。行政主管也将由政府中枢转为下层机构或地区自治团体。实际相关的产业中心则会和行政方的负责当局商量具体的执行方案，比如垃圾处理和噪声对策等都将转移到这个阶段来处理。

与第二阶段的“效果”相对应，这一阶段的关键是“效率”，也就是找出能获得预期成果的最经济有效的方法，所以从政治性思维转为现实性思维是非常重要的。

最后来到第四个“施政管理阶段”。它要与第三阶段达成一致目标，处理日常运营。这时，政治性的关注度进一步降低，几乎不会因此出现问题。所以害虫防治或水管整备等可以放在这个阶段来处理。

这时在行政方面的重点是无须一直给予严格的规则管控，在某个阶段可以放松管制。

但同时别忘记持续监视环境变化。如果某个原本以为已经在掌控之下的问题又衍生出新问题的话，那么就必须制定新的生命周期战略。






根据时机制定的环境战略必不可少


“生命周期战略”模式虽然在环境问题上迎合了政治性，但也被指出随着时间的流失会发生巨大变化。这种模式同时显示了企业的环境战略也必须根据时机来做出应对。

作为经营者，要在充分看透政治方面的变化的同时根据每个阶段的特点来确定环境战略的焦点。

在“认识问题阶段”，要提高信息敏感度，弄清未来可能会发生什么问题。考虑到今后发展的不确定性，不能局限于单个预测，要留有战略性的自由度，可以进行灵活应对。

此外，为了防范事件多发的情况，掌握“危机管理”的技能也是非常重要的。比如Johnson & Johnson在发生泰诺（退烧药）中混入有毒物质的事件时，立刻从所有店铺回收泰诺，反而提高了企业形象。

在“战略立案阶段”，重点是将自己作为团体的一员甚至地球居民的一员，积极担负起社会责任。

对外营造“重视环境”的企业形象，对内让每个员工都掌握“环境常识”是企业构建组织时要面对的课题。

从这一阶段起，与政府密切交流，构筑合作关系将变得尤为重要。在该阶段积极行动，获得顾客信赖，让员工自发工作，取得政府许可，在各种局面中都可能创造出产生卓越竞争力的机会。

在“战略执行阶段”，目标必须是让费用的效果最大化。首先就是弄清新环境政策会造成的影响，接着将R&D、工程学、生产、销售、售后服务等构成业务系统的要素的成本控制在最低限度，讨论出能最大化其效果的方式。并且不要仅凭本公司的力量来解决问题，要与竞争对手或者顾客和承包商合作，谋求最好的方法。

最后在“施政管理阶段”，为了环境评估，组织与系统的构筑方式成为关键所在。

在组织上，许多企业选择组建“地球环境室”这样的专业团队，但这也是一把双刃剑。如果认为将环境问题交给专业人员就万事大吉，那恐怕只会得到反效果。企业的每个员工都要有环境的基本常识，这是非常重要的，专业人员不过是变革促进者而已。

与此同时，为了活化企业内外的交流，这些专业人员还需要具备作为交流网络联结者的功能。

此外，和所有战略一样，环境战略中的信息也极其重要，所以构建能实时传递准确信息的情报系统也是必不可少的。






管理层的领导力


经营者以往大多不喜欢从政治角度去看待环境问题，在面对规则管制的阶段也觉得太麻烦，往往应对速度较慢。

但进入无边界时代后，地球范围内的环境问题已经成为焦点，经营者也必须更为积极地应对环境问题。

因此弄清各种环境问题现在处于什么阶段，今后该怎么做，并对此采取灵活而积极的对策非常重要。

如今环境战略已经成为企业战略中的头等大事。但当遇到环境问题时，往往只见到成本付出，效果却并不显著。生命周期战略很多时候要花费10年以上的时间才能结束。

所以环境战略比其他企业战略更需要领导者的理念与责任感。要抓住机会实施环境战略，只有领导者具备领导力才有可能实现。

名和高司





原题 “The Environmental Challenge”

“Guests in Our Own Home-Thoughts on Environmental Management”

作者 Pieter Winsemius（阿姆斯特丹事务所主管）


第十六章 诞生经营革命的“新SIS”





一、解说—诞生经营革命的“新SIS”


SIS不是“魔法的玉匣”


日本的电脑系统如今正迎来过渡期。技术的革新让处理速度提高，且随着信息量的增加，产品价格却在日益降低。另一方面，系统从集中型转为分散型，但其基本的思维方式还是维持了从现场收集信息，最终结合到经营信息系统和会计系统上这种阶层性的系统方式。

对于系统的长期性扩张，以及应对变质的需求进行的结构上的基本思维都比较薄弱，几乎都停留在更多、更快的单纯想法上。由于将能够计划处理的业务全部导入电脑，系统成为企业的借口，使企业事务变成了非常复杂的东西。

此外，同一家公司内往往也出现了能使用电脑的团体和不会使用电脑的团体这种两极分化。但反过来就会发现，企业中最没有效率的部门恰恰是营业和服务等难以导入电脑的部门。

并且电脑制造商现在也致力于“Do More Better”——也就是更好、更快地开发。而只要有更大型更高性能的电脑推出市场，用户方也会立刻更换，以求提高工厂的生产效率，追求更高效。但仅从更快、更好这个意义上来看，电脑恐怕很快也要到达其极限了。

那么在业务需要频繁使用电脑的时候，应该怎么用它呢？比如最近引起关注的SIS（战略信息系统）和银行的第三次在线系统都尝试在用户接口方面发掘新的需求。

这里用汽车销售为例来介绍SIS的实际形态。首先，电脑打印出想购买新车的顾客资料，推销员则以此为基础拜访客户，但大多都会连续遭到拒绝。这样一来，该推销员可能会厌恶SIS，认为按照以往自己的习惯和直觉反而更有成效，从此再也不会信任电脑了。

SIS的另一个缺点是容易让信息接收者感到厌倦。过多的信息被反馈回来，而大多数人都只想看事实，结果就会导致单纯的信息错误。某个企业曾发生过这样的事，当该公司出现缺陷产品时，对其原因进行分析后发现该过程中显示缺陷的数据其实全都在制造阶段就由电脑打印出了资料。然而由于导出的数据量过于庞大，显示缺陷的数据文件也就无人关心地丢在了仓库里。

为了今后不再犯这种愚蠢的错误，必须不能再让人去配合电脑，而是要电脑系统无限符合普通人的愿望或行动。比如和组织与行业评价制度没有联动的电脑根本不需要导入组织内部。而以往的EDP部门和电脑公司之所以会出现瓶颈，也是因为与这些事业的根本所相关的“软件”，以及上层部门的问题没有得到及时解决。

SIS在日本获得成功的极少数范例之一是7-11 Japan。其原因是铃木敏文总经理认为电脑只是阐述事实的工具，不能给予任何经营上的建议。

当电脑将事实搜集打印出来后，如果没有能对此事实进行判断和利用的人才，那么SIS不过是个“空藏美玉”罢了。但由于电脑能自动找出潜在客户，所以不少企业都认为任何销售员都应该凭借这一优势得到一定成果。而当真的有所成果后，他们又会认定电脑果然能提高销售额，于是为了进一步增加销售额，又更大力度地对电脑进行投资，最终却并没有得到想要的结果。

换句话说，SIS的最大问题在于企业大多不将其当作学习工具来使用，而直接将其看作是导出结论的道具。

SIS并不是“空藏美玉”。它作为一个道具其实与以往的工具并没有什么不同，只不过替换成纯机器而已。要发挥电脑的潜能，就要明白它不过是个告知你事实的机器，并且要将它作为“反应板”使用，也就是让人们了解它所搜集的知识，将其作为一个反馈性的机械来使用。

因此最优秀的销售员必须具备的能力是代替百忙之中的本部长做出最佳判断，并了解该行业的最合适的行动。这也是对使用者的进取心的反映，让每个人发挥自己的能力。

其中最典型例子就是飞行员训练时所使用的模拟装置。虽然该机器本身非常昂贵，但与现实事故的损害金额相比就微乎其微了。通过对各种模拟装置的使用，即使不实际飞行也能对80%左右的情况做反复的体验和学习。






将影像和声音制成数据库


从实际问题来看，这种系统常用于销售、生产或设计现场，但今后还将面对更多挑战。从传统的主机转为电脑，虽然处理能力提高了，但并不一定会带来业务改善。另外，仅靠专业系统或AI（人工智能）也不够。IT/S要成为业界的best practice（最优方式），那么使用者本身也必须具备专家等级的开发能力。

根据我以往作为咨询顾问的经验来看，电脑发挥作用最小的“暗黑大陆”部门是企划、总务、人事等总公司管理部门和营业部门。此外，看似已经电脑化的购买部门除了订货发货之外的业务，比如制作成本表或外包指导部分也几乎与电脑无关。

善于进行外包交涉的人能在交涉过程中降低约两成的成本；相反，不善于交涉的人则不仅不能降低成本，还有可能导致价格提升。而这种个人能力的不同是否能消除，则要看今后作为工具的IT/S是否能有效发挥作用。

以前的电脑被理解为人机联系装置，但今后的电脑则将无限接近人际连接。作为机器，却像人与人的联系，若非如此的话，以往的“暗黑大陆”将无法攻克。

因此企业不能再像以前一样只利用数字和文字，更要全面使用影像和声音。即使无法立刻利用影像和声音，也应当加入图解等要素，否则很难实现电脑功能的推广。

以往的数据只有数字和文字，最多也不过加上图表。并且要让数据配合电脑的话，从现在的结构思维来看，就必须在更新系统时重写或丢弃旧数据，从而造成庞大的浪费。

最近，数据库这个词经常被提及，但我认为这应该被称作“信息库”。今后外部的情报源也许会加入声音、图案和照片、音乐等，像CNN的新闻一样永久保存。重点是要从以往数据库只用于业务处理的思维中解放出来，利用多媒体更贴近人们生活，并扩大其反馈作用。

从实际情况来看，日本和美国都处于同样状态，对于电脑80%都作为文字处理器使用。虽然称之为工作站，但大部分情况下企业只使用了一部分，甚至很多员工对于键盘都还不熟悉。

但今后也许键盘会不复存在，采用手写输入或语音输入，鼠标和操纵杆可能会成为核心部件，菜单方式也可能会更进一步。

我认为今后10年间，电脑会更为人性化，但这也是有条件的。该系统的良好功能需要优秀的使用者也付出对应的代价，比如固定薪水减少、薪资受能力评价的影响变大，甚至会导致积极使用该“反应板”的兴趣减少。

例如设计部门，现在只是制作设计图，订购零件让采购部购买。但如果设计部门有了给予必要零件调配权限的系统，那么设计部门就能直接订购零件，不需要像以往一样经由采购部门了。但这要求设计部门承担成本责任并负责进行购买交涉，而交涉技巧则需要作为采购部门心血结晶的系统帮助。

更进一步的话，设计部门可以直接与订购零件的设计者交流，利用电脑接触他们的优秀想法。甚至今后了解产品的顾客还能直接给工厂打电话，只要电脑能识别信用卡号码或本人的声音，就能付款，随后产品将由工厂直接寄送给顾客。换言之，新的IT/S将成为事业重组的核心。






将用户作为新构想的源泉


电脑所拥有的能力能开辟新的可能性，同时也迫使传统的组织运营思维方式必须随之改变。电脑的使用带来的这种经营上的转变在麦肯锡公司被称作IT/S。后述论文会对其进行详细介绍，只要企业有勇气将组织运营体系改变为IT/S，那么很可能在战略上实现极为重要的功能。

今后电脑所面临的最大课题是如何缩小个人能力的差距。这在专业服务产业（设计、咨询顾问、律师等）尤为显著。企业内部个人能力的差距将会越来越大，但薪水却没有太大改变，这就产生了巨大的浪费。如何让其他人的能力尽可能地接近优秀员工的水准，将是给我们的挑战。而这一课题可以通过电脑来解决。电脑并不是用来创造理想型，而是使用它来尽可能地接近现实中的最佳情况，缩小个人能力的个体差距。

这种新的多媒体系统市场是在传统的电脑业务的发展出现瓶颈时找到的新飞跃。据麦肯锡公司推算，今后10年间将会产生6000亿到7000亿日元的市场。

这种IT/S绝不可能从已有电脑制造商的思维中诞生，这是从想了解经营者在进行什么改革或者想知道新技术的界限究竟在哪儿的用户群中诞生的。电脑制造商应对缓慢，但用户已经先行一步，教会了制造商究竟该怎么做。

比如过去对系统进行优化的有执业会计师事务所，也有德克萨斯州的新加入的EDS等，但决不是电脑制造商。

最后列举一下日本企业容易陷入的误区。简单来说，就是大多数企业可能会被制造商煽动，在出现新机种时就对其进行巨额投资。由于是初次销售，购买方在缔结合同后还得考虑使用方法。而机种是最先进的，系统却并不一定，一旦无法应对未来发展性和实现品质转换，那就可能陷入最坏的情况。

那么这就完全本末倒置了。就像建筑大楼时必须在建造之前进行设计一样，要建造优秀的大楼，即使是大型建筑公司也需要建造师，所以新的IT/S也需要对应的设计者。

后述论文的作者John Hagel是本公司纽约事务所（最近调派到圣荷西事务所）的顾问，他也是常年负责通信和电脑方面的专家。

大前研一





二、摘译—获取竞争优势的“情报系统战略”


情报才是第一经营资源


“情报系统的战略性使用”——这句话已经被提及很久了，但实际的运用状态怎样呢？在各种华丽的发迹史中，一飞冲天的例子绝不少见。

在麦肯锡公司，与情报系统（以下简称系统）相关的顾问也在逐年增加，但问题在于即使进行巨额投资往往也难以成功的案例多得惊人。

在系统开发结束的阶段，改善是非常困难的。而最初阶段对核心进行的少量投资却与之后数十亿甚至数百亿的投资成功紧密相关。

本文汇集了无数咨询顾问的经验，将用具体事例对新框架下的“体系结构”的思维及其有效性进行介绍。

系统能获取竞争优势，而要保持这种优势，需要弄清的理念是“究竟想做什么”或“想改变什么”。

该理念中，“事业战略”“业务-组织”“系统”这三个问题是绝不能遗漏的。

事业战略的问题——应该推进的新战略是什么？

业务-组织的问题——要实现战略，必须进行怎样的业务-组织变革？

系统的问题——系统要如何支持战略或业务-组织的变革？

这三点欠缺任何一个视角都会对系统的战略性使用造成障碍，但该理念的三个问题却不会在某一天突然明确，它是从事业战略的包含性和综合性战略中，在到达具体系统开发的过程中逐步完成的。

而这一过程整体就是系统战略。换句话说，就是接受事业战略，导出针对系统的设计、开发、运用的前提条件。

那么具体内容是什么呢？图16-1就是我们所考虑的系统战略方式。该过程的特征是以情报为中心，保持事业战略、业务-组织、系统这三个问题的平衡，也就是等距离处理。

“情报是在人力、物力、资金之后的第四个经营资源。”这句话在提及系统的必要性时经常出现。而更进一步认为“情报才是第一资源”的话，就能用情报、数据的动向来概括企业活动的整体。

以情报为中心的首要意义是能得到跳出组织框架，总览全公司的视角。大多数企业中，各业务、各产品的系统都没有整体观念，各自分别制作。其结果导致数据缺乏整体性，难以共享，只能成为系统的拼接碎片。

因此，要从整个公司的视角来整理情报，整顿管理体制，并以此为基础重组或整合系统。[image: 23]


图16-1 信息战略系统的模式

以情报为中心的第二个意义是它具有持续性。企业组织和硬件会随着时代发生变化，但让某企业的业务成立的基本情报大致是不会改变的。通过以情报为中心，能在更长的时间内控制企业业务。

第三个意义则是指技术及时更新的可能性。针对目前最落后的人的能力进行分析并变换成可应用数据的技术、人对人情报中最重要的虚拟信息传递技术、表现情报不确定性的技术，等等。






情报系统结构的四大职责


作为情报中心的新框架，它具有系统结构的视角。这里所说的系统结构，直接来讲就是指构造、组织和构成的意思，但同时也包含类似建筑的意义。

所谓建筑过程，就是先设定一个广泛的原理或原则，将其适用并扩大于特定的部分或细节的过程。这并不能用来配合已经完成的零件。

经验丰富的建筑师能在最初阶段就发现包含原理或原则在内的设计问题，还能预测将要完成的设计要素之间的相互关系与相互作用。因此这种建筑师虽然会在脑中注意制约条件，但并不会过于拘泥细节，而是集中于展开自己的理念。

与大楼负责人的建筑师相对应的是，系统战略的负责人在构筑情报结构系统时，其职责如下。

（1）和大楼建筑师需要整合抽象设计与具体技术一样，情报建筑师也要将概念性的东西整合为确定性东西。在系统蓝图和规格受到制约之前，需要通过各种概念性的草图来尝试各种解决方案。

（2）大楼建筑师要从城市的角度来考虑建筑物，而情报建筑师也要站在更广阔的角度去考虑系统。这时有可能暂时不考虑组织性的计划或整合，但就像是世贸中心和纽约的关系一样，情报建筑师要在任何时候都要了解每个硬件与和它相关的大型网络或模式。

（3）大楼建筑师往往也是理念设计师，而情报建筑师也要注重系统的主题与基本方针。这样才能不拘泥于细节，创造出对业务的最大价值。

（4）大楼建筑师认为建筑物是使用者生活的一部分。同样，情报建筑师也认为系统是能给业务带来价值的人、技术以及该程的一部分。

总之，情报建筑师在系统偏重于技术的倾向中，对于引导重视附加价值具有重要的责任。






建筑师式系统运用的效果


在系统中适用建筑师式的“看法”，并不是毫无根据的类比，因为建筑师思维中包括很多其他领域少见的基本思维。我们来举例说明。

（1）先重点来看系统的构成要素与商业的构成要素之间的相互关系、相互作用。

以医疗产业的大型企业为例。它常年都在收集住院、处方、各种检查和诊断方式、患者病情、所需费用等数据。

但其目的不过是方便各部门记录与支付。而重新调查这些情报之间的相互关系的新想法则促成了数据的整合。

数据整合的结果让所诊断内容展现了医生的资质、经费以及效率。这不仅能让医院通过对价格与经费的管理来提高收益，同时还有效地反馈了医生的实际成果。

（2）不要拘泥于系统的所有细节，只要找出企业活动的要点并集中处理。

以石油加工业为例，在控制系统自动化之前，温度和工程的时机都是由积累了长年经验的加工操作员的眼睛来做出判断。这能决定产品品质的重要技能可谓是整个产业最关键的要点。

因为这技能不仅能左右收益，还会对管道、储存设施等其他资产的有效利用也会产生很大影响。

因此对于操作员来说，如何正确掌控原材料的变化是他们需要一直关心的事。如果能弄清原因，将系统利用的焦点放在这个要点上，就能实现事业的巨大飞跃。

（3）先不考虑系统的具体理论，首先思考企业所负责的情报体系，想出更有效的业务需求。

以快餐食品制造商为例。某企业为业绩提升而烦恼之际，主管们纷纷提供产生新价值的对策，最后得出的结论是如果本公司的销售负责人（兼配送司机）们能得到详细的销售和库存数据，那么就能对此进行分析，了解哪些零售店顾客较多，店铺方也能知道该进哪种商品，订购多少数量，从而减少风险。

实现这个提议需要手持电脑的网络，但在可使用该技术之前几年，它就已经被决定实施了。当然，在实现过程中遇到了各种技术上的问题，但由于主管们认为重点在于必要的情报而非技术，所以在实现该提议上就比其他公司更快一步。






系统战略成功的秘诀


系统的结构能通过三次元，也就是情报、科技、商品配送的过程来形成更为明确的框架。并且能通过分别思考这些部分来组建符合其特点的结构。

（1）情报系统结构由情报流通、情报处理、储存手段、整合路径，以及支持业务所必需的数据等概念性蓝图构成，其有效性包括两大原因。一是由于连接了业务与系统，能从技术发展的角度提供商业机会。二是因为情报流量只能做概念性的表现，所以能从实际状况和可能性这两方面来进行应对。

（2）科技系统结构是指电子工程学情报处理以及作为业务资源的电脑、周边机器、软件、数据库、通信机器等相关的东西。这里所说的系统结构则是指能给业务带来价值的软件和硬件的逻辑性顺序与排列。此外，这里的问题不在于科技的特点，而在于如何实现整合与组织化，通过相互关系能得到多大范围的功能。

（3）送货系统结构是开发、支持、操作和管理科技系统结构的人群所构成的企业组织。系统的开发与设计者、技术人员、程序员、分析人员等有关。如果是购买其他公司应用软件的话，则与软件评估小组和评估手法、能力有关。它的关键在于要提高业务与系统整体的最大效果，就必须谋求个人能力最适化配置。

正如之前所说，系统结构的创意与视角能给系统战略提供非常有效的框架。原本根据人与物来进行重点整理的传统企业模式也有了新的可能性。通过情报系统结构来进行整理的企业模式能自然地整合事业战略、业务-组织、系统这三大问题，从而将系统战略导向成功。

青木淳
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第十七章 掌握企业命运的“R&D管理”





一、解说——掌握企业命运的“R&D管理”


左右企业盛衰的R&D战略


Innovation（技术革新）的浪潮如今仍在影响全世界的所有行业门类和企业，这里先以电视机为例。电视机将来会以HDTV（高清电视）为主流。要配合其像素与大屏幕，电视台从剧本到演员的制作方法都不得不发生改变。而且由于传统的录像带将失去作用，还不得不开发新的软件。

因此如果全世界范围内的规格不能统一的话，成本将难以负担，但软件的规格统一又成为问题。此外，让硬件机器的开发与软件联动，以此制造出观看电视时的临场感等，从而实现产品的差别化也非常重要。

电视革新的中心是好莱坞，为了确保创型的人才，掌握从摄影棚到软件的所有要素，日本松下电器和索尼等家电制造商、荷兰的综合电机制造商飞利浦、德国大型出版公司Bartelsman、澳大利亚媒体之王Rupert Murdoch都纷纷开始了收购战。

在日本的药品行业，R&D（研究开发）也成为紧急课题。日本制药公司以往只要有一家企业的产品获得成功，其他企业往往会紧跟着推出类似药品。此外还通过大量销售抗生素或效果不确定的免疫型药丸获得巨大利益。但这种做法是不通用于全世界的。如果不认真进行产品开发，一旦开放市场，日本制药公司将会被淘汰。

同时，仓库制度和多数利用固有人海战术进行销售的系统也是技术革新的对象。此外，开发人员在2000人以上的制药公司在日本就有10家以上，这种过于松散的体制也是今后不能容许的。

即使在美国，当实施自由化经济时，制药公司也会缩减为仅存的几家优秀企业。日本也将走上同样激烈的淘汰之路。今后是否削减以往那种庞大的开发固定费用和销售固定费用，成为制药公司面对的课题。不能攻克这一难题的企业很可能沦为国际收购的对象。

无论任何行业，企业战略和R&D战略都已经成为同义词。这方面选择失误的话，企业甚至会走向衰退。因此这不仅仅是R&D负责人要面对的问题，更是高层管理者必须直接插手的领域。

那么该如何应对新的领域呢？如果将其作为企业的中长期战略，就必须大幅改变以往的做法。该中长期战略的核心就是R&D，并且这里所说的R&D并不是指传统概念中的技术，而是与事业手段相关的开发。

如果整个企业都要创建新的企业文化，那么就需要变更企业组织，花费3到10年的时间，掌握让竞争对手望尘莫及的实力。这样一来，即使其他公司想追赶，也会因为企业组织、交易关系甚至企业形象的确立而不可能实现。因此，认识到察觉、发掘和达成用户需求都需要技术能力是非常关键的。

所以从另一个角度来说，以R&D为轴心的经营革新是今后需要花费5到10年时间的工作，并且与整个公司的大变动息息相关。这一作业的根本是用户需求，且需要极其稳固的技术实力，其背后是新的技术革命。

技术革新是在第二次世界大战后多次发生的现象，但这次的特点是与基础技术相关。包括光通信、半导体、液晶、多媒体在内的工作站软件等都能促进事业战略的革新。

同时，技术革新正在世界范围内扩展。因此企业的销售方法，以及以往经由代理店将产品交给顾客的销售渠道都将失去功效。此外，与外包或外部订货等业务的关系也必须进行大幅变更。而设计、制造、销售等按功能分类的企业组织所构成的业务系统也将不再适应新的时代了。

以钢琴为例，从CLAVINOVA系列来看，显然已经从模拟信号技术转向了数字技术。将其与MIDI终端相连的话，利用通信回路来进行演奏处理也成为可能。这样一来，AV机器制造商和通信或电脑制造商之间的合纵连横就很有必要了，于是与企业站在通用基础上的R&D也是必需的。当要求空调成为家庭装修一部分的呼声越来越高时，也就需要家电商店以外的销售渠道了。即使是厕所马桶，随着最近带电子线路的厕所逐渐普及，非电力业者也难以进行施工。像这样，技术革新会在所有行业和所有地方出现。






选出比总经理更年轻的、擅长技术的会长


R&D成为经营的最重要课题。而最近以海外企业为中心，关于是否应该仿效CEO，设置CTO（Chief Technology Officer首席技术官）的讨论十分引人关注。后述论文也是以此为论点。

但在会长等同于CEO的美国，这种职责划分并不明确。如果要将该建议用于日本，我提议明确分割总经理与会长的职责。

此时会长应该从科技意义上的长期性经营角度来积极考虑如何改善企业体制，以及企业组织的设计、人才录用、海外事业推广、与其他企业的合作等，而总经理则负责实施这些计划。

在日本，总经理要在商法方面担负极大的责任，所以CEO只能是总经理。因此企业组织上的CTO则被认为是副总经理等级。但这种组织上位于总经理之下的副总经理很难越过总经理来提出计划理念。

即使让副总经理担任CTO，也必须获得总经理许可，最多不过是“重要技术负责人”罢了。我想强调的是当你思考今后5年或10年的科技意义时，认为现在的企业应该做什么：是企业组织的变更，还是人才的大幅更换？或是与下游的销售部门合纵连横？或是与上游的技术开发部门合作？或是进行全球化发展？

比较接近我理想的会长的例子是京瓷的稻盛和夫会长、SECOM的饭田亮会长、鹿岛的鹿岛昭一副会长等。这些企业都是由所有者总经理和年轻的会长组成，日常业务交由总经理，会长则只关注社会大潮流的变化。让已有企业组织运作，降低成本和提高收益都是总经理的工作；但洞悉未来，并拟定发展蓝图都是会长的工作。

此外，我所设想的担任CTO的新会长条件还包括必须亲临技术革新的现场。工作人员的数量必须控制，5～6人就足够了。因为一旦工作人员的数量过多，会长就容易倾向于听下属报告，从而远离现场。

从这个意义上来说，总经理需要是个老手型的人才；而会长则需要更为年轻，了解技术，具有长远视野的人才。该会长可能擅长英语，对事物充满好奇心，并且常常反问自己这么做是否正确，时刻谋求推进视野发展。

理想的会长要前往世界各地参加会议和商品展览会，接受新事物的刺激，并且频繁与该领域一流人才会面。

而每天要做出决策，对每期的销售额与利益负有最终责任，忙于检视分店、代理店和礼俗的总经理则不可能前往R&D现场。只有出现比总经理更为年轻的会长，才是企业组织革新的证据之一。






经营领导者所需的主人意识


如今所有领域都在发生科技变革。据我所知，没有任何行业能避开这场变革。从这个意义上来说，所有行业都已经进入了十字路口，今后10年间科技变革将带来市场构造变化、市场开放及放松管制等，以真正的经营实力一较高下的时代将会来临。经营者此时只有两个选择，一是自己作为科技革新者走在前端，二是仰望先行者的背影尽力追赶。

如果企业的总经理任期只有3年的话，那么只考虑当前的问题也是作为上班族的人之常情。但考虑到公司今后的发展，那么就必须让具有10年、20年职场经验的人担任会长，并将该领域交由他负责。

我并不是说上班族型的总经理有什么问题，但领导层如果都以上班族的视角来进行管理的话就有问题了。只有主人型的领导者才会真正有欲望进行技术革新。简单来说，即使是上班族型的总经理也不能只考虑自己任期，而是要有意识地认为这是自己的公司，一旦失败也会给自己的名声抹黑。

总经理在就任时有时会表示“延续前任者的路线……”，这固然是对推举自己的前任者的感谢之意，但根据我的经验，有这类发言的经营者往往在任期内都是无功无过的类型。

作为加强主人意识的手段之一，让总经理、会长的两人组合在10年内对企业更具有责任感还有另一种方法，那就是让公司业绩在某种程度上与薪水体系挂钩，退休金等也由在任时的业绩来决定。这样一来，管理层将更为关注科技发展。

总之，要将上班族型的总经理转变为主人型，在薪水体制上下功夫能得到很大的改善。日本的领导层虽然经常表示即使薪资微薄也会拼命工作，但问题是为“什么”工作的视野是否足够广阔。如果要上班族型总经理关注5年到10年后的业绩，显然就必须改变现有的薪酬制度。






R&D管理能节省不必要的开支


科研所花费的金钱往往会超出想象。在日本，很多经营者认为只要舍得花钱就一定能得到不错的研究成果。但问题在于究竟该研究什么。只要决定了研究内容，由于基本都使用类似设备，只要不出意外，我认为结果基本都不会有太大差别。

现实中许多企业都会表示自己公司正在进行研究，但实际上往往仅仅是别人的追随者而已。不少企业什么都研究，却没有一个取得出类拔萃的成果。这种“我们有在研究”模式的R&D百害而无一利。

领导者要抛弃平均思维，确定明确的目标，有重点地进行研究。要区分应该具备超出其他企业实力的领域和与其他企业合作享受成果的领域。避免向错误的方向进行研究也是R&D管理的重要项目。

日本经营者的缺点是以R&D的名义花钱如流水的同时，却没有认真思考防止R&D浪费金钱的方法，也就是如何管理R&D。他们虽然愿意为R&D管理支出费用建立实验大楼，但也只停留在表面。实际只要将总投资的1%用于改善R&D管理手法，就能节省研究浪费，浓缩研究内容，并且提高经营的统一性。

如果不对R&D的管理手法进行投资，只创建委员会的话，那么只会浪费开会时间，得不出任何结果，也无法做出决策。R&D并不是决定了负责人就可以撒手不管的问题。

而将选择研究内容交由R&D负责人来决定更是错误的。因为负责人决定研究室能否存续，所以研究室的工作人员必然会花言巧语地表示自己的研究明天就能掀起革命，结果本末倒置，造成研究报告堆积如山，却得不到任何市场回应。

研究不能固定化。素材开发等极其基本的研究先不提，每隔一段时间就要清除一些持续几年的研究主题，重新组建对应内容和人才的R&D。

这种R&D的“盘点”我认为最少5年就要进行一次，否则研究开发经费会无限膨胀，并且会同比造成研究经费无谓的浪费。半吊子的研究绝不会取得成功，所以经常回顾筛选也是R&D最重要的职责。

大前研一





二、摘译—R&D的成败决定企业组织能否有效运营

将R&D交给专家负责的时代已经过去了。随着科技革新的推广速度加快及R&D的机会费用增大，以及技术脱节可能造成在一瞬间改变胜负，利用外部科技的重要性也日益增加……

对于高层管理者而言，提高研究开发的效果和效率是必须面对的重要课题。

图17-1所展示的就是为提高R&D效果而采取的经营上的管控。R&D的手法没有唯一的正确答案，根据行业和企业所处立场的不同都要有所变化。
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图17-1 提高R&D效率、成果的管理手段

但R&D还是有需要注意的要点。麦肯锡公司对图17-1中展示的个别要点具有丰富的研究经验，稍后会进行介绍。






中央研究所的正确设置与运用方法


通过设置和运用负责R&D上流部分（基础研究）的CRD［Ceentral R&D Center（中央研究所）］，能提高R&D的竞争力。

CRD要发挥作用，需要实行科技领导力战略的企业在基础研究等级上拥有不同部门的合作关系。

换句话说，它对通用电气（GE）、大众汽车（VW）、戴姆勒汽车这样的企业是有效的，但对菲亚特汽车或美国迪尔公司这种采取科技跟随者战略的企业则没有作用。

实际上，GE已经将发挥CRD中R&D的协作作了企业战略的重要一环。

CRD的设计、运用主要有以下几点。

（1）CRD的内部组织不用配合事业部门来构成，只要考虑基础研究等级的研究主题相关和协作即可。

也有机械制造商认为配合事业部门来构成内部组织更便于管理和交流，但这种制造商往往难以发挥出CRD中最重要的使命，也就是在上层研究中发挥协作的效用，从而导致失败。

（2）明确CRD研究的焦点。

CRD事业部门在刚进行上层研究开发时，效果是最大的。

施乐公司的帕罗奥多研究所在基础研究领域取得了令人惊叹的成果，却无法将其用于商业。这就是CRD研究过于上层化，导致脱离业务的典型例子。

相反，某石油公司却由于过于在意事业部门的意向，将精力用在改良已有技术的细节上，导致催化剂分解技术久久难以突破。这又是过于下层化而导致失败的例子。

（3）以寻求突破为目标。

虽然CRD目前的呼声很高，但在商业规模巨大却只能利用技术改善现状的领域，CRD也往往力不能及。而TRM公司等企业却以30%的改良项目为目标寻求突破，很好地解决了这一困境。

（4）CRD中要保有“事业部门就是顾客”的意识。

AlliedSignal公司和GE采用的制度是“CRD研究所需资金的一部分（比如50%）由每个项目的事业部门提供，剩下的一定比例的资金则由总公司直接提供”，通过这种制度在CRD提高顾客意识。

在导入这种制度时，有的CRD方面以“有损研究独立性”的理由表示了强烈反对。以我们的经验来看，越是表示反对的研究所越倾向于进行学术性研究，往往难以让研究成果与商业挂钩。

（5）明确将CRD的成果转交给事业部门下层开发部的最根本责任在于CRD。

CRD的科学工作者不能认为“事业部的人根本不能很好地利用我们的优秀开发”。CRD必须要有将开发成果交由事业部使用的意识，否则到了下层开发阶段，事业部将面对很大的困难。

（6）将CRD的开发成果很好地转交给事业部的机制是需要花费工夫的。

因此可以追踪关注接受CRD开发成果后事业部投入使用的成功率，或者让CRD的一部分应用开发者也跟着该项目进入事业部。






CTO面对的四大任务


之前介绍过，在高层管理者中设置CTO是个有效的企业管理手段。但CTO所对应的并不是首席科学家。从R&D代表人物的立场来看高层管理者的话，在R&D的制约下思考企业战略是无法在竞争中取胜的。

CTO其实更接近于CEO。他是需要在脑海中描绘出5～10年后的企业战略蓝图的人。在这个框架中，CTO更像是参与每个R&D案件的战略家。

（1）全公司R&D组织的设计与改良。

之前所说的CRD与事业部的研究团队的职责分担问题在很大程度上是受设计与改良所左右。

Allied公司与Signal公司合并时，通过CTO的力量成功地在合并前、合并时和合并后的阶段重组了R&D组织。此外，也有企业在企业并购之后并不是单纯地出售重复的研究机构，而是采用使其独立的创造性方式增加其价值。

（2）保证整个公司的研究开发处于健全状况。

要达成这一目标，就必须掌握CRD、事业部门的R&D状况的现场状态。另外，商业团队也必须通过与事业部经理的频繁接触来了解R&D值得期待的部分是什么。

（3）企业并购和合作的候补技术动向分析。

企业并购与合作战略是企业战略中最重要的支柱，但过去所进行的M&A70%都以失败告终。候补企业的R&D是否符合本公司的企业战略；是否具有真正的R&D实力；是否会成为无法与商业挂钩的“黑洞”，对此做出分析和评价都是CTO的重要任务。

（4）尽快利用外部科技。

要仅凭自身企业开发出所有战略上必需的科技是不可能的，即使能够实现也要花费大量时间与金钱，最终只会导致企业在竞争中落后。TRW公司所采取的战略就是将自身企业的R&D团队力量集中在企业内部广泛使用的几个骨干型部门，剩下的则积极利用外部科技。这一技巧也是确保该公司竞争力的源泉。






重视与其他部门的联系


R&D的效率分为每个R&D付出的努力能获得多少技术上的成果，以及该技术上的成果能带来多少商业上的成果。后者需要R&D与其他各功能部门实现紧密联系。

但根据我们的调查，R&D项目中仅有15%能与企业战略和市场营销战略良好接轨。而40%虽然大致方向正确，不过在细节部分无法与其他部门实现统一性，从而产生延迟、更改、追加费用等问题。

换句话说，R&D团队的设计所带来的产品（或产品制造方法）如果在过程中与其他部门联系不够的话，后续资金将很高，会导致制作团队大幅更改设计或者考虑加入营销团队的意见却为时已晚等结果。

R&D项目还有45%几乎完全不考虑战略统一性，导致与其他部门联系不佳所带来的问题频发。

要解决这一点，企业可能选择如下两种方法。一是在董事、中央研究所、开发负责人、市场营销负责干部之间设立类似委员会的官方交流场所。二是在实际的日常工作中让中坚层以下的员工构筑能够顺畅交流的机制。

R&D项目日益复杂化且追求速度，仅靠部门管理级别的人来建立联系的前一种方法已经不太适应现在的状况了，必须在实际的日常工作中推广中坚层以下员工的交流。所以下面的方法更为有效。

（1）导入重视市场战略的R&D控制系统。要从R&D角度来观察与其他各功能部门的关系显然比较困难，而从市场战略角度来说，可采取接入（关联）、基质等手法（图17-2）。基本的思维方式先以企业战略为候补目的，逻辑性地分为个别战略、行动计划。并关注其与R&D项目的关系，确认R&D的差距和方向性、平衡等。

（2）构筑能感知从开发的上层功能（R&D与制造的一部分）到下层问题（品质问题、设计师的再调整等）的机制。对于产品概念则合理利用“制造可能性指数”和“产品、生命、成本预估”等手法。

（3）组成整合了产品开发与程序开发的开发小组，设置整合了系统工程师团队等功能部门的机构。后者能在开发初期的概念设计阶段积极活动，在开发后期则能以监控项目的形式来促进各功能部门之间的联系。






提高R&D部门的内部效率


要应对项目的复杂化，必须了解直线经理的能力是否足够，决定是否需要设置项目主管或项目系统工程师。

开发相关的直线经理每天都要负责解决问题，所以往往更关注产品性能和功能保证，以及确保与其他零件的互换性等，而不太重视产品成本、预算和期限优先权等。

所以在有一定复杂程度的项目中，设置一个负责关注期限、预算和进展状况的项目主管更有效果。

但也有导入了项目主管机制却仅仅止步于搜集概要报表而导致失败的例子。项目主管必须谨记“走动式管理”MBWA（Management By Walking Around）。
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图17-2 提高R&D效率、成果的战略要点

至于像电话的大型交换机开发等更为复杂的项目，加入项目系统工程师更为事半功倍。

比如“产品、生命、成本预估”这一手法能应对处理随着开发进度而导致总成本提高的问题。R&D团队每四半期就对包括服务成本在内的产品总成本进行预估，并且根据监控，在早期制定对策。

根据R&D上层所确定的概念来保证性能规格，也是项目系统工程师的使命。

某办公器械制造商的开发工程师经常会发挥“创造性”，“通过少量变更大幅提高性能”，但这损害了零件的通用性，导致成本提高，并且获得的性能从产品线整体来看并不需要。其结果就是竞争对手仅以2～3种产品线来进行有效的战斗，该公司虽然有5种产品线，却因为成本高和同类相食（自身公司产品相互竞争）而败北。

这里所说的都是一些提高R&D功能的方法。管理者应该不仅仅依靠本公司经验，更要尽快吸收全世界的实验成果，努力提高R&D的效率。

小川政信
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第十八章 行政成本削减六成不再是梦





一、解说—行政成本削减六成不再是梦


民营化排斥“公务员”体质


最近，行政臃肿化的问题开始引人关注。我在1989年所写的《平成维新》中提到过，明治维新和“二战”结束后，紧接着就应该以政府改革为轴心进行社会改革。而这种想法至今也没有改变。在最后一章，我想重新讨论一下行政重组的问题。

原本发达国家的官方机构所负责的事业是市民最低生活保障，也就是国家立足于必须保证国民最低限度生活水平的思维之上。

而在民间资本匮乏，民间企业只从盈利目的出发，服务质量难以提高的发展中国家，从教育和社会保障到产业保护与监督都由国家负责的确更有效率。

然而从发展中国家进入发达国家阶段后就出现了问题。其中的典型例子就是北欧诸国。国家采用了“从摇篮到墓地”的社会保障政策，希望利用高额税金人为地维持国民富足的生活。

这种修正社会主义式的理想看似是实现了，但表面上安定的生活却带来了产业衰退、国民劳动欲望降低、福利相关预算膨胀、服务质量降低等一系列状况。稍后将以丹麦为例进行详细介绍。

日本虽然进入了发达国家行列，但民间力量还很薄弱，国家在所有领域都提供行政服务，且并不打算放弃制定规则和进行监督的权限。因此就出现了国家究竟属于公共服务提供者还是产业监督指导者不明的状况。

发达国家通行的弊病是行政机构臃肿的同时功能低下，由此引发国民生活方面的不满。

要改正这一弊病，也有相应的方法。第一种手段是民营化。首先针对服务标准和安全性进行立案和监督，并遵守国家不提供实际服务的大原则。

日本人数最多的省厅是邮政省，它臃肿化的主要原因是来自邮政事业。其中详情在《平成维新》中有介绍，包括特定邮局在内，全国共有2.3万个邮局，共计28万员工，并且他们全部是国家公务员。这是因为国家经营服务业。

电话、煤气、铁道等其他公共服务几乎都已经民营化，残存的邮政事业就成了最大的国家事业。如今电话和传真已经成为通信的主要方式，从邮政事业的成本来计算的话，它其实已经算不上是一项事业了。

和航空运费一样，从日本送往美国的邮件费用即使去除日元升值影响，也依旧比美国寄往日本的邮件费用昂贵。而美国国土更广，覆盖全国的邮政事业应该效率更低才对，但实际答案却正相反。

当然，宪法所保障的通信隐私是必须保护的。但对于没有必要保护隐私的DM（广告邮件）之类的信件，现在却是以同一系统配送。由于系统对于“使命”的构造变化过于迟钝，如今邮政已经成为极其高成本和高价格的通信手段。在人手不足的呼声日益高涨的当下日本，这种人力资源的浪费毫无意义。

邮政事业与其他国营事业一样由国家规划并发展事业，但由于是自己来验证其效果和效率，所以在评价和监督上十分宽松，难以摆脱公务员体质。如果能将邮政事业民营化，为占一半邮件的DM设立编辑、制作和共同配送的公司，也许就能将邮政事业的工作量缩减至现在的一半以下。






通过共有、集中化来降低成本


改善行政效率的第三种手段是导入和一般企业一样的降低成本概念。麦肯锡公司总结一般企业的降低成本方法包括OVA（为增加竞争力而削减间接费用的方法）、PIP（为了从根本上改善收益而改变系统的方法）等（详见麦肯锡社刊《现代经营战略》）。可以将这些思维导入行政中，积极地降低成本。

在不降低服务质量的前提下削减成本的方法大致包括以下5种。其通行点是听取用户意见，弄清该服务是否有意义，如果得出去掉该服务也不会降低质量的结论，那么就可以通过整顿服务来削减成本。

第一是降低服务频率。比如每周一次改为每月一次，每月一次改为每年一次等，这自然会降低行政成本。

第二是改变必要的认证流程。在规则、行政指导、许可等横行的日本，连设置一台自动贩卖机都要通过700份文件，认证手续十分繁杂。如果能将其缩减为3份文件并证明并不会对认证产生影响的话，类似手续都可以全面简化，而认证流程及其相关人员的简化必然能降低成本。

汽艇的驾驶证现在按乘用艇的吨数分为一级到四级，但这其实并没有什么意义，因为必要的驾驶技术没有不同。在美国，汽艇甚至不需要驾驶证。此外，澳大利亚不同州会根据当地水路情况来制定规则，并按此来实施许可，但驾驶证只有一个种类（并且通过电话预约的话，考试官会主动前往考生家中）。

而在日本，大型船只每年必须分解一次引擎。这是由于以前的引擎轴承容易磨损，所以必须进行检查，但现在的高速引擎如果拆解的话反而会有危险。此外，船舶的一级考试科目中还有使用六分仪的天文测量。这原本是属于哥伦布和麦哲伦时代的技能，而在拥有古野电器等享誉世界的数字雷达和卫星导航制造商的日本，这简直是令人惊讶的时空倒错。

建筑面积率也是没有意义的东西。所谓建筑面积率，应该是由安全性和经济性来决定的，而非由法律决定。由法律决定将导致极大的不公平。比如某普通住宅地的建筑面积率明年将提高30%，那么和去年或今年建造的相比，明年建造将得到高三成的价值。从日本当前围绕土地形成私有财产的经济原则来看，这实在是非常不公平。国家绝不应该任意介入这一方面。

第三是对于能够容忍服务质量降低的东西，可以降低其质量。比如将昂贵的纸张用便宜的替代，或者将一部分工作中人工费较高的人外包成人工费较便宜的人。只要能降低少许质量就能大额削减成本的话，就可以选择这种方法。

纸的消费量在公共消耗上显然是最多的。以电话号码表为例，由于电话号码表需要记录所有加入者，所有日本电话电报公司民营化之后必须每年更新，为此每年都要大规模破坏热带雨林。如果能全面废除放在家中都嫌麻烦的电话号码表，确实能降低成本。

第四是废除不必要不急需的服务，或者提高无法废除的东西的便利性。

其典型例子就是印鉴证明。我个人只有在购买高尔夫球场会员的时候才需要证明书。为了这张纸，我得支付手续费，在各机构等待很长时间，而这虽然属于国家管理，但遇到万一的时候，政府却不会给予任何补偿。像这种毫无益处只是例行公事的东西应该立刻废止。

像居留证等也有必要改为能通过传真或邮寄的方式送达。这就要求每个国民都拥有像美国的社会安全号码一样的东西，本人能通过电话进行确认。

第五是大到安全保障问题，小到户籍、居住证的管理等，各种与省厅有关的事业都要进行共享和集中。

日美安保对于“二战”后的日本而言能带来行政成本的削减效果。在东西方冷战终于结束的今天，亚洲也开始进行欧洲早已推进的防卫讨论，与近邻的友好国家分担和共享军备。

此外，由于信息技术发达，全国联网后，在搬家时提交的住所变更申请等也不用交给转居地的县市村，只要在全国任何一家办事处就能完成手续了。而户籍也不用特意从远距离的户籍所在地寄送，消除了很多不便。

像这样采用各种共享和集中的手法，就不用讨论是否需要引入外国劳动者，因为可以将不需要的人员转投入民间，也能帮助解决目前民间企业人手不足的问题。






通过第二次废藩置县让行政简化


像这样和民间企业一样推进民营化，将国有事业放在竞争状态下，导入业绩指标，模拟性地将国民视作股东，将后勤部门分为服务和成本两个概念，长期保持反馈和整改，明显就能大大提高行政效率，大幅削减国家预算。

但以往所实行的民营化——无论是日本铁路公司集团还是日本电话电报公司都离完全的民营化很遥远，连费用变动都处于邮政省的管控之下，还必须得到国会认可。那么是否可以设置10年的转换期限，以后能拥有完全自由化的系统？但这也是行不通的。这种半吊子的民营化不可能达成原本的目的。无论是日本铁路公司集团还是日本电话电报公司，不仅说不上民营化，甚至在企业经营方面受邮政省和运输省的监督更强了。

最后还必须提到的是削减国会议员人数。现在众议院、参议院的议员人数分别为512人和252人，共计764人，但我在《平成维新》中说过，国政只需要100人就足够了，如今也是如此。

然后日本应该通过3个阶层来管理。现在分为国、县、市、区、町这5个阶段的管理阶层应当缩减为国、地方、社会团体这3个阶层。而地方自治则分为2个阶层，有些人称之为道州制，我则称之为联邦制，这种系统首先要设置人口1200万人左右的区域，也就是道或者州，其下端再设置人口5万～10万人的行政单位或社区团体。我将其称作第二次废藩置县（废县置道），并确信它能为削减行政成本带来极大效果。

我们经常接受世界性企业的经营顾问委托，如果日本株式会社委托我们做顾问咨询的话，我们可能会要求削减当前行政成本的60%，并且提高对国民的服务水平。国家行政费用一年约3,000亿日元，其中1,800亿日元都是可以削减的，如果能得到1%作为成功报酬，那么显然我们会很乐意接受！

大前研一





二、摘译—“行政效率化”的三个选择


导入业绩评测制度，给予政府压力


行政效率化的第二个手段是Performance Major，也就是导入业绩评价制度。现在国家在推行事业时，现在是由会计检察院确认预算是否正确执行。而执行预算是否与目的一致，是否为达成目的采用了真正低成本的事业发展方式，则由国民自己来确认，给予政府压力。

这时必须做的第一件事是明确制度的尺度。这个问题以道路公团为例。

日本共有日本道路公团、首都道路公团、阪神高速道路公团这三个公团，这本身就存在问题。由于这些公团以前几乎从未修改过建设基准，所以建设费用达到了极其庞大的金额。

仅就东京和大阪而言，以前在计算上高速道路的使用是必须免费的，但公团至今仍不停止建设，只顾完成自我目的。另一方面，又对道路损毁部分的改善十分消极，并不将使用者的方便性纳入事业目的中。

要改正这一弊端，首先要在今后5年每年努力降低15%的单位建设成本。这对于制造商来说并不困难，对于公团也并不是做不到。

不用制定道路总长多少千米等目标，而是在预算阶段就针对建设费用或首都高速的相关费用，以及每千米所需工期等，制定3～4个标准并进行监视。

由于发行了高速公路卡，所以在高速道路的出入口销售门票的人也不需要了。在出口处计算费用当然也能自动化。

接着做使用者调查并公示结果。如果是制造商的话，在商品发售之后进行消费者调查是理所当然的事。而高速公路由于出口处有信号灯，或是某一个地方是分岔口等原因，发生拥堵的地方往往能够预判。

民间企业所制造的商品出现故障的话，监督官署会进行指导监督，但道路公团所建造的道路出现问题时，却从未听说建设省会出面进行指导。

调查这些不便于使用的地方并公布结果，表明会如何进行改善的对策。总之要学习民间企业根据调查结果来进行商品开发的经营手法。

此外，明确国民就是股东的意识也非常重要。如今的道路公团中，除总裁以下的干部职位几乎都被以建设省为首的官僚占据，因此根本不想改变经营“本位主义”。

首先要确认公社、公团的所有人是国民这个大前提。指导监督可以交由各省厅，但总裁等管理职位应该让国民投票进行公选。既然是道路公团，那么就要让拥有汽车驾驶证的人来选举。






剩下的课题是公共部门的结构调整


丹麦是人均GDP超过1万美元的富裕国家，但同时也是高福祉、高负担的国家。税务负担率和社会保障负担率加在一起的国民负担率，法国约60%，英国、德国约50%，日本约40%，但丹麦和瑞典达到了70%以上。并且就业人口的1/3从事的是公共服务，所以公共部门的效率极大地影响了民间部门的活力。

20世纪90年代的课题是公共部门的重组。迄今为止，公共部门都流行“事情留着明天再做也可以”的官僚思维，但随着EC一体化，欧洲各国的国营或公营企业也不得不面临竞争，而要在这场竞争中取胜，公共部门就必须站在受益者立场来为其提供有效率的服务。换言之，公共部门必须认识到国民需求是自己的使命，而这必须反映在服务质量与成本上。为此则需要导入竞争原理的新型管理模式。

本文讨论的是为实现公共服务的效率化而应当导入的商业模式。也就是将公共服务分类为是否处于竞争环境，并为其效率化提供对应的3种战略与具体方法。得到的效果是增加受益者利益，要改革公共部门的组织、意识、模式。






产生民营化好处的条件


公共部门与民间企业一样，能在不降低服务质量和前提下削减15%～20%的成本。此外还能同时推进手续的简化和职场活性化。

但无脑削减是没有效果的。政府应当制定明确的战略，以此为基础弄清应当进行重点投资的领域，确立优先顺序后再对国民所需求的服务提供合理成本。

公共部门的重组不仅能削减成本，还能通过确定竞争和设定战略目标来展现政府的新职责。

从古典的经济理论来说，只要能共享情报，就能通过竞争来增加供给并降低价格，有效利用资源，从而提高效率。现在公共服务的等级及其提供者都是由政府决定，但竞争一旦确立后，政府负责制定公共服务的最低标准，其他则由市场来决定。

此外，假如5年内削减了10万名人员，其中85%都被民间部门吸收，那么公共部门要推进重组，尽快吸收剩余人员的话，首先就要设立较高的成长目标，设定国家的整体战略。

图18-1根据有无竞争和业务特性将公共服务进行了分类，但针对有无竞争，可以用三种战略来实现效率化。也就是将已经存在竞争的领域民营化，在可能会出现竞争的领域导入新的商业模式，对没有竞争意义的领域重新定义其新的职责。具体方法如图18-2所示。
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图18-1 公共服务的分类

第一个分类的民营化是因为必须通过竞争来获取收益。以英国为例，如果已经存在竞争，那么彻底民营化能提高效率，但如果有自然垄断，那么民营化也会困难重重，需要政府继续制定规则。在丹麦，国营人寿保险公司和斯堪的纳维亚航空虽然能直接出售，但其他国营企业较少，民营化所带来的成本削减效果较小。

反而是业务的民间委托的可能性更大。占政府支出25%的道路整修、安全、消防等志愿业务已经有市场存在，可以进行业务委托，这比政府自己去做更有效率，并且能通过购买市场服务的经验来提供政府自身技能。

第二个分类中，可能出现竞争的领域是占现在政府支出51%的医疗、公共交通、教育等。对这些领域可以导入新的商业模式，从规则保护状态转为基于竞争原则的优胜劣汰。为此，公共部门必须进行以下三种意识改革。

第一是由市场来选择服务水平及其提供者，而不是由非政府预算来选择。比如在瑞典，医院并不是从地方自治体来获得直接收入，而是通过与其他医院的竞争来为地区内的健康促进中心提供服务，从这些中心获取收入。各中心可以自主选择医院，而患者也可以选择服务最好的中心。

第二是将自然垄断的领域和可能出现竞争的领域分开讨论。生产经济规模较大，处于自然垄断状态的领域，比如电力、通信、铁道等基础建设可以保持国有状态也不错，但如果出现竞争的可能性，那么也会产生其他问题。
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图18-2 效率化的三大战略

例如电力通信领域，随着放松管制，各国垄断企业民营化，在机器与服务方面，公共部门正在进行结构调整。这时就要求规则主体与事业实施主体分离，保持手续的客观性与透明性。并且由自由竞争带来移动电话和卫星通信等的技术革新，以及出现大量的新加入企业，让行业更具活力。

从丹麦的电力行业来看，输电与配电不仅处于自然垄断状态，而且由于发电方式与其他斯堪的纳维亚各国不同，所以完全没有竞争，也并没有带来经济上的利益。这种情况需要做费用设定相关的经营努力。

导入新经济模式的范例是丹麦、德国、瑞典的铁路系统。比如在瑞典，虽然基础设施处于自然垄断状态，但铁路输送事业的运营还是按照竞争原理来进行。各路线设置损益管理单位，对于不赚钱路线，政治家则有可能面对或者是废止或者是给予补助金让其继续运营的选择。

第三是将商业系统由政府主导型转为市场目的型。对于能够实现有效的民间委托的事业，可以选择新的商业模式。比如让损益管理单位明确其责任，就能避免多余的补助金。并且通过导入私企型运营，还能让竞争帮助内部效率化，便于制定成长战略。






控制官僚统制，扩大自我责任


第三种分类是竞争毫无意义的领域，包括政府的内局、国防、警察和电力、煤气等自然垄断部分，也就是国家的传统部分。这样的领域需要进行公共服务的结构调整，确定中央政府的正统性、必要性，重新定义其新的职责。因为以受益者所重视的效率化为目标导入新的商业模式后，管理模式也要随之变革，向减少官僚体制、提高自我责任的方向发展。

政府必须应对军事形势的变化等外部因素变化。比如随着电力通信自由化出现的垄断企业体的分割、德国局势缓和所带来的军备配置变更、伴随EC一体化出现的医疗服务提供责任向EC转移等。政府在定义其新职责时，也必须明确自己能提供的价值、作为组织的应对能力及守备范围。

要实现公共服务的效率化，积极的管理是不可或缺的。要从“官僚主义、扩大平均服务、政治性管理”转为“自我责任、市场目的、商业意识”，外部刺激所促进的意识改革是必不可少的。

公共部门的重组会引发变革，让其面对持续提供有效服务的挑战。为此必须看清国民需求和竞争可能性等状况，以组织理念为基础导入适合的商业模式，培养具有技术的人才，而这些改善过程需要能发挥主导权的积极型领导者。

泉比砂志
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大前研一特别访谈





咨询顾问公司究竟是做什么的？

麦肯锡公司在本书出版之初还只是无名小卒，当时经常有人问“麦肯锡不是西装公司吗”。

由于公司英语名称写作McKinsey &Company.inc，所以总被人当作墨水公司。

本系列图书虽然标题中带有“麦肯锡”字样，但实际所写的东西都是我个人想法，麦肯锡公司原本并没有这方面的经验。而我认为“既然麦肯锡公司从事咨询顾问工作，那么就应该做这些事”，如果能将这些内容集结成书的话，也能让人在工作上更为轻松。于是我打算通过一般性的分析方式来讲解这些经验。

换言之，我希望客户在产生疑问，不明白“高价的咨询顾问公司能为我做什么”时，能给予他一点具体的提示，即介绍我们各种相关工作的结果与分析方法。本书以不同客户的各种工作为例，略去了客户公司名称，对多种分析内容进行了介绍。此外，作为进一步思考经营战略的入口，还会配合时代，针对“如果有必要进行分析，那么应该如何进行分析”做详细解说。

当时我们每一年或两年就会召集全国经营者开会，而PRESIDENT公司则将会议内容汇集成以《麦肯锡现代经营战略》为第一部的《麦肯锡成熟期成长战略》《麦肯锡成熟期差别化战略》《麦肯锡变革期体制转换战略》《无边界时代的经营战略》系列书籍。之所以分为五册，是因为每隔一两年就会发现“原来的想法是出于这个原因”或“我们经过这两年的积累学到了这样的经验”。希望能通过在这个时代所发生的事例来与大家共享经验。





阐明撰写本书的真正理由

当时的咨询顾问分为两种，一种是白发顾问，一般指从事该工作40年以上的人。他们为经营者提供自己的经验，也就是经验提供型顾问。不论其手法如何，只提供经验本身。

而另一种则是外资咨询顾问。他们使用波士顿经验曲线或其他图表等语言，看起来具有不可思议的技巧，并以该技巧来“对贵公司进行分析”，最后得出公司所忽视的问题的结论。大多数咨询顾问都属于这种类型。但从公司经营者的角度来看，往往会觉得“你又不了解我们公司的情况，凭什么多嘴多舌”，从而引发各种问题。

无能的咨询顾问是指只能对特定案例使用惯例性手法，让客户公司“尝试着使用这种手法”的人。因为所谓咨询顾问如果只会推销分析、框架或手法之类的东西根本毫无帮助。

日本企业当时几乎从不聘请咨询顾问。其原因简单来说就是因为外资型咨询顾问太多，他们的经验技巧都是一次性的，从最初开始就要由经营者的YES或NO来得出结论，因此很难被日本企业接受。

而我认为首先应该在客户公司中创建一个小组，这个小组要肩负企业经营的参谋职责，也就是所谓的“企业参谋”。利用企业参谋，让他们对自己进行分析并发表结果，以此培育人才。并且内部人员自己相互交流远比陌生的外部人士贸然提供建议更容易让领导者接受，加之内部人员还能立刻执行，所以我认为顾问应当逐步融入公司中，与客户方的人一起进行各种分析，以此结果为基础来构筑合理的战略或降低成本、扩大市场份额。

而“将这些技巧全部公开”就是麦肯锡经营战略系列的出版理念。

虽然经验技巧是越少人知道就越具有价值，但我和在麦肯锡工作的人都认为“只利用经验技巧来赚钱”会让咨询顾问的能力倒退，所以决定将其公开。而对于麦肯锡员工而言，他们也可以进一步明白：“别认为单纯了解分析手法就能赚钱”，“根据所有人都采用同样的手法所得出的结果来了解什么样的判断是正确的，这才是经营”。公开经验技巧也能让麦肯锡员工督促自己进步，所以从某种意义上来说，这一系列数据的出版也是为了鞭策麦肯锡公司自己。

当时也有不少人说“居然这么慷慨地公开经验，你是傻子吗”，“把这些东西出书公开的话我们咨询顾问就要失业了”，但事实上我们依旧不间断地收到工作委托，客户方甚至对我说，在得知自己公司的员工在学习这系列书籍时，更坚定了“要请大前先生过来一起工作”的决心。

最终不仅工作没有减少，并且各企业的问题也在逐步改变。“下次请帮助解决企业组织问题”，“请参与海外发展问题”，“我们手上有个棘手的事业难以为继，希望咨询处理它的方法”，等等，各种请求也接踵而至。

我如今已经做了40年咨询顾问，但依旧不断面对各种难解的课题，所以我决定公开介绍自己所遇到的各种案例以及所使用的经验技巧。我不想今后听到有人对我说“原来40年前就有这种经验了”。仅靠技巧套路来工作是非常不专业的做法，根本不会动用脑子。而我想要借助本书指出：“这种不专业的人是不可能成为经营者的”，“甚至无法为经营者提供参考”。





自己做演讲报告

我在某企业做咨询顾问时，最初是将基本的分析方式、数据搜集方法以及如何将这些东西绘制成图表教给客户，从某个阶段开始让客户独立做事。所以我虽然身为咨询顾问，但并不动笔写东西。我对客户说：“你们（企业内部员工）才是应该动笔的人。”

我也不写演讲报告，而是告诉他们“你们自己在社长面前做演讲”。当然，有人会说“这个还是大前先生来做比较好吧”，因为员工在领导面前做演讲大多会紧张。但这对于我们来说是非常好的学习方式，自己亲自参与报告会更让他们产生责任感。

所以我个人会对流程每两到三个月做一次进展审查。对于一些敏感问题，我既然收了钱当然还是会处理，但大半都让企业内的人自己去向领导提出建议。这样一来，大多数领导者会认为：“既然我们公司的人能提到这些事，那么就算和以往的做法完全不同也值得考虑一下。”当时公司内的经营者大多都抱有如此想法。

后来，不用等公司员工建议就能自行做出决定的经营者开始增多。于是我对当时公司的领导者说：“贵公司的人已经能做到这些事，那么在应对其他事业或面对不同课题时，请信赖贵公司自己的人。”意思就是我已经没有存在的必要了，因为已经培养出了优秀的人才，同时也培育了我们麦肯锡公司的员工。

企业今后还有可能进军海外市场，或者面临前所未见的金融问题，但我依然可以说“这种问题贵公司内部也能解决”。这种情况下，我将原本一般只有四五个人的小组扩展为30人左右，那么客户企业方面就能自行解决某些程度的问题。之后这些人逐渐在公司中扩散，成为领导者的人也会不少，最终对于人才培育十分有利。





被“恶魔的使徒”锻炼

在我进入麦肯锡的初期，有几位非常优秀的咨询顾问被派遣到了日本，其中一人名叫昆西·汉西卡，来自瑞士，当时担任东京事务所所长。他喜欢对所有事情进行彻底分析，并且思考该数据是否展现了真实情况，是个非常喜欢挑战的人。在他的引导下，我养成了反复思考、搜集数据，并将数据分析到他接受为止的习惯。当时在麦肯锡公司中，能在这种老前辈身边工作对我有非常大的帮助。

之后又有来自加拿大的英国人安格斯·坎宁安。坎宁安是英国名门伊顿中学、剑桥大学出身的优秀人才，但性格不佳。所谓性格不佳是指对任何事情往往从一开始就表示“I disagree（我不赞成）”。通常，我们都会表示赞成，于是就和他引发了辩论。

我和他共事过一年左右，发现他非常喜欢辩论。日本人一般讨论起来就容易吵架，但他却非常享受这个。当辩论结束后，他还会微笑着说“你做得不错”。我认为他是个不可思议的家伙，但也因此明白了英国式的辩论原来是这样的。

他往往认为我的某个分析是错误分析，以此视角来展开讨论。反正就像犹太人一样，不由分说先进行反对。而犹太人在面对问题时经常使用的解决方法是“devil’s advocate（魔鬼代言人）=恶魔的使徒”，简而言之就是“我作为恶魔的使徒反对你”，然后再针对谁才是正确的展开辩论。

我在麦肯锡公司初期，与各种超级优秀的人才都共事过一年左右。这对我而言是非常宝贵的经验。在日本往往是权位高的人一发声，其他人就表示认同。但他们不同，他们无论面对任何人都敢于说“我有不同的想法”。

与这样的人相处一年，自然要学会如何让他们哑口无言，也就是必须养成找出证据和搜集数据的习惯。

这两人可以说对我产生了非常大的影响。





用自己的头脑去深入思考

我当时进行了两千个左右的各种分析方法，这些都会出现在本系列书籍中，但我依然在继续思考新的分析方法。这些新的分析方法依旧不能应对所有问题，因为问题的种类永远在发生新的变化，公司所处状况及其业界所处状况也跟人的指纹一样不会完全相同。所以懂得提问“以现在的情况来看应该怎么办？”是非常重要的，如果全凭框架或一般概念来做出判断，那就毫无意义了。

现在的商学院会“教导哈佛的个案研究”或者“教导框架”，但仅学习这些是无法进行商业经营的。因为通过框架只能给你发现问题的途径，只有通过面对问题才能发现问题本身。无论是公司还是客户都得从思考问题出发来研究公司怎么发展才好。只会说“按照商业框架来看应该会是这样”的人大多只懂得向电脑输入和输出无用数据，他的回答根本不值钱。

许多读者也许会对麦肯锡产生错觉，认为“有麦肯锡这个世界一流咨询顾问公司的经验技巧就足够了”，但实际并非如此。各种问题会随着时代与状况发生很大变化，所以“根据情况自我思考”才是最重要的。

有人问：“我可以用现在的视角和意识去看这本写于过去的书吗？”那么我只能回答他：“请不要看。”因为阅读本书是为了理解当时的思考方法，并思考现在应该怎么去看待问题。

我当时是以那时候的客户问题为前提进行思考并得出经验，所以如果你问我现在会怎样的话，我也无法给你答案，这都是需要你自己去考虑的事情。不加思考就寻求答案是应试教育的恶习，等同于只会在参考书上寻找答案，但不会自我思考的人是不可能进步的。





现在是“成长期”&“成熟期”&“变革期”

本麦肯锡系列书籍的标题中出现了“成熟期”“变革期”的字样。如果有人问“那我们现在处于什么时期”，我只能回答“任何一种都不是”。现在既是成长期，也是成熟期，同时还是变革期。这些混杂在一起，形成了如今丰富多彩的时代。

当今时代下，不同心态决定了成长的方向和是否能够成功。

经营者在面对例如国内人口减少和年轻人减少的困境，认为前景堪忧时，也许会通过压缩资产、缩小均衡等方式来提高收益，或者进驻从未尝试的新业界。

但就我个人来看，如果参与新事业，那么顾客与之前截然不同，且事业领域不同，能在这两个完全陌生的条件中，在一无所知的前提下获得事业成功的人几乎不存在。

所以要做的是了解至今为止顾客所产生的新需求，并制作出能推荐给这些顾客的新东西。这样就能维持与顾客之间的关系。

此外，想要将以往的商品或以往的事业在技术理解的基础上进一步扩大顾客范围时，也有需要注意的地方，即扩展事业必须锁定一个重点，想要对自己完全不了解的顾客—比如陌生国家的顾客推出自己并不熟悉的商品，这几乎是不可能成功的。

如今时代中，就日本国内而言，企业必须去尝试新事业。而对于新事业，正如之前所说的一样，同时挑战多个重点领域的话，往往会因为经验不足、渠道不够或对顾客了解不足等原因而导致事业陷入泥潭。

再重复一遍，现在既属于成长期，也属于成熟期与变革期。它是所有变化同时发生的有趣时代。根据你态度、思维方式的不同来决定今后成长的方向，而各企业和经营者所面对的问题也根据时代和状况的不同而完全不一样。所以我只能说：“这本书里没有答案，只有各种提示，剩下的需要各位用自己的脑子去思考。”

如果本系列书籍能让大家学会思考，并从中得到少许灵感，将是我无上的荣幸。

2014年6月


前言

大前研一





现代经营在各种意义上都迎来了变革。所谓优秀的公司，就是以自由竞争为方针的公司。与这种公司为伍，就意味着其他企业也必须夜以继日地努力经营才能生存下去。而经营不仅要从产品开发的角度出发，更要进行战略思维、经营流程、企业组织等内部改革。出版这本囊括了许多从未公开内容的书籍，也是希望它对于追求将这种内部研究与改革用于现代经营的人们能有所帮助。

在麦肯锡公司东京事务所8周年纪念之际，我们集日本工作成果之大成，也抱着希望能得到现代经营者们严格批判的目的，在轻井泽的万平酒店举办了名为“高层管理会议—为形成新的构想”的大会。由于我们的主业是咨询顾问，不会做研讨会或干部培育等，于是出于这一点考虑，出席者都由我们来接待。

大会时长达22小时，近40名参加者都非常用心听讲，并且积极参与讨论。出席该大会的PRESIDENT公司的本多光夫社长、书籍出版责任董事守冈道明两位提出请求，表示希望能出版本次会议的内容。

当然，要全部收录的话，内容太过庞大，所以最后只在不丢失起承转合的一贯性的基础上抓住骨骼部分，从400张图表中收录了最重要的约90张。这就是本书出版的背景。

由于文章是在演讲的速记基础上完成的，在文体上不一定完美，希望各位能理解本书诞生的背景，如果感到语句生涩难懂也请谅解。

本书所介绍的日本版PPM、PMS、TPM[ PPM是英文Product Portfolio Management的缩略语，中文为产品组合管理。PPM原意表示化学浓度，日本松下电器公司借用它作为产品质量检验水平的一个标准，即提供给用户的100万个零件中，不合格品不准超出1个。从此，PPM管理成为全球制造业的广泛活动。

PMS（power production management system）工程生产管理系统，是SG186工程八大应用中最为庞大和复杂的应用之一。PMS（生产管理系统）是基于统一应用平台PI3000 构建，采用B/S 和C/S混合模式的多层（具体分为数据层、服务层和表现层）架构系统。PI3000 平台是根据SG186工程统一应用平台的指导原则，融合当前业务基础软件平台理念，基于模型驱动和构件化思想研发的一套面向电力行业的业务基础软件平台。

TPM是英文Total Productive Maintenance的缩略语，中文译名叫全员生产维护，又译为全员生产保全。TPM管理，即“全员生产维修”，20世纪70年代起源于日本，是一种全员参与的生产维修方式，其主要点就在“生产维修”及“全员参与”上。通过建立一个全系统员工参与的生产维修活动，使设备性能达到最优。]、企业组织等思维如今已经在世界各地的麦肯锡事务所广泛使用，在此衷心感谢协助东京事务所发展的20余家企业及其客户的热心支持。出于职业上的保密义务，无法一一提及各位的名字来表示感谢，实在是非常遗憾。

另外，对于促成出版的原动力，也就是始终对我们提供热情帮助的PRESIDENT公司守冈书籍事业部长也表示衷心感谢。


序章 新的企业环境及其战略意义—经营者应该如何应对低成长





现代被称作“充满不确定性的时代”，我们也不否定这一点，但作为帮助制订企业战略计划的人，我们的宿命是迎难而上。

而无论时代具有多么大的不确定性，其内在也会一点点地被剥开，或者现在已经出现了明显的预兆，只要能抓住这一点，就能明白面向未来应该进行怎样的发展。

作为本书序章，我认为首先应该指明的就是“新的企业环境及其战略意义”。





一、八十年代的六大要素

图0-1中，我们将对成长、景气、资源、国际、雇用、技术等经营战略造成巨大影响的要素分为6个，以此展望80年代。

概括而言，首先是低成长持续，景气随着通货膨胀而不可逆地萧条。经营资源虽然包括人、金钱和原材料等，但其不平均的倾向也越来越严重。当人们想要解决这一问题时，又产生了僵化现象，而国际形势比以往变得更为剧烈。

加之想要克服通货膨胀就很难保证雇用。此外，高福利社会与确保雇用之间的矛盾进一步扩大，而在这些状况下，技术革新依旧在循序推进。

—以上是概括而论，接下来则针对6大要素来逐个进行详细分析。
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图0-1 20世纪80年代的经营环境





二、低成长的四大背景因素


政策性的刺激


低成长持续的背景成因是政策性的刺激、人口动态的成熟、基础市场的成熟、国际竞争力丧失这四点。

最初的政策性刺激是打算在低成长持续的状态下达成7%的成长反弹，而这种可预料结果的变化当然是由大型政府来主导，政府对于财政的控制部分增多。

而企业要应对这种倾向，就必须积极参与国家或地方政治。

例如美国政府是比日本政府更大的政府，政府部门的GNP所占比例也高于日本。通用电气公司的琼斯会长曾说过，自己待在华盛顿（政府所在地）的时间已经比在费尔菲尔德总公司的时间还长，他还曾公开表示，对国家政策立案者行使自己的影响力比对公司内部的人行使影响力更有效果。从这些方面来看，依靠大型政府对企业而言已经非常重要了。

政府比自然发展（也就是低成长）更快一步地进行刺激的结果就是当企业的事业资源转移能力不足时，将会被淘汰。因为政府是喜怒无常的，所以企业不可能长期预测应该往哪个领域注入资源。从这一点来看，企业必须要进一步将固定费用转为流动费用，以此应对各种不同的领域。


人口动态的成熟


人口动态的成熟是指优质且廉价的劳动力供应停止，我们将面对高龄化且高薪化的劳动力。企业必须重新审视造成这一状况的原因，也就是论资排辈、终身雇用制度。在现实中，这一问题会在最近两到三年成为大多数公司的中心战略主题。


基础市场的成熟


基础市场的成熟是指围绕着有限的、不再扩大的市场规模所展开的激烈竞争，而在竞争中获胜的能力是无法在企业内部培育的。因此，企业的对策应该是从根本上强化决策或战略立案的功能，此外还要求具有市场垄断力，在无法垄断的市场，事业收益或事业前景将十分暗淡。

但要理解成熟期—也就是低成长所带来的成熟市场，必须先理解之前的成长期。

我们认为成长期包括两种类型（图0-2）。其一是被称作“置换”的成长型，这是由于传统产品陷入衰退，于是将其置换为其他产品。其二则是被称作“浸透”的类型，这是指原本就具有购买潜力，又随着新产品的陆续推出而逐步浸透到需求层。在日本，购买力是不一定的，随着成长期的逐年发展，慢慢地向着更高的层次浸透，最后产生了成熟现象。

置换必须由某种驱动力引发，比如从竞争力考虑，决定将推土机换为掘土机。从将其换为泛用性更高的掘土机这一点来看，“泛用性”就是驱动力。将黑白电视换为彩色电视的升级（向上提升）的置换驱动力是更为明显的“需求”，而将单反相机换为卡片相机这种降级（降低）的置换驱动力则是由于“高敏度胶片”的发明。此外，还有以“方便且廉价”为驱动力，将定制服装换为成衣的标准化置换。

浸透作为另一个成长原因，大致可分为资本财产和消费品来考虑。资本财产很有趣的一点是，它自身是并不会成长的。比如购买工作机械，不会有人买它来装饰房间，大多是为“制作”大量汽车之类而购买。资本财产是处于“必需”的环境下。人们不会买油船来做装饰品，只是因为日本需要石油，为“满足”这一需要而必须使用油船。这些需求都是非企业自发创造的。发电所、炼铁厂等也一样。不过与此相对的是，消费品则具有任意性，人没有钢琴不会死，消费品是以愿望为基础开始浸透。
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图0-2 “成长”的两种类型

所以这一类型的成长初始特点之一是无法大幅超越置换产品的需求。通过针对用户进行经济计算和利害得失可以进行置换，但也隐藏着被置换的风险。当遭遇更为优秀、驱动力更强的产品时，自己当然有可能变成被置换的对象（图0-3）。

浸透型中，资本财产的替代周期长达20到30年，只要利用它所制造的产品生产量不超过最高值，就没有必要增加生产能力。因此，资本财产的年需求可以说为零。

相对的是，消费品的替代周期较短。比如两百万家庭拥有电器产品，那么每年必然会产生替代需求，这是统计的结果。但该替代需求会根据景气的好坏和钱包的宽裕程度而有所不同，有的是3年一换，有的是5年一换，底限变动很大。所以即使是满足同样的需求，每年所产生的需求量也有显著的起伏。

当全部持有数量为6个时，替换期间如果为1年，每年将产生6个需求，如果用6年时间来替换的话，每年只会有1个需求。景气好的时候可能3年替换一次，景气差的话则可能需要6年或只进行修理。

因此，随着成熟期的到来，当面对需要满足所有人需求的状况时，需求的剧烈变动也就变得理所当然。这也是为什么企业的战略视角必须转为如何应对需求变动而非以往的传统发展的最重要原因。在这些行业中，替换周期的长短会带来基本需求的巨大变化，所以也有人乐观地认为，只要在数年间以一个单位周期应对一个经济循环就能满足基本需求。[image: 4]
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图0-3 成熟期的特点

但身处这些行业的企业对于盈亏平衡点的战略性管理将比以往更为重要。这时以高额固定费用陷入低谷的话将出现大额赤字，而在赤字基础上进行消极经营则放弃需求高峰。所以针对盈亏平衡点来进行经营需要比以往更加仔细和敏感。

此外，企业所有事业以同样的幅度变动的话，其增幅难以被吸收，所以要减少变动压力，需要尽量构成不同周期的组合，研究事业组合，思考重组方式。

需求变化时，必然会有一个先行的指标，它不会在某个时刻突然发生，必定有某个先行指标。从这个意义上来说，如果建设投资发生变化，那么卡车、建筑机械、相关物流都会在5到6个月的延迟之后慢慢出现需求。所以需要着眼于所属行业之外的先行指标，并以此为基础比竞争对手更快一步做出经营决策。

另外对于季节性商品企业必须有自己的先行指标。比如只依靠气象台的预报是不可行的，今年夏天就是很好的例子，几乎所有的空调都销售一空。但美国的施乐百公司却雇用了三个气象学专家，这些人给出的预计和气象台完全不同，符合该预计的企业所得利益比改善生产计划或降低成本要大得多，所以企业自身应该拥有先行指标。

针对前景的不确定性，企业组织形态还将面对一个问题，那就是今后的企业如果生产和命令系统不能实现一体化，将难以生存。成长期制造是制造、销售是销售的模式之所以能完美运作，是因为当时的需求比供给更为旺盛。当需求衰减时，生产方却往往难以随之降低产量。营业方相对灵活，也许会要求降低生产，但生产方却依旧和以往一样。这样一来，当需求跌入谷底时，企业依旧保持着最多的员工和最大的库存，这就意味着固定费用达到了最大极限。因此不管理盈亏平衡点将导致巨大赤字。

而当企业终于开始减少产量并削减员工时，市场方面也许又开始回升了。这样又将造成机会损失。由于减产好不容易才结束，如果又要求大幅增产，显然会导致首尾难以兼顾。在生产与销售的传接球之间，灵活的竞争对手会很好地利用流动费用来解决问题。

而生产与销售即使在功能上做出了区分，只要命令系统没有统一，也无法在业界生存。因此在战略性地理解每一次变化和成熟后，企业内部的思维方式与组织等也将发生巨大变化。正如之前所说，理解周期性并克服它是企业内努力的重点（图0-4）。






国际竞争力的丧失


接着来看国际竞争力的丧失。由于产业构造变化的速度远比我们所希望的更快，所以身处这类行业的企业必须做出应对。下面以一体化与设备废弃这两个极端例子来进行介绍。

所谓国际竞争力的丧失，举例而言就是，假设美国纤维市场长期存在，但以往由日本生产和提供的部分被其他国家抢走了。早期是纤维、三合板行业，最近则是造船、彩电以及其他电子工程行业商品都遭遇了这一困境。在这些种类的行业中，必须了解低端价格与原材料之间哪些企业占有怎样的份额，也就是了解附加价值的分布以及它是如何发展变化的。
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图0-4 战略选项

原材料、外部订单加工，制造商的制造、组装，制造商的销售管理，以及批发、零售等典型的消费品领域或生产物资通过类似过程进入流通，许多企业都计算这些附加价值。但实际上我们需要掌握从最上层到最下层的整体附加价值。

如图0-5所示的某产品，制造商的附加价值在这十年间急速缩水，这就是构造性萧条产业的典型现象。流通中的价格压缩让制造商方面的附加价值压缩更大。虽然去年与今年相比，该现象并没有显著提升，但从5年的长远目光来看，显然会在一定方向上压缩附加价值。

制造商对降低附加价值采取了各种对策，例如减少工时、改善购买手法、VA=价值工程（Value Engineering）、修改外部订单政策，从海外调配零件、自动化、合理化等，努力将附加价值与收益结合起来。

但这仅仅是制造商们的对策，从制造商下层来看，典型的流通业务相关成本依旧毫无改善。

流通业务分为销售、广告宣传、库存、金融、物流、服务。在这些业务中，门市负责销售、库存和服务，也负责大部分批发。而制造商则越来越担心批发经销商，开始考虑是否要进行直接销售，是否该共同库存，是否应该由制造商负责金融，是否要参与服务等，随后他们也贸然地进驻了流通业领域。于是，流通相关业务就出现了大量重复（图0-5下方）。
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图0-5 流通业与制造业的纷争

制造商努力在企业生产活动中减少每一分钱，但流通上的业务重复却为其带来了几百日元甚至几千日元的额外开销，所以之前的努力都是白费。这也许是源于制造商与流通业天生不同的思维，认为制造的负责制造，销售的负责销售，拘泥于分权思想。

这时制造商方面的战略性选项（替代方案）就是利用总公司部门的销售管理功能，从其他地方做OEM调配，放弃制造商原本“自己制造”的功能。或者保留制造功能，慢慢地从依赖外部订单转回内部制造。也可以获取原材料后进行向上垂直统一管理。总之需要跨越传统局限，上下灵活应变（图0-6）。

而批发业为了能继续与制造商进行良好交易，通过私人品牌或自有品牌来让制造商自由选择，这也是旨在强调批发才是主角。制造商则利用直辖代理店这种方式，囊括了传统的批发店功能。为了减少业务领域的重复，最极端的例子是制造商直接与用户接触，采取直接销售活动。

以往上下垂直统一管理的速度之所以缓慢，是因为坚持“术业有专攻”这一观念，而当面对结构性萧条行业的制造商附加价值历史性地降低时，我们必须尽快采取相关的战略性手段。

从流通业的立场上来考虑，如何才能发展流通业呢？这由成本竞争力、份额责任、市场情报反馈这三大支柱来决定。也就是制造最有竞争力的渠道，以最便宜的费用将产品送到用户手中，并且要让流通业的固定费用尽可能减少，还得承担原本就很沉重的份额责任。通过这三个支柱，流通业与制造商之间就能进行重组（图0-7）。[image: 9]
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图0-6 附加价值分析
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图0-7 流通业生存的三大支柱

日本和欧洲的廉价商品大量输入美国是在20世纪60年代初期。而随着制造商的用户指向和中间手续费削减倾向的持续，日本随后也难以避免制造商与流通业的十年战争。

流通业如果继续保留现在这种过于冗长的流通渠道，那么被称作折扣店的新加入者将成为牺牲品。以眼镜为例，普通的零售店所销售的RODENSTOCK牌眼镜为35,000日元，且需要经过极其漫长的流通渠道。而并行进口后自行零售的话，价格能降低到一半以下，十分划算。这是我们调查Megane Drug等公司将同一物品送至顾客手中的价格时所得到的实际结果。

冗长的渠道不做改变的话，制造商与流通业之间将会出现大量牺牲品。这一问题只有能确立最有效流通渠道的人能解决。在此我想说的是，这个问题刻不容缓，因为不仅同业者，业界外的人也正将目光锁定这一点，纷纷参与其中。

在这种情况下，家电、轮胎、医药、相机等所有领域都将进入与以往完全不同的竞争者或外国产品。这些变化最容易导致原有大企业成为牺牲品，因为从前作为其优势的固有销售网络反而会如达摩克利斯剑一样成为他们最大的弱点。越强大的企业，越难以轻易更改销售网络和据点。

优秀的流通业者具有成本竞争力—也就是所谓的流通、库存、金融、广告宣传、销售员生产性这些优秀的企业体制。在份额责任这一点上，客户的规模、价格战略、选择销售活动对象的能力都比较高。此外还需要市场情报的反馈—当发生结构变化时，能准确地告知制造商需求动向、竞争情报、客户状态等。同时，离市场最近的人还必须提供创意。将这些东西作为内部要素强化三大支柱，才可能在20世纪80年代残酷的附加价值争夺战中具有坚韧的企业体制（图0-7）。

稍后我将详细介绍与成本竞争力相关的PIP（收益性改善计划），与市场责任相关的SFM（销售力管理），以及与市场分析及其他战略案相关的PMS（产品·市场战略）。






新价格体系


针对之前所说的国际竞争力丧失而提出的新价格体系是指发电、油船、铝提炼。当产业成长回到能源成本函数这一原点时，廉价能源成长性较高，但当它成为昂贵能源时，该国的成长则会降低。能源危机这一现象本来就是凭借廉价能源获得成长的经济在（能源）价格提升之后进入低成长曲线，强制性地被迫陷入低谷的。

如图0-8所示，虽然在短期的跌落后又会往上回升，但其间可能长达5年、10年。这就是新价格体系的特点，需要长时间忍耐。

身处这些行业的公司应当采用的战略选项是出售部分资产，在此期间以维持生存为目的，或者对固定费用，尤其是间接业务费用进行大幅削减。相对的，如果想动用高额固定费用，那么就要将这笔钱战略性地对相关领域、技术、销售以及其他方面进行多元化使用，或者用于积极开拓新需求。前面章节中所提及的行业情况还不算太糟，但本节所说的行业所担负的使命指的是必须从根本上开拓出让企业起死回生的新需求。






结构变化的对应战略


结构变化的具体例子在图0-9的制造商产品需求中就有一例。在典型的产业中，以往需求都集中于大都市，但如今已经转向了20万个地区核心都市。这一转变在最近一两年并不太明显，但从10年左右的跨度来看，需求明显在往核心都市转移。这就是结构变化的典型例子。

同样，以银行为代表的第三产业中的个人储户类型也将发生改变，比如储蓄将从高收入者转向担忧未来的中间管理层。这就是第三产业的结构变化。

另外，成熟这一问题将如何具体体现于各位的事业中呢？从制造商的产品购买理由来看，以新顾客为主流的20世纪60年代转变为以换购为主流的20世纪70年代，这一变化在各种微观的场合都是典型现象。

十几年前的战略是新开拓—也就是以“寻找新客户”“开辟更广阔的市场”为中心。但由于如今该战略已经只对10%的人起效，所以呼吁“新开拓”的公司显然没有将自己宝贵的销售员投向已经变为主要需求层的换购顾客。而一旦在该领域的市场份额大幅下降，公司将会遭受巨大打击，所以我们必须根据结构变化和市场成熟程度来改变战略，尽一切努力让顾客在打算换购的时候首选本公司产品。[image: 13]
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图0-9 结构变化模式图

重视已有顾客与提高服务质量、掌握顾客对产品的保有状况变得更为重要。其代表性的例子就是彩色电视机虽然已经逐渐有了换购需求，但假如拥有彩电的家庭为3000万，那么我们就需要了解拥有彩电第五年、第六年、第七年的人分别会面对什么问题。如果他们并没有要求解决屏幕闪烁雪花点问题的诉求，那么大肆宣传新的电视技术并不会取得什么实际效果。只有发现想要换购的人所烦恼的真正缘由，并制造出能解决该问题的产品，才能在销售上领先一步。这也是针对成熟市场改变战略的例子之一。

银行也一样。为什么你会将自己的财产存入某个特定的金融机构呢？调查这一点后发现顾客的动机已经从“信用”转向了“方便”与“快捷”。这是因为战后一段时间内不少银行破产，所以当时存款的第一需求必然是信用，但如今已经是战后30年，当银行破产不再出现后，信用则不再是必要的前提条件，顾客开始需求其他的东西。因此银行战略也将卖点从信用转为了方便或收益等，或者如之前所说的一样，将战略核心转成为中间管理层的人规划未来，实现这部分人的诉求。

先前提到的替换也让都市计划转向了都市再开发。战后30年曾有过推平多摩丘陵这种大型建设，但今天已经转为了在摧毁原有建筑基础上重建新建筑的再开发模式。在此大趋势下，以往粗暴型的机械需求也将转为了更为精密的机械需求。这也是企业要在“替换”中取得先机必须先分析其驱动力的例子之一。

同样，当银行的产品需求从信用转为便利之后，都市银行被邮政储蓄抢夺存款的现象也就不难理解了。即使是3000日元也会亲自上门服务的邮政储蓄获得了显著成长。本文要说明的就是像这样的结构变化或替换都与基础市场的成熟密切相关，解释企业从微观角度为什么需要改变以往的战略。





三、景气=投资欲望的减退问题

低成长如今已能够归结为四个原因，但接下来的景气问题就更为复杂了。

通货膨胀与雇佣在凯恩斯经济关系上来说属于“互惠互利”的关系，所以如果容许通货膨胀，那么就能确保雇佣。

以往也可能有在企业获得成长后抑制通货膨胀来确保雇佣的方法，但成长一旦停止，通货膨胀与雇佣就会呈现自相矛盾的状况。

可预估的变化是投资意欲的急速减退。当以确保雇佣为前提条件来制订设备投资计划时，多余的员工该怎么处置呢？解决不了这个问题就会导致投资意欲减退。我认为以往只用折旧费进行重新投资等做法也是现在日本资金剩余的一大原因。

企业当然需要重新审核ROI（投资回报率）。也就是应对以上变化，得到比以往更能反映社会性因素的ROI，或者也有必要导入通货膨胀会计。

但仅靠改变制度还是不可能实现充分改善，因为只改变制度不能解决更为本质的企业家精神丧失与投资意欲减退等问题。这也正是“景气”对企业活动带来的主要意义。





四、经营资源=金钱、人力、物力的不均衡化

经营资源的不均衡、僵化是由于市场竞争的胶着化，让资金集中在一部分人手中，而另一部分人则一无所有，从而出现了两极化现象。而人力资源也集中于大型企业，一些优良的中坚企业或中小企业人才流失，导致事业难以发展。至于物力，资源国保护主义也开始日益凸显。这些因素使经营资源非常不均衡，从而令市场陷入胶着状。

从资金僵化来看，可预估的是今后投资效率将逐渐恶化。投资效率恶化会让拥有资金的人不再向外投资，而是倾向于自己内部使用。这会让企业只涉足小型事业，导致投资的资金难以得到充分回报。如今日本处于垄断地位的各种企业所参与的“其他事业”就是其代表性的例子。

企业应当采取的对策是明确事业战略，分配资源，思考如何将剩余资金用于其他地方，找出使用方法。这里我将介绍PPM这一方法论。

由于人才的流动性缺失，企业如今忙于管理其附加价值，拼命让每个人都能全能型地负责多方面的工作，并且致力于更灵活地使用职场上的人。在某些极端情况下，甚至会让负责生产的人尝试参与销售。但不少企业仅仅是努力利用人力资源，却并不给予充分投资，而我认为需要对真正的人才再教育和全能化给予足够的投资。

资源国保护主义则意味着价格上升与供给不稳定的风险增加。从这个意义上来说，需要加强上层垂直统一管理、募集来源的多样化、替代品的开发这三大方面。尤其今后要面对的不仅是资源国民族主义，还有企业的多国籍化，可以预测还将面临更多问题。





五、国际=南北问题与生产特点差异

国际形势的变化包括两个方面。一是南北问题的尖锐化，也就是发达国家与中等发达国家，中等发达国家与发展中国家之间的矛盾日益加大。而可预估的变化当然是日本企业今后随着国际化与多国籍化，不连续性风险也将增大。

企业必须挑选和选择市场或制造国。以往的多国籍企业逻辑是在世界上最廉价的地区购买资源，在最廉价的地区进行制造，最后出售到最昂贵的市场，也就是从“世界一体”的出发点来考虑。但随着不连续性风险的增大，如今要更为谨慎地选择市场和制造国，在极端情况下甚至需要牺牲经济性来保全安全性。

日本企业的国际人才培养起步很晚，虽然不同企业的情况不同，但大多数企业都对真正着手培养能与国际市场接轨的人才或能在国外管理拥有近千名员工的公司的人才毫无计划。只要能说英语就送往国外，只要有某方面的知识，哪怕并没有经过充分训练就让其担任总经理。这导致进驻海外的企业往往会得到惨痛的教训。

德国自20世纪60年代中期就停止了国内成长，以输出的方式获得了良性成长。20世纪60年代中期的德国还不缺乏人才，所以并没有遭遇这方面的问题，顺利地逐步实现国际化。德国过去10年的发展大多都是基于国际化的发展，国内成长基本停滞。

日本比德国晚十几年才开始向海外发展，贸易量仅占GNP的15%，却在世界各地遭遇了各种阻力。

日本在10年前进军海外，能发展到如今的状态，我认为已经在某种意义上实现了国际化，但我们接下来要面对的是德国、美国未曾经历过的更大的国际化挑战。

其次是主要发达国家与日本之间生产特性差异的扩大。尤其是日本第二次产业的生产性非常高，这当然会造成国际收支的不平衡、汇兑的大起大落。因此企业必须针对汇兑变化制定对策，不仅要像以往那样将原材料美元化，更要在调配、输出、国内销售、汇率技术以及其他领域中推出汇兑对策。

比如针对输出毫无收益的事业，其对策就是提高价格减少销量。利用价格弹性，不以低价出售，那么随着价格提高，当然会发现销量减少。像这样选择自然死亡，按国别来进行投资组合管理，放弃不合适的国家和地区，最后在国内做收尾工作也是一种对策。

如果企业不能自行生产的话，当然只能选择OEM化、外部制造化、海外直接投资等对策，最终通过OEM化来实现廉价生产—也就是将低档产品换成韩国或中国台湾地区的产品。

但海外的外部制造或者国内的雇用体系交给不同的制造商来做的话，外部制造的推进也就与之前所说的成本活动费用的推进息息相关。当企业无法自行生产时，先思考战略替代方案，如果选择对海外直接投资生产的话，也要维持国内销售网，保留技术。

此外还要加上减轻汇兑风险、高额固定费用对策、维持国内销售渠道等战略。





六、雇佣=固定费用化的人员

接下来是雇佣问题。之前提到了确保雇佣与高福利化之间矛盾扩大的问题，这不仅关乎我们每个人的生活，还涉及企业发展停滞后导致的雇佣不稳定等影响。其背景因素是源于人员固定费用化，原本任何国家对于现场工人都保留一定活动费用，但日本只在需要增加员工时才提供活动费用，企业下层僵化管理，费用也固定化。

而这一背景也导致了生产技术进步缓慢。当制造与生产性放缓时，企业需要整理或废弃生产设备，让规模经济进一步扩大。或者放弃以往缩减5日元成本之类的想法，采用零基生产，考虑从零开始，找出能用200日元制造出产品的方法。同样的思维在产品规划中被称作“设计值”。此外还需要根据生产方式和规划来进行零基生产。

另一方面，如果企业不对生产所需人员制定相应对策的话，也会丧失国际竞争力。

最近企业还面临直接税与间接税比率恶化的问题。虽然这一问题是日本企业需要面对的，但它的现象在日本尤为显著，近10年来几乎所有企业的直接税与间接税比率显著恶化，如今已经造成了在发达国家中日本第二产业间接工作人员最多的状况。

如何解决这一问题在之后的OVA［Overhead Value Analysis（间接成本价值分析）］章节会有详细说明。





七、技术=选择的多元化

最后是技术。一直以来关注技术革新的人也许会说日本的技术革新已经太晚了，但从现在的断面来看，技术革新仍在继续。企业必须考虑如何应对这些技术革新的发展。

在技术战略越来越难的背景下，企业选择开始多样化，也就是不得不采用的技术过多，导致企业难以抉择。并且R&D资源越来越分散，企业被迫陷入必须将其集中起来的状况。

这里利用技术革新方法（TPM）来介绍以技术组合管理的手法来避免R&D资源分散的方法。当然，高层管理直接参与，将避免R&D资源分散作为自己的责任是非常重要的。

此外，阈值的大型化是指为了R&D的成功而不得不支出的投资日益庞大的现象。企业投资不能超过一定的程度，这就是所谓的阈值，但如今该阈值却在逐渐大型化。于是胜负随之两极化，在阈值以上的人游刃有余，以下的人全部被淘汰。因此一般企业需要进行联合开发。

以往企业都是以自主开发自主销售的“In-house（内部）”主义为中心，但今后应当先找出可能获得成功的领域，并且为了降低该领域风险，即使需要与其他人共享利益，也要进行企业联合。

如果在技术上失败了，企业也必须保留员工。这样一来就必须考虑强化营业能力，让企业最终能作为商社生存下来—也就是即使技术部门失败，也要通过营业能力来将外国产品或其他公司产品销售到顾客手中，以此生存。

提起联合开发的典型例子，一年前麦肯锡公司旧金山事务所曾接过某中型石油公司的项目。该公司从事50米到100米左右的海底油田开采工作，但随着油田的枯竭，他们不得不深入到几百米以下进行挖掘。

由于它是隶属于国际石油资本集团之外的公司，所以即使每年投资数百亿日元进行开发，该金额一年也只能尝试几次挖掘，而挖掘偏位的概率极大，很可能花了200亿日元后一个油田都没有发现。换句话说，投资风险极大。

而像埃克森美孚和壳牌这样能连续进行这种规模投资的公司所需要承担的风险就要小得多。所以结论就是，国际石油资本集团之外的公司必须进行联合开发，当然，利润与石油都要共享，否则将难以生存下去。

此外，核能、太阳能与宇宙开发等也属于同类事业。半导体开发也需要投入大量金钱。

不得不提的还有电子工程学革命。它作为世界瞩目的现象，尤其在微处理器出现之后，让经营者头疼不已。以往的带电体（电器）或电机都被统称为电子工程学，如今电子工程学不仅包括半导体，更进入了广泛应用的处理器时代。到了这一时期，产品的“生命周期缩短”现象也随之出现。

产品生命周期的缩短是由于使用了微处理器或LSI。以计算器为例，原本每个产品的寿命都很长，能花两到三年的时间来进行灵活的设计和制造，但现在它的寿命也在逐渐缩短。

于是就出现了战略性使用计算机、电子式现金出纳机、干式复印机的制造商。而开发研究体制过于缓慢的公司则会在推出产品方面出现陈旧化现象。

这一类产品在成为商品后，价格会随着时间的推移明显下降。因此如果平均生命周期如图0-10所示，那么能早一点将产品推出市场的企业不仅能在销售数量上取胜，更能以高价出售，从而在收益方面获得极大改善。这也是生命周期缩短后的一个重要对策。

从P/L—也就是利润表来看，A公司从赤字开始，当到达黑字时，生命周期结束。B公司则比A稍微晚一点，只能以便宜的价格出售产品，直到生命周期结束都没能摆脱赤字。于是A公司的累积利润在某个阶段到达黑字，投资收益率可能为正，而B公司则一直在曲线下降。

以往企业的节奏都是计划开发，制造原型产品，进行反馈测试，找出大量生产的方法。这也是日本大型企业开发研究体制的标准模式，但这已经完全不适用于这里所说的这类产品了。[image: 15]
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图0-10 电子工程学革命

因此，需要做出战略选择，弄清这种产业属于高度技术产业，或者说是流行产业，并以此为基础改变企业内部体制。也就是将负责规划的技术部门转移到营业侧，让离市场最近的人来设计基本的功能。制造方面则巧妙利用外部订货等手段，将核心以外的部分转为流动费用，以此尽快地将产品投入市场。

此外，以往的生命周期理论不够严谨，认为只要在成长期进行投资，待成熟之后市场地位提高，占据一定市场份额后自然会产生利润。但像在微电子学的应用商品领域，等到市场发展利润提高，各企业纷纷加入后，资源很快就会向其他地方转移。从这个意义上来说，盲从于生命周期理论将会促成产业危机。

因此，必须大幅改变企业体制或思维方式。虽然将身处这种行业的人称作流行业者有些失礼，但如果自己不抱持这种基本态度的话，推出商品也大多以赤字收场，往往永远处于比竞争对手落后的状况。从技术革新的角度来看，选项的多样化、大型化以及电子工程学化都正在持续发展中。





八、发挥才智挑战新事业机会

前面针对20世纪80年代的营业环境依次介绍了成长问题、雇用问题和经营资源问题，总的来说，80年代的经营环境是无论GNP表现出怎样的低成长，企业也绝不是都处于低成长状态。而今后随着结构变化的深入，不同种类的事业机会将不断出现，从而形成新的企业环境。

其方向复杂且多样，能管理这种复杂环境的技术则决定企业成败。因此如果无法依靠智囊团来实现从直觉到分析的系统性解决和实施，就不可能应对如此多样化的复杂情况。除非是超人，否则仅靠个人才智来思考20世纪80年代的6种经营环境并提供完善的对策是不可能的。要有效发挥企业智慧，制定明确规则，找出能控制复杂局面的方法。

20世纪80年代的经营环境会发生变化。其实现在已经有了各种苗头，并不是说进入20世纪80年代后会一夕巨变。而且无论我们的期望是怎样的，经营环境的变革都将持续下去。换句话说，如果企业跟不上时代的话，就必须进行自我改变（图0-11）。
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图0-11 企业自我改变是关键



要自我改变，就要确立能够实现资源再分配的组织和流程。其次是不仅流通业和制造商可能重复，还会出现不同功能的组织重复等各种重复状况，要追求事业效率就必须排除这种情况。此外，市场与制造商功能的接轨（连接）的灵活性也非常重要，这种接轨会给企业改善或战略发展带来非常大的机遇。最后的关键则是要确立能垄断市场的事业。





九、六大战略手法的体系

虽然时间仓促，但我们这次还是计划召开了麦肯锡轻井泽会议，基于对20世纪80年代经营环境的认识，邀请各大企业高层，将他们打算以怎样的手法来应对环境变化的想法做集中整理，最后再根据今后的各种论题来进行简单介绍。

第一是通过对产品与市场的彻底分析，对该事业成功的关键（我们称之为KFS）集中投入资源。这种手法也被称作产品与市场战略（PMS）。

第二是以企业僵化后出现的产业结构变化为基础，对经营资源进行再分配，或者进行有效管理，也就是投资组合管理（PPM）。

第三是通过在企业内部实施系统性的收益改善方法来强化企业体质。对此我们的建议是收益性改善方案（PIP）。

接着彻底解决间接部门的僵化问题，同时完成业务改善和压缩间接费用。不过并不是进行单纯的费用削减，而是要配合业务改善，所以本书会对间接费用削减方式（OVA）做详细介绍。在销售方面则要通过有效的销售管理来防止竞争反弹，这里也要介绍如何从流通面来管理垄断市场的销售力（SMF）。

从技术方面需要根据开发研究与事业战略的统一性以及追求独创新事业的方法来介绍针对投资组合管理技术领域的应用技术组合管理（TPM）手法。最后则是谈谈能应对任何环境变化的灵活管理流程和战略组织单位，也就是所谓的战略事业单位（SBU）。

从各位的企业角度来实现上述内容的体系化，如图0-12所示。

企业有不同的产品事业，根据其功能形成不同的组织与模型。选择其中一个商品或产品事业，对所有功能进行战略立案就是PMS。而将这些战略立案集中在一起后，企业如何分配经营资源，如何制定各自的战略位置就是PPM。

另一方面，从功能角度来看，在开发方面推行TPM，对制造与其他成本制订收益改善计划PIP，在销售方面推行SFM，在管理机构方面实行OVA。我们的各种开发手法都应当像这样放在合适的体系中。

最后统管这些的是企业组织运营，并且通过我所说的外部环境中的“新企业环境”来考虑综合性的计划。只要能充分消化这些复杂的思维和手法，我相信无论面对怎样的外部环境，都能在今后的激流中屹立不倒。
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图0-12 “现代的经营战略”大纲


第一章 PMS（产品·市场·战略）—产品、市场战略的有效立案与思维方法

我将从以下的顺序来说明PMS（产品与市场战略）。首先介绍PMS究竟是什么，接着介绍PMS立案时所使用的PMA（产品与市场分析）及其具体的几个使用例，最后则谈谈有效运用PMS时的要点。





一、PMS是指什么

PMS究竟是什么？这里先介绍它与后面章节中将要说明的其他战略有何不同。

第一，PMS的思维方式是以特定产品事业的所有活动为对象。而TPM（技术开发战略）只针对开发功能，PIP（收益改善战略）只针对制造领域，都是从功能性角度出发，与PMS针对某产品所有领域不同。

此外，它与PPM（产品投资组合管理）的不同之处在于PPM是站在整个公司的立场来设置各种商品的定位，基本上是用于决定战略方向，而PMS的职责是对PPM所选定的产品制定具体的战略并执行。这方面的各战略关系如序章的图0-12所示。

接着来看PMS的目标领域。正如PMS的意译一样，它将事业内容分为产品与市场两个领域，并从各自的角度考虑该采取怎样的产品和市场战略来使已有事业能获得更好的发展。

最基本的检讨对象是在当前进行事业活动的市场中，在以往所处理的产品框架内考虑改善措施。对特定市场定位进行集中的事业活动和对不赚钱商品的整理等都属于此类例子。

其次是从方向性来看，可以在已经加入的市场中将产品替换成其他东西，或者补充其他产品，通过这种战略来逐步扩大事业。比如牛奶公司利用原有销售渠道出售冰激凌的做法就属于此类。

此外，还可以将现有产品投放新的市场。例如原本只在关东地区销售的产品推广到全国，或者将计算器这种本来只面向事务所的产品推广到个人用户手中，最终将销售重点从事务所转向个人用户。

还有在多元化发展时，由于要涉足的领域大多与现在的事业没有太多共同点，所以通常PMS要采用不同的方法。

接下来对PMS的思维方式进行说明。

企业目标不是单一的，在大多数情况下都具有彼此并不相容的特性，企业也需要同时去达成多个目标，这已经不用复述了。例如要在面对竞争对手时确立自己的优势，选择扩大市场份额的路线的话，就与短期内提高收益率这一目标相冲突。

并且由于如今市场环境的不确定性提高，如何保持市场份额、收益率、未来发展性、资源的合适分配等各种目标之间的平衡，将是企业应当从多视角去思考的问题。

而PMS的思维方式要在具有复杂的相互关联性的经营环境中确立统一的战略，并以此为基础制定目标、基本方针与执行计划，让相关人员彻底贯彻。

PMS的制定顺序是先对事业活动整体进行诊断，接着找出可以做有效改善的领域，对此制订具体的改善计划与立案，并根据提出的改善方法制订执行计划，按照计划实施（图1-1）。

在这一顺序中，PMS的突出特点是第二区域的“找出可期待得到最有效改善效果的领域”。

非经营者的计划负责人所面临的问题是要应对非常大范围的领域。从功能性来看，商品开发、制造、销售、管理以及其他各种功能都混杂于同一个企业内，而改善领域则包括追求新事业机会或强化竞争力、提高收益性等各种要素。

要形成逻辑性的企业组合，有些事项会不得不制定庞大数量的对策，但在平均化的执行后，效果会减小。因此PMS就是从这些产品的定位出发来考虑究竟应该将哪个领域作为最重点的项目。[image: 20]


图1-1 产品与市场战略的内容





二、综合诊断道具PMA


PMA的必要性


以上章节介绍了PMS的概要，接下来谈谈战略立案时我们常用的PMA手法。

该手法在之前所述的产品与市场战略的流程中，用于最初对事业内容的综合诊断。

为什么我们要重视PMA手法呢？因为我们为各种公司做咨询顾问后发现，以往的经营体制中所用的方法都有各种相通的弱点。

比如只能抓住部分的改善机会，虽然有时能制定对策应对某些课题，但可能会忘记更重要的课题，弄不清整体的优先顺序。例如市场份额大幅降低的制造商却将削减间接经费5%当作明年的最大经营目标。

另外，缺乏战略性思维，过于依赖计划内容这一弱点也是其具体特征。

以往的业务计划大多被我们称作曲棍形。这在《续企业参谋》（大前研一著）中提到过，即使某产品业绩呈现下滑趋势，但从来年之后的计划来看，依然能够以飞一般的上升速度来实现目标。也就是呈曲棍球形状的现象。而当你询问“这个目标是如何制定的”，往往得不到理论性依据，只是从愿望和期待出发，描绘出“明天就能实现业绩恢复”的曲线而已。

对此，在战略性计划中首先保证自上而下的视角是非常重要的。所谓自上而下的视角是指不要提出轻率的建议并强行执行，而应当在确认积累式的过程之后，考虑该事业运营时必须达成的目标究竟是什么。比如大幅赤字的公司也许不尝试挑战难如登月的划时代目标就难以实现赤字转换，那么要达成该目标具体应该做什么，就必须在战略立案方面提出自上而下的方法（图1-2）。

要实现PMS的有效立案，就要像之前所说的那样去一步步克服传统做法中的弱点。针对只能抓住部分改善机会的弱点，要尽可能采用系统性手段。针对缺乏战略性思维的弱点，如何制订战略替补方案则是关键所在。而针对过于依赖计划内容的弱点，则应当摆脱经验积累的束缚，重点提高基本的问题解决能力。[image: 21]
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图1-2 经营计划的两大形态






PMA的三要素


基于以上的问题认知，我们迄今为止已经在多家企业实施了PMA手法。它通用于制造业和服务业。在制造业的机械、石油、纤维、化学、电子机器及其他领域，在服务业的银行、证券、商社、连锁店等广泛领域都取得了不菲的成果。根据我们的经验，无论任何场合它都能提供极其具体的改善方案，并且从结果来看，还能在短期内得到相当可观的成果。

PMA的手法各有特点，将其简化后可提炼出三个要素。第一个特点是以事实为基础的分析。也许你认为这是理所当然的，但实际上我们看过许多客户企业制定的战略以及同业者所做的工作，发现基于经验和直觉的提案或战略非常多。要将各种战略放在事实基础上来考虑，具体实施起来其实很难，所以我们往往会花费大量精力来思考如何去加工不同的数据。

第二个特点是以寻找改善方案为目的来进行分析。一般企业所做的分析大多是用于证明“哪个部门的谁有问题”，但PMA分析的目的却是摸索改善领域。仅是阐述现状而无法得出任何改善方案的分析要尽早抛弃。

另一个特点是重视战略性的视角，尽可能考虑更为广阔的战略选项，这在稍后将会进行详细介绍。






三次元分析


在适用该PMA的基础上，麦肯锡公司所总结的经验技巧之集大成就是“三次元分析”。

第一次元是当企业面临多种待讨论的主题时，可以利用PMA来系统性地掌握检讨对象的主题，在早期就抓住问题核心，而这一过程也能非常有规律地进行。第二次元是对系统性选出的主题制定具体的分析方法。第三次元则是根据该分析方法所得出的结果将战略意义所带来的能力作为经验来积累。

从这三个次元的细节来看，在系统性掌握检讨对象主题时，“系统性”这一点是非常重要的。正如之前介绍的一样，PMS的流程中，PMA所负责的领域是“事业内容的综合诊断”，而其中“系统性”的意义包括五个领域。

第一个领域是分析并掌握市场状况和动向。第二个领域是观察企业、竞争、市场的经济性。第三个领域是掌握该市场中的竞争状态以及与竞争对手相比，本公司的优点和弱点。第四个领域是以状况分析为基础，摸索在市场中获得成功的关键，也就是我们口中的KFS（Key Factor Of Success）。第五个领域是了解这一关键点与本公司之间究竟有多大的差距。以上五个领域就构成了PMA系统（图1-3）。

再进一步将这五个检讨对象领域分为详细的检讨项目，在考虑市场动向时，又包括定位、市场规模、成长性、集中度、结构变化、销售渠道等各种因素。此外，在经济性方面的价格问题又能分解为收益性、成本问题、附加价值、盈亏等因素。需要通过分析来确定大致的分析系统和流程。






主题的分析方法


当使用以上方法决定问题领域后，接着就是对该主题进行分析，其分析方法我们也已经进行了归纳。

比如当本公司与竞争对手这两家企业占据了汽车市场时，假设本公司占市场份额的48%，另一家企业占52%，那么此时销售部门往往会认为“是产品开发的问题”，而开发部门则认为“是销售不利”。这样一来就难以提出任何战略了。

因此我们要将市场份额分解为①市场覆盖率和②竞争胜率，并进行分析。所谓覆盖率是指假如所有投标有100件，那么本公司参与了多少，或者假如某地区的汽车销量为百万辆，那么本公司参加了几成的商业谈判。如果如图1-4所示，本公司参加了全部商业谈判的60%，但竞争对手参加了80%的话，那么本公司在无竞争的情况下能获得20%的商业谈判，也就是无须竞争就能获得20%的份额。相对的，竞争对手则在无竞争的情况下能获得本公司未覆盖的40%的商业谈判，也就是40%的份额。

这样一来，两家企业所竞争的就是剩下的40%的商业谈判。这时由于本公司已经获得了28%的份额，所以在竞争领域的胜率—也就是竞争胜率就达到了七成，在这一方面优于其他企业。[image: 23]


图1-4 市场份额构成因素分析

这样分析后发现，该公司在竞争上极具优势，基本上在产品问题或销售方式、价格等方面并没有太大问题，失去大量市场份额的原因是销售方没能充分覆盖市场，造成了机会损失。因此该事业最应当改善的部分就是努力提高市场覆盖率。这样一来，之前所说的产品开发部门与销售部门的纠纷也就迎刃而解了。

以这种分析为基础，虽然最终能在战略意义上做出解释，但进一步详细来看刚才48%的例子，如A、B两个销售点各自的势力范围同为48%份额，A销售点的市场覆盖率为60%，低于B销售点，但竞争胜率为70%，高于B销售点。而B销售点的市场覆盖率为90%，竞争胜率却低至30%。那么即使市场份额相同，应当采取的对策也不同。

如果A想要在竞争中取胜，那么与其进行价格战，不如专注于提高覆盖率，将重点放在增加销售员和进行回访上。而B如果只注重覆盖市场的话，在遇到竞争对手时也很容易落败，所以必须重新制定价格政策，加强对销售员的教育。






PMA的实施要点


PMA的基本思维如上所述，接下来则以具体的事例来进行说明。

PMA的主题领域非常广，涉及商品开发、销售、制造、管理等所有领域，但经过分析会发现它们其实都有相通点。首先是需要将自己公司产品放在正确且客观的位置。这看似是理所当然的事，但实际进入企业内部后会发现它有时过于狭隘，比如某个事业究竟如何，是否应当减少投入力度，转向其他事业？往往会因为负责人过于强势而难以提出意见。

所以第一要点是排除所有企业政治性思维，只考虑客观事实。

接着是为找出改善机会而进行分析，即使是使用同样的数据也需要做各种加工，因此如何进行数据加工才能导出有效的结论就是其关键所在。优秀的分析不会像自动贩卖机一样放入钱就能得到答案，而是在对某个数据进行各种分析，反复尝试应该如何解释才能得到结论。从这个意义上来说，僵化的分析是难以满足要求的，需要尽可能地对分析下功夫。

接着是努力进行改善与掌握定量回顾。无论多好的想法也可能出现成本与回报不成正比的情况。纵观负责人所希望完成的目标会发现，的确很多想法都不错，但即使可以进行一些改善，其价值往往也不值得付出成本。因此尽可能在早期定量掌握多少成本能得到多少回报是关键所在。

此外，充分思考分析结果，找出其战略性意义也是必要的。对数据进行加工的方法多种多样，对结果进行解读的方法也同样多种多样。因此不要对结果进行单一的解释，要从多角度做出充分检讨，进行各种组合分析，以此掌握最接近真实的答案，得出其战略性意义。






定位


接下来将介绍各自分析案例。不过基于与顾客的保密义务，产品名称和数值会加以改动。首先来谈谈对市场动向和市场状况的掌握。

我认为在这一方面最重要的是市场定位。如何进行定位关乎是否能得到有效的答案。

企业应当重视的定位有非常多的种类，比如某公司的产品如果有A、B、C、D四种，目标顾客规模分为大、中、小三类的话，从逻辑上来说就一共有12种定位。企业必须弄清自己究竟应当选择其中的哪一个定位，以及为此必须做些什么。

假设该企业在整个市场有500亿日元的事业，其中大型事业占235亿的话，企业大多会以此为重点，但如果加上该公司当前市场份额和优势等因素的话，则可能得到不同的答案。比如该公司在小规模市场中的份额非常高，那么就应该凭借C这种市场规模不大的产品来在市场规模较小的小规模顾客层中占据较高的市场份额。

这样一来，贸然将现在还没有顾客基础的A产品推向大型事业单位的战略显然是极其无谋的，就算市场再大也绝非上策。像这样决定目标定位就能以此决定销售渠道。如果是面向大型事业单位的话，产品非常集中，则要替换为直接销售模式。或者当小区域的销售效率较差的时候，就要通过将销售渠道集中到其中最重要的部分来提高销售效率。

定位的思维是极其重要的，它包括各种方法论，这里将其大致分为三种。

首先从制造商一侧来分类，包括按产品分类、按技术分类、按营业所分类、按收益性分类等各种方式，这也是最常见的定位。

用户侧的分类从范围上来讲包括业务用、个人用，民需、官需的定位。或者从用户的职业、年龄、年收入、性别、企划系列来进行定位。还可以从事业状态出发，根据成长率、购买动机、更换怎样的产品、竞争参与者数量、集中度等来定位。

如此复杂的定位往往会导致企业定位偏向于某一方面，最常见的就是按产品分类时，假如是玻璃厨具和闹钟等产品系列，那么制造商大多将其分为日用品和礼品类。这样一来，比起详细的产品定位，简单地分为礼品用和日用更为方便，也更便于向消费者宣传，所以如何进行定位是分析上的关键所在。






市场的成熟度


定位的下一个重点是市场的成熟度。比如当整体出货量提高时，试着将其分为新需求和替换需求，在某个阶段之前新需求会顺利提升，成为销售量提高的主要原因，但企业必须明白，随着新需求的降低，替换需求将逐步提升。

在这种情况下，如果还坚持初期阶段制定的获取新需求的战略的话，随着新需求的降低，企业市场份额和销售量也会回落。当然，由于替换需求成为新的重要因素，所以如何争取顾客的替换需求，比如在折价方面加强创意等成长战略的转换就成为必要。






市场的构造变化


此外，产品、市场分析中的要素还包括结构变化。所谓结构变化，是指通过市场的动态表现来观察仅从表面的市场份额难以了解的现象，并明确其原因。例如1960年的整体市场份额为37%，到1977年降低至15%的极端例子。

这个例子中的企业社长非常担心这一倾向，于是叫来业务产品负责人质问：“你负责的市场份额大幅跌落的原因是什么？”而负责人回答：“本事业部的份额的确下跌了10%，但绝没有大幅降低22%。”于是社长接着叫来了家庭用产品负责人询问，对方给出的答复则是：“本部门份额虽然降低了2%，但绝不是总体降低22%的主要原因。”这样看来很难找出原因，但实际上从市场中的结构变化来看，会发现该产品在1960年几乎90%都属于业务用市场，而十几年间市场已经悄然发生变化，到1977年时业务市场仅剩三成，其他部分则变为了家庭用，而该企业在家庭用市场的份额极低，最终导致了22%的总体跌幅。

从这个例子可以发现，1960年为37%的市场份额跌落至15%共分为两个过程。首先假设仅反映同一市场内的份额变化，也就是假设市场构成比不变，以此计算该公司下跌的市场份额的话，那么得出的答案是28%，也就是仅降低了9%。但即使维持同样的市场份额，考虑到市场结构变化这一要素后，市场份额则大幅降低了18%。

因此，所得出的结论是该公司市场份额下降的最大原因不是努力不够，而是针对市场结构变化没能对经营资源进行合理的分配。

此外，对于市场结构变化，在成熟化的市场中尤为重要的是替换的分类。通过了解成熟市场中哪些产品需要进行替换来制定明确战略是常见的做法。

以复印机为例，现在85%属于替换需求而非新需求或添置需求。复印机包括影印式、EF式、PPC等技术方式，既然以替换需求为前提，那么企业需要了解用户希望将什么换成什么。这时从旧的和新的持有方式来看，在影印式这种技术等级最低的产品中，有六成顾客将在购买新品时换成EF式，而EF式的顾客则有90%会在换新时换为PPC。

那么EF式复印机的企业该怎么做呢？当然不可能强制要求正在使用EF式的顾客再进行购买，那么就应当尽量争取从影印式转为EF式的顾客，促进这方面的购买需求。接着再针对PPC制定对策，考虑如何防止顾客从EF式流向PPC。比如从纸张或其他成本方面的问题来创造优于PPC的购买因素，或者从折价条件上给予换购EF式复印机的顾客优惠等，想出各种战略性方法。






经济性的检讨


以上对市场的动向和状况进行了分析，接下来则要谈谈它的经济性。对于经济性也有各种分析，其中最常见的一种就是附加价值的构成比。比如从制造商的立场来考虑的话，不仅要涉及自身的经济性，更重要的是掌握其事业、商品相关的整体的经济性。以某个制造商为例，它当前自身的附加价值为13%，虽然看起来非常低，但代理店的附加价值为20%，零售店30%，外部订单22%，其他部分的附加价值相当多。

而这是否是该公司一直以来的倾向呢？事实上它是从原本的近30%附加价值急速恶化，其原因首先是石油危机等带来成本上升，而市场价值却由于各种原因难以提高。其结果导致下游手续费无法压缩，企业利润减少。

这样一来，该公司只能考虑减少上游的外部订单比例，放弃其附加价值，或者从下游代理店和零售店收取更多手续费，以此稍微提高收益。但这种想法是否妥当呢？仅从表面分析是难以得出结论的，所以应当加入对事业整体收益性和边际利润的考虑。

该事业中，假如制造商考虑从代理店和零售店赚取手续费的话，需要将本公司的活动费用设为60%，同时分割值从活动费用中降低15%，变为45%。

虽然代理店的确能收取相当数额的手续费，但由于实际上代理店的活动费用成本需要花费35%，代理店本身也只能得到整体价格的75%。这样一来，在这种状况下利用代理店的功能最终也摆脱不了赤字，只有零售店勉强能使用这种方法。

所以这里必须讨论的是是否可以通过整合代理店来实现规模的经济性，如果不行的话，则要讨论是否还有必要继续发展该事业。

此外，在检讨收益性的时候，盈亏平衡点分析也经常使用。由于这是常识性的用法，这里就不做详细介绍了。处于盈亏平衡点以下的制造商可以加上灵敏度分析，也许能得到更为有效的战略思维。灵敏度分析包括各种方法，但都是计算对出货量、售价、制造成本、利润等要素进行100%改善后能得到怎样的效果，以此为基础再讨论实现的可能，综合性判断在哪个领域进行改善能得到最好的效果。






利润空间有多大


接着在考虑利润时，明确与盈亏平衡相关的产品有多大的利润，或者还有多大的利润空间是很重要的。制造商往往会过于重视销量最大的产品，忘记其他产品也有利润空间。而竞争企业如果能平衡好这一点的话，即使廉价出售主要商品也能提高收益。

举个例子，某企业产品从销售额来看，机器本身与消耗品的比例是八比二，但从市场整体利润来看却完全反过来，机器本身只占25%，消耗品占75%。这个例子可以代入复印机的机器本身与复印费、相机胶片与洗照片费、卡车的本体成本与修理费等。

该例子不仅限于出售的商品，从顾客分类来看也一样。比如从不同顾客的交付业绩与不同顾客的利润率来看，在实质收益这一点上（交付业绩）最大的顾客有时却会造成赤字。这种例子在代理店的大额顾客点、金融机构的大额放款点比较常见。

比如从金融机构的表面利息来看，大额与小额其实并不存在太大差异，但计算存款率，研究实际收益后会发现，由于大企业对于筹款非常严苛，可能会造成金融机构实际利息的赤字，而小额交易虽然麻烦，却往往具有很大的利润空间。

造成这一倾向的最大原因是因为会计计算大多不反映实际的收益性。因此要避免这个问题就必须设置能明确反映哪些部分盈利哪些部分亏损的会计系统，因为销售员无法修正不能表现实际情况的会计数字。

在讨论收益性时，我们经常与其他公司做比较，而在进行各种比较时，专业制造商与非专业制造商之间往往会在经济性上有巨大差距。比如根据专业度来看业界各公司的收益，有时会发现专业度越高收益越低的逆向相关性。

为什么会出现这种情况呢？因为专业制造商的设备与销售体质等是应对最高峰状态的。农业机器就是最典型的例子，为了迎接夏季销售期，冬季会达到制造高峰。在冬季制造阶段往往会加班，也会出现人手不足的情况，但到了夏天则无所事事，员工工作时间减少，悠闲度日。这样一来，从整体的经济性来看就出现了极大浪费。

所以如果增加冬季销售产品，比如增加制造渔业相关的机械，就能有效利用夏季剩余设备，从而提高经济性。

这种状况不仅限于制造方面，也会出现在销售中。比如牛奶制造商为了出售牛奶会开拓多个销售渠道，那么就能通过增加酸奶、奶油、奶酪等产品来进一步有效利用销售渠道，催生协同效应。

通过观察可以得知，在各种业界中，专业度较高的制造商并不一定能获得高收益。

而企业也不一定能从大型顾客与销售额较高的顾客中获取高额利润，同样，销售额较高的销售员也并不一定赚钱最多。以某大型机械销售公司为例，该公司会按照销售额来奖励一流销售员，也就是每年销售数量位于前30%的销售员会作为优秀销售员来进行表彰。然而仔细检讨毛利的贡献度后发现，超一流销售员A某虽然销售金额极高，但连自己的工作经费都没有赚回来。因为成为一流销售员的老手所需的实际成本更高。其结果就是A别说是赚钱，甚至连成本都没有收回，给企业造成了巨大亏损。

相比之下，B虽然一年内销售数量不多，但毛利不少。这样一来，该企业的评价制度显然是不妥的。这种评价制度只会让销售员追求表面金额而不追求利润。

像A这样的人往往手中有大购买量顾客，他与大购买量顾客之间的关系并不像员工对客户，更像是同事。这能让其凭借人际关系而非通过努力来大量销售商品。经验丰富的销售员大多会与客户搞好关系，所以部分销售并不是依赖其能力，只是大购买量顾客会要求低廉的价格。

因此要修正这一评价制度，需要从实际上掌握利益的贡献度，并给予销售员反馈。






用户的经济性


至此我们已经从自身的角度阐述了企业是否赚钱，以及为什么顾客没有给我们带来利润。不过从另一方面来看，用户的经济性也是非常重要的。从某用户方的盈亏平衡成本体系来看，需要50亿日元的销售额才能达到盈亏平衡，但如今销售额已达60亿日元。假设销售员负责销售某种机械，那么购买新设备会增加折价负担，导致销售额不提升至70亿日元就难以达到盈亏平衡。而此时从用户方来看，除非有极大好处，否则没有必要购买该机械。

这时企业必须考虑的是导入该机械后能否改善可变比率，能否增加销售额。通过检讨这些要素，制定能吸引用户购买的对策。






竞争状况的分析


以上介绍了市场状况分析与经济性分析，最后必须说明的则是竞争状况分析。在考虑竞争时，最常用的手法是看市场份额。但如今全世界已经不再单独考虑市场份额了，最典型的相互关联性就是市场份额与价格弹性值之间的相互关联。这是在某业界实际进行过的分析，也是尝试分析市场份额与毛利率之间是否真的有关。根据份额的变化来看某期毛利率后会发现，该期虽然份额极大地上升，但毛利却降低了。相反，当毛利改善时，份额却下跌。毛利下跌，份额上升，毛利进一步下跌，份额又进一步上升。换言之，在这个例子中出现了明显的反向关联性。

该制造商的案例所展示的结果是1%的毛利变化对应2%的份额变化。所以利用该结果对企业所处状况和灵敏度进行分析，就能确定今后的发展方向。

再从价格的弹性值这一思维来看，我们还曾对某例子的各种竞争数量分布进行调查，针对每个竞争的具体情况分析本身企业价格与竞争对手的价格之间究竟存在怎样的差异。从该企业价格比其他企业高15%、高10%、高5%、同样价格、比其他企业便宜等各种竞争实例中得出最终结果，那就是高于其他企业的价格占压倒性多数。

而从接受订单的成功率来看，当价格高于其他企业时，订单成功率较低。同样价格或低于其他企业时，竞争胜率则明显提高。以降低5%价格来分析后发现，这会导致订单数量增加五成，可以说改善效果极其显著了。由此也能通过针对竞争对手制定价格政策来大幅增加收入。

另外，市场份额的相关要点还包括在失去或争取份额时，我们应该考虑从哪里入手，也就是经常思索市场份额的源头。

在分析获得或失去市场份额时，企业往往喜欢将自己与占据市场份额大头的制造商相比较，但某个公司却将竞争对手用X、Y、Z来表示，得出的结论是与X竞争的机会最多。但进一步研究竞争胜率后发现，与该企业对于竞争最多的X公司的胜率仅为25%，反而对于稍有竞争的Y公司具有很高胜率。

将其用市场份额分析后可知，该公司市场份额大幅上升的1976年到1977年间的变化中，Y公司的市场份额大幅下降，所以其份额是从Y公司中夺来的。而由于X公司不是业界领导者，所以一直以来并不受重视，那么此时就有必要检讨为什么会在与X公司的竞争中处于弱势。此外，Y公司虽然属于业界领导者，但由于本公司更强，所以在考虑如何维持对Y公司优势的基础上，还要尽可能地在市场竞争中多与Y公司竞争。通过检讨如何应对X公司与Y公司来制定具体的战略。

关于份额，我们还需要从整个市场出发，详细了解它相关的所有流程。比如在没有覆盖的市场领域无竞争失败，在覆盖的市场领域无竞争胜出，在竞争市场领域的胜负等，通过了解覆盖率与竞争胜率，明确市场份额相关流程（参照图1-4）。

这时就需要针对竞争胜率极低的部分来检讨商品、销售质量、价格等。而当覆盖率较低时，则要通过对销售方面的努力来进行改善。有时还需要决定是否要竞争，或者是讨论能否不战而胜，以此来制定能避开竞争对手强项的方针。如果发现竞争对手出现偏差，就有可能通过自身努力来夺取对方市场，通过找出薄弱领域来改变对策。

接着以具体的例子来谈市场覆盖率。某案例的整个市场覆盖率每年都在大幅降低，原本有八成覆盖率，如今仅剩32%。为什么会出现这种现象呢？根据该公司的解释是由于小额客户大幅增加，他们无法吸收所有小额客户，但很好地巩固了大额客户。

但我们按规模分析对手事务所的覆盖率之后发现，在1974年前后，大企业单位覆盖了90%的市场，但一年之后就跌至40%。显然，该企业的认知与数据所显示的实际情况之间有很大误差。为什么会出现这种情况？是不了解用户？还是难以抓住商机？或者是因为联合企业形成了难以入驻的圣域？要通过这些检讨来制定提升大企业单位覆盖率的战略。

接着来看市场份额的另一个要素—竞争胜率，这也有类似倾向。以某大型建筑机械为例，总体竞争胜率也同样大幅降低。但将建筑机械分为大型、中型、小型后发现，该企业在大型和小型领域的竞争胜率并没有太大变化，仅仅是中型领域的竞争胜率降低。那么应当采取的对策首先是检讨中型产品的开发、定价与销售方法是否有问题。另外，如果对大型领域的信心不足，则需要验证定价是否合适，或者与竞争对手相比是否过于廉价等。

另外，市场份额中的重点还包括在想要提升份额或覆盖率时所遇到的销售效率问题。对于销售效率，我们曾负责过某个有趣的案例，当绘制出它的访问数量与销售数量的曲线后发现，两者根本不成比例。销售量达到最高峰时，访问数量最低，当访问数量达到最大时，销售量则进入最低谷。

更为微观地来考虑访问时间带与访问数量的关系后发现，上午和下午是访问数量的高峰期，清晨与傍晚则几乎无人问津。但从其中的有效访问（能实际与客户面谈的访问）比率来看，虽然上午和下午造访较多，但大多都难以面谈，全是无用功。因此从时间带的商谈成功率来说，清晨和傍晚具有压倒性优势，而以往重视的白天时间反而难有成效。

从业界角度来看这个例子的话，比较符合农业产品与较小型企业产品的情况，因为这类产品的老板或社长大多只有早晨和傍晚在公司，下午几乎都在外。

这一分析原本的目的是想要减少加班时间，但最终改变成了讨论要怎么做才能多一点加班时间。而原本白天按照严格规定工作，傍晚必须回到事务所做报告的工作系统也被废止，改为白天自由活动，稍微增加晚上的访问时间。






与KFS之间的差距分析


以上介绍了PMA的市场动向、经济性与竞争的分析例，接下来将详细总结该市场中的KFS（成功的关键）究竟是什么，并找出该关键与自己公司之间的差距究竟在哪。

差距分析的要点在于去观察非常成功的公司与并不成功的公司之间的差异究竟是什么，然后比较能显示业绩差距的变量差（比如覆盖率或胜率）、市场反应的多年变化（从过去到现在出现了怎样的差异和变化）、畅销与滞销的要素有何不同等。

当然，KFS本身根据业界和当时企业所处环境的不同也有很大的差异。比如从原料、生产设备、分类、应用软件、销售网等来看，能源业的铀和石油产业可以得知确保原料是该业界关键所在。而百货店、控制产品制造商和代理店的业界关键则在于分类。酒、啤酒的关键在于销售网，出租车行业的KFS则是服务。不同业界的KFS不同，根据企业所处状况还会随时发生变化（图1-5）。

因此我们要在借助前述流程弄清KFS的基础上，分析本公司与它之间存在怎样的差异，进行差距分析。

这里的一个重点是实力的极限。市场的KFS与自身公司之间即使有明显差距，但现实中常常存在以公司自身力量难以弥补差距的情况。所以要弄清在各种差距中，自己能弥补的究竟是什么，无法弥补的又是什么。[image: 24]
 [image: 25]


图1-5 企业活动的步骤与KFS

再举一个例子。分析该案例中大型、中型、小型机械的构成比后发现，1975年到1977年，中型的市场构成比大幅上升，市场主流转为了中型机械。该企业的市场份额在大型机械方面并没有太大变化，但在中型机械中份额降低。那么该制定什么对策呢？既然此时的KFS是中型机械，KFS与该公司的差距也在于中型机械，那么就应该将大型与小型的经营资源投入中型，否则难以防止雪崩现象。

所以按照以上流程决定KFS，接着找出自身公司的差距，在此基础上确定今后要追求什么，也就是弄清改善方向。此时首先应当对企业做出定位，再分析自身企业的事业处于怎样的立场。为此要以事业魅力度和本公司优势与弱点的尺度为基础，确定合适的事业标准战略，以PPM为前提来实施（图1-6）。[image: 26]
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图1-6 企业战略立案的流程与PPM 的定位



换言之，当对企业做出定位后，就应当集中全力来提高某个事业收益，即使某个领域要在此时牺牲利益，也应当争取市场份额，为将来做好布局，明确自己必须做什么。

而即使是为同样的KFS制定弥补差距的方针，根据该公司在业界内的地位（比如领导者与弱者）不同，适合的战略也不同。

假如是小规模企业，最有效是利基战略。也就是当大型制造商如同推土机一样横扫市场时，小规模企业在其身后捡拾遗漏的小缝隙残渣，以此谋求生路的战略。

利基战略要获得成功，需要多个基本条件，首先市场必须是相对较小的。市场越小，越可能出现大企业的大型经济学所难以涉及的区域。比如劳斯莱斯就有可能属于这种区域。其次是一旦进入市场后，要维持地位的难度较低，这是非常重要的条件。此外还需要较高的技术能力。比如缝纫机市场在日本达1000亿日元左右，而相应的缝纫机针的市场约50亿日元。缝纫机制造商进驻缝纫机针的市场从理论上来说是非常合理的，但由于该市场较小，且制造缝纫机针的技术非常特殊，所以某个位于长野县的专业制造商就凭借制造名为风琴针的缝纫机针，独占了全世界的市场。即使大企业想要进驻该区域，由于市场太小且技术要求太高，也只能放弃。结果就是该制造商能藏身于这个极其安全的市场缝隙中，成为利基战略的典型例子。

业界的领导型企业要做的事则刚好相反，他们需要制定反利基战略。我们将其称作“插座战略”。大企业的对策是避免给中小企业留下市场缝隙，比如洗发水大型制造商会推出去屑用洗发水、柔顺型洗发水等各种类型，就是为了防止只生产去屑用洗发水的中小品牌出现，制定尽早堵住漏洞的战略（图1-7）。

插座战略与利基战略虽然是相反的关系，但这都是根据自身企业立场所得出的最合适战略。因此我们必须了解KFS，了解自己公司与KFS之间的差距，再根据自身立场来考虑相应的战略。[image: 28]
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图1-7 利基战略与插座战略





三、战略替代方案的制作

经过以上流程后，最终要制作出战略替代方案，但正如之前所述的一样，通常只会制作出一个替代方案，所以高层管理会面临二选一的情况。而在PMS中，应当尽可能提出更多的替代方案，再考虑从中挑选最佳选项。

这一阶段的要点是必须准备多个可实现的替代方案。“可实现”是非常重要的，只能存在于计划书中的替代方案毫无意义。所以在提出替代方案时，应当准备有实现可能的，并且是相对有利的方案。

此外还必须对替代方案做能够定量化的评价。不能凭感觉说某方案比较好，要有定量的依据。

在定量评价之外，还需要进行定性比较。比如加入该方案对转包商有多大影响，或者会让竞争企业有多大反应等定性比较。

在制作战略替代方案时，由于无法预知其中哪一个会被选中，所以在考虑方案的过程中需要积极地与在线管理者进行工作交流，说服对方一起参与计划过程。而为了预防高层管理被迫突然做出重大决定，需要事先让其充分了解方案流程。

那么要如何挑选出存在战略性差距的领域呢？在了解KFS，明白自身企业立场，且差距也确实存在的情况下，究竟应该怎么选择？不同方案的选择方式不同，接下来就给各位展示一个范例。

例如某事务用计算机事业战略与KFS之间存在差距。该市场的KFS是制造成本较低，具有大范围的流通网络，且拥有低薪的销售员，能够在短期内开发新商品，产品生命周期极短，能够通过积极输出来实现量产效果。而从该公司所处立场来看，它的制造成本比其他竞争企业高出两成，存在巨大差距。虽然销售主体是直销，但直销的问题不在于广度而在于深度，这部分也有差距。销售员成本方面，由于是专卖型销售员，效率低而成本非常高，同样也存在差距。在短期商品开发上，该公司的技术积累较差，必须进行长期开发，所以开发周期也有差距，但在输出实绩上并没有太大差异。

那么根据KFS来制作替代方案吧。比如要实现低制造成本，那么是要降低工场成本？是提高零件外部订货数量？还是减少报酬分担？或者全部外包只购买成品？可以提出多个选项，根据这些提案来制成替代方案供选择。

这时需要从企业投资管理组合的思维角度来选择替代方案。即使某方案对于某事业而言是最佳选择，有时从企业整体来看也并非上策，所以永远以企业整体视角来作出判断是非常重要的。





四、路线图的制作

最后要根据选定的战略来绘制路线图。具体而言，假如小型机市场的重点战略路线图包括降低制造成本方案与流通渠道构筑项目，那么在这种情况下，开发外部订货用的新商品，调查外部订货作业制造商并与其进行交涉，进一步进行价格交涉等各种行动都要在最合适的时机执行，还要随时确认，这也是路线图管理的基础（图1-8）。

那么要根据路线图执行具体的改善方案，就必须制订执行计划。例如小型机的战略执行计划中不可或缺的步骤是对优秀的外部订货制造商进行调查，决定交涉对象，制作外部订货新商品，指派购买部长为责任人，调查部长为实际执行人，划分主要和次要责任人，决定具体日程安排。

这里的要点是执行计划书的安排中需要常设确认点，该确认点必须注明谁在什么时候确认什么。[image: 30]
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图1-8 流通渠道构筑方案和制造成本降低方案

例如在销售利润率（ROS）的确认点阶段，假设确认ROS为10%则继续该项目，假设为0~10%则需要重新检讨技术。只要在该阶段的收益无法提高，就要重新考虑该方案是否有问题。像这样预先设定各种情况，一旦出现问题就立刻做出反应，在决定好的时机对其进行检查确认，就是战略立案上的要点。

至于为什么需要制订应急方案，这是因为仅仅以事实为基础进行分析的话，必然有无法预测的因素出现，最近的石油危机就是最好的例子。既然我们无法预测出现这种情况时企业应当做出怎样的反应，那么就应该分各种不同的情况提前做好战略性准备。

像这样制订改善计划并实施时，实施中的跟踪程序是非常重要的。针对最初的计划，究竟实现了多少？没有实现的理由是什么？本公司的市场是否有问题？还是因为本公司努力不够？或者是由于完全不同的环境因素？跟踪反馈并整理好问题点，再考虑企业因素究竟应该进行怎样的轨道修正。

最终根据诊断结果和KFS来考虑如何提出具体的战略方案，在讨论出最受认可的方案和路线图之后，按照所选方案制订执行计划，包括整体计划与个别细节计划在内的整套计划方案就是某产品PMS（产品与市场战略）（图1-9）。[image: 32]
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图1-9 产品与市场战略的流程





五、运用PMS的关键

最后要说明的是有效运用PMS时的关键。首先，我们应该认识到PMA与其说是手法，不如说更接近于经验技巧。也就是说，同样的数据也可能有各种不同的处理方式，不同的切入角度会得到不同的答案，所以实施的人要尽可能地提高熟练度，这也是关键所在。在各种机会中通过实际分析逐渐熟悉PMS，并且这并不仅限于负责人，要提高影响范围，重点就要让尽可能多的人学会。

此外，这种检讨工作可能会持续两年到三年。如果想要对某个产品进行完美的分析，有可能会花上10年的时间，但这就会导致跟不上市场，所以关键是在短期内明了问题点，为此需要投入大量精力。

而分析的前提首先是尽可能地熟悉非技巧型的技术，直到自己充满自信为止。磨炼自身判断力，在一开始决定分析领域时就做出自己的判断。

另外，要进行基于事实的分析，那么执着于弄清事实关系是很重要的。不能怀有“算了，这种水准的意见就差不多了”的心态，重点在于长期追求事实的执着心。

像这样逐步积累事实之后，再做出最终判断。即使是针对同样的分析结果，也会出现各种可能性，所以要综合各种分析，判断出其中最有可能的是哪个。该判断要尽量保持客观性和中立性。正如之前所说的一样，关键是尽可能不要让企业内部的政治性因素影响判断。

当然，仅停留在分析阶段是毫无意义的，我们还必须实施它。所以在分析力的基础上，说服技术也是PMS的要点。在早期让人参与其中，让高层管理理解流程，以及在最终转入实施阶段时，说服技术无疑都是十分重要的。

（海老原宽）


第二章 PPM（项目·投资组合·管理）—战略性经营计划的立案以及实施方法

许多人应该已经了解PPM（Product Portfolio Management）这个词组或概念，有些企业甚至已经开始实施了。但我们时常听到进展不顺的呼声，那么原因究竟是什么呢？

我们认为也许由于PPM这个词组本身是独立的，大家并不能充分理解其本质。更具体来说，PPM这个概念看起来十分简单直接，但要实施起来，过程和备份体制却相当复杂，要构筑该体制具有很大难度。如果对这部分理解不够充分，可能就会成为失败的原因。所以本章将以我们在日本的经验为基础，对该过程与备份体制进行具体说明。

首先要介绍的是PPM是在怎样的背景下产生的，第二是说明PPM具有怎样的特点，第三是说明它会产生怎样的效果以及必要条件，第四是如何应用PPM，最后则是要转换为以PPM为基础的经营战略应该怎么做—这就是本章将要讲解的五个要点。





一、低成长期的重要战略平衡

众所周知，我们已经从过去的高速成长时代转入了低速成长时代。高速成长期时所有业种都在发展，即使泥沙俱下，整体而言也能确保收益，市场份额的胜负几乎不会给销售额带来太大影响。但今后我们将迎来低速成长时代，将出现无法发展的事业，且萧条的事业将影响长期收益。另外，失去市场份额也会直接导致销售额降低。从这一点来看，企业经营必须要强化公司整体的战略平衡。也就是明确每个事业的职责，根据其职责来发展。或者强化选择性。这对于今后的战略胜负将尤为重要。

具体来看这些要点的话，会发现GNP成长率在过去10年间出现了降低的倾向，今后还可能以5%到6%的速度继续推移。从不同业种来看，过去5年间的成长率与今后的成长率预测相比，过去5年几乎所有业种都保持了每年10%的以上的增长，而今后诸如不动产、电力这类业种则难以继续实现10%增长，但有些业种依旧能保持与过去一样的中等程度成长，诸如服务业这类业种甚至能和以往一样继续实现高速成长。各种业种的成长率将发生变化，因此在低成长时期将同时出现继续发展和停止发展的业种，这就与过去的状况不同了。

在过去的高速成长期中，由于市场本身也处于持续扩大的状况，即使企业失去一些市场份额，销售额往往也是持续增长的。但今后的市场将不再像以前那么大，在这种状况下丧失市场份额将直接导致销售额减少。






以两个尺度来给事业定位


这里我们要考虑如何制定战略的问题了。所谓战略，就是看清世间趋势并加以有效利用，努力扩大竞争对手与自己之间的差距。由于世间趋势属于非自主因素，所以可以利用市场魅力度这一尺度来进行测量（图2-1）。

另一方面，竞争对手与自己之间的差距这一自主性因素则可以用竞争对手所反映出的本公司优势与弱点这一尺度进行衡量。通过这两个尺度，就能将本公司事业做出平面定位，再根据该定位以“防守”“进攻”“选择”“与资源进行充分协商”等形式来给事业做进一步定位，最后得出基本战略，同时以此为基础来分配资源—这也是基本的思维方式。

这种PPM是从极其基本的战略理论出发，今后可能会出现更为复杂的情况，但基本原则是不可动摇的。[image: 34]
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图2-1 事业组合与基本战略

在高速成长期，各种事业部门或事业单位几乎都被赋予了自由成长的权力，但今后企业必须强化公司整体的战略平衡。也就是说，要以前述事业的魅力度这一尺度和本公司优势与弱点这一尺度为基础，将本公司事业在投资组合矩阵上分别做出定位，根据其定位来赋予战略职责。

假如本公司立场极其稳固，事业也具有魅力的话，那么可以选择维持当前发展与优势。假如本公司虽然立场稳固，但在市场中缺乏魅力的话，则可以强化事业选择性，重视收益。假如本公司立足不稳，事业也缺乏魅力，那么可以考虑将亏损降低到最小限度，或者直接撤出市场。

像这样按照事业定位来制定各种基本战略将是今后的必要手段。





二、PPM的五大特点


多种评价尺度


我们所说的投资组合管理具有五大特点。第一是能使用多种评价尺度，第二是重视BU（商业单位或事业单位），第三是将战略组织设定为由5个阶层构成，第四是同时采用自上而下与自下而上的模式，第五可以说是企业目的，也可以说是对目的函数的平衡。

接下来就针对这五点来进行详细说明。

首先是多个评价尺度。之前提到过对业种魅力度这一外部环境或本公司优势弱点这一内部环境进行评价，这也包括多种方式。最复杂的方法如图2-2的左侧所示，需要找出所有影响企业收益的因素。这是以哈佛商学院为中心推行的PIMS项目，能提炼出上百种因素，并研究其会以怎样的形式影响收益。图中展示了一部分因素。像这种极其复杂的方法就是众多方法之一。

最简单的方法则是外部环境只看市场成长性，内部状况只看本公司市场份额这种极端方式（图2-2右侧）。

但业界的魅力度与本公司的优势和弱点是很难以单纯的变量来分析的，这是我们的经验之谈。首先，市场成长率并不一定能表示业种的魅力度。比如成长速度较低的大型市场中，对于具有压倒性市场份额的企业而言是极有魅力的。换言之，即使该市场没有成长性，它也具有吸引力。

或者某些成长率较高但新加入企业需要进行巨大投资的市场，对于缺乏资金实力和技术能力的企业而言则并没有太大魅力。比如半导体事业。

而市场份额也并不一定能充分表示本公司的优势和弱点。例如即使市场份额占首位，只要寡头垄断度低，新产品蜂拥而入，业界变化十分激烈的话，缺乏应对力的企业也难以支撑。

相反，即使企业所占市场份额较低，只要能抓住市场利基，并发挥其压倒性优势，从而获得稳定收益的话，那么该企业立场也十分稳固。所以说市场份额并不一定能表现公司的优势或弱点。

那么究竟应该以什么形式来进行评价呢？这里通过前一章所说的PMA来对各事业和BU进行综合性、定性的评价，不仅局限于根据其得分来做出定位。在此将介绍多变量的定位案例，在之前所说的市场魅力度与本公司优势弱点的矩阵中分析市场魅力度究竟如何。比如市场规模很大，但转为成熟期后出现了供需差距，从而引发价格竞争的话，那么在整体的综合评价下，市场魅力度约为中等。

另一方面，关于本公司的优势与弱点，例如当市场份额为第二位，但销售网、服务都较为薄弱，属于高成本体质时，对于本公司强弱的综合评价也约为中等，所以该BU的定位应当设定为中。

从更为模式化的角度来看，PMA的定性评价中，通过找出多个给事业定位带来影响的重要变量，就能得出该公司特有的基本变量。

不使用普通变量，而是在自身企业多次进行PMA，由此找出多个会对公司事业产生最大影响的要素。在大项目下从市场、竞争、收益性、技术及其他因素来考虑市场魅力度和本公司的优势与弱点，比如在市场相关方面思考规模、成长性、价格动向、细分化、稳定度、结构变化等，从中找出多个最适合自己公司的变量（图2-3）。

总结来说，就是即使使用多个非常复杂的变量，最终也将集中成几个重要变量，仅根据基础变量来制订计划，必然会出现大量意外，最终反而增加更多变量。所以这里我们要采取的方法是找出十来个适合该公司的变量，将其作为评价的要素。这就是多变量的评价尺度。






战略立案单位的BU


第二个特点是重视BU。之前介绍的PMS是基于这里所展示的步骤，首先进行产品与市场分析，再找出KFS（Key Factors for Success），也就是该事业成功的最重要因素。紧接着找出KFS与本公司立场之间存在怎样的差距，得出能填补差距的战略替代方案，以此为基础制订执行计划，并实施和监控。这就是BU的责任。

同时，如之前所说的一样，凭借以产品与市场分析为基础的基本变量进行多变量评价，对BU做出定位。将其总结为全公司的投资管理组合，以此制定基本战略。在此框架中找出战略替代方案，再经过对整个公司的战略替代方案的评价与选择流程，制成执行计划（图2-4）。

总之BU的责任是非常重要的。它的责任就是引出具体的实际战略。

接着来看SBU［Strategic Business Unit（战略事业单位）］。这是对追求协作，也就是加成效果的管理主体的组织单位所做的定位。如图2-5所示，BU组群集合构成了SBU。至于以怎样的形式构成，则需要找出每个事业的KFS的相通点。比如工场有KFS，或者生产设备有KFS，此外还要考虑基本技术、销售网、主要顾客、主要竞争对手等各种KFS。总结具有相通点的BU组群，就构成了SBU。

假如某个SBU在同样的工场进行生产，那么就会出现一个相通点。这个加成效果的最大目的是通过竞争对手的战略中所反映出的东西来确定本公司的优势地位。所以SBU要成为管理这一固定费用的单位，对未来的会计体系进行修正。

总之，BU的定义是战略的立案单位，SBU则是执行并管理战略的单位。[image: 36]
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图2-4 战略立案中的BU的职责与PMS的重要性
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图2-5 SBU的构成方式






五阶层的战略组织


那么这些负责战略立案并执行的战略性组织究竟是怎样的呢？我们认为战略组织由5个阶层构成。

也就是将分区、BU、SBU、战略监控或本部、本社这五个阶层的计划单位规定为战略计划的等级。

最下级的是PM（Product·Marke）分区。这是战略差别化的最小单位。将其汇集起来就形成了BU，也就是战略立案的基本单位。再进一步集中则形成了SBU，也就是追求不同功能协作的中期战略的实施单位。在它上面是本部或战略区，这是应对产业结构变化等的长期战略立案单位。而最后则是本社，这是企业目的的设定单位。






自上而下与自下而上的合并运用


在这五个等级的组织中，应该如何进行战略立案呢？这里需要合并使用自上而下与自下而上的方式。也就是全公司战略由从BU开始积累的定性评价和根据全公司的共通尺度所得出的定量评价来导出建设性的战略立案。

首先是从企业整体角度向各级别传达公司方向、指导方针、企业目的。以此为基础，首先在PM分区中充分进行PMA。在此基础上以BU为单位，根据定性评价来做出定位。

将其整合到SBU等级或本部等级的组合管理中，再进一步汇总到全公司等级，就形成了全公司定性评价下的事业投资组合。

而在本社等级中规定了全公司通行尺度，也就是涉及多个事业也能进行通行评价的尺度，制成几分获得什么定位的定量评价系统，并以此为基础，与自下而上的全公司事业投资组合不同，根据定量评价来独立制作全公司事业投资组合。

接着针对这两种事业投资组合来进行修正。当然，这两者必然有所不同。在PM分区等级的作业具有能详细且具体地了解该事业的优点，但缺乏企业整体视角，这时的定位从整个公司的角度来看也许还有缺陷，而将其归纳总结后进行定性评价才是企业整体的事业投资组合。

定量评价下的全公司事业投资组合是在本社等级下制定的，所以从公司整体平衡这一点来看非常合适，但细分到各事业就必然会有不够详细的缺点。通过对两种事业投资组合的讨论和修正，最终能得到满意的整体事业投资组合。

完成这一阶段后，再向本部等级、SBU、BU等级传达。至于具体战略，先从PMA中找出战略替代方案，以事业投资组合的基本战略为基础进行选择和执行，再由社长办公室来进行管理。这就是整体的战略立案与执行过程。






根据目的函数来进行整体平衡


关于如何挑选战略替代方案的问题，则需要对全公司进行独立诊断，找出对该企业而言最重要的事项，再根据所导出的目的函数调整整体事业平衡。

以美国的通用电气公司为例，虽然该公司过去的销售额顺利提高，但却有ROI［Return On Investment（投资回报率）］降低的倾向，每股收益也处于停滞状态。所以通用电气公司的问题点在于即使销售额上升，ROI以及EPS［Earnings Per Share（每股收益）］也在降低，那么中期目的应该考虑改善ROI和EPS。

日本企业最常见的例子则是以往为了应对高度成长期而增加在籍人员，但在进入低成长期后，产生了大量剩余人员。所以问题点在于高度成长期之后的剩余人员如何处理。这些企业的目的函数与通用电气公司不同，应当考虑如何最大化地吸收利用人员。另外，从BU的具体战略来看，符合事业投资组合定位的基本战略的范围中会存在多个替代方案。

这时如果企业在事业投资组合矩阵上的位置是既有实力又有事业魅力，那么死守优势是基本战略。像这样根据不同的位置来定位基本战略，决定是要维持优势，还是重视收益或缩小损失、退出市场，同时还要这些基本战略的范围内想出各种替代方案。

假如基本战略是死守优势，那么当然要考虑消极方案与积极方案。积极方案是大力进驻世界市场，而消极方案则是通过降低成本来强化价格竞争力。或者还可以提出中庸方案，即根据销售投资来扩大市场份额的替代方案。

此外，如果基本战略是减小损失、退出市场，那么替代方案可以是限定性地进驻蓬勃发展中的海外市场，或者集中精力于还有收益的市场区域，利用外部订货子公司生产来实现将固定费用变为流动费用，或是干脆直接地撤出市场，总之可以想出多个替代方案。

每个BU至少能想出三个左右的替代方案，我们可以选择其中的一个。不过首先要像之前所说的一样决定目的函数，配合考虑有限的经营资源（人力、物力、财力等），并根据该目的函数来得出企业的战略替代方案。

目的函数的例子包括销售额最大化、收益最大化、ROI最大化、吸收人员最大化，或者更为复杂的“保证现金流量为正，将吸收人员最大化”等。根据不同的目的函数来做出不同应对，比如销售额最大化，也许会在BU-A中选择替代方案一，在BU-B中选择替代方案三。

选择不同目的函数会让企业的财务内容出现极大的差异。图2-7中，销售额、收益、所需投资、ROI、现金流量、吸收人员在决定了某个目的函数后，通过选择战略替代方案的组合展现了怎样的变化呢？假设设定销售额最大化的目的函数，可看出销售额的确是最多的，但所需投资也非常大，现金流量将长期低迷。

而如果选择保持现金流量为正，且吸收人员最大化的目的函数，以此来选择战略替代方案组合的话，当然现金流量在其早期就会上升，转为正数。此外也能保证一定的销售额和收益，同时能确保吸收人员。总之通过设定不同的目的函数，企业财务内容将会发生很大变化。
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图2-7 目的函数






五大特点的总结


重新来看以上五点。

第一是多个评价尺度，也就是不仅要看市场份额与成长率，还要利用能影响战略的十几个变量。

第二是重视BU。以PMA（产品与市场分析）为战略立案的中心，SBU以追求不同功能协作的管理主体组织单位为定位，也就是BU是战略立案的单位，SBU则是实施管理的单位。

第三是由五个阶层构成战略组织，即为了组织与战略的融合，将战略立案等级分为PM分区、BU、SBU、战略区或本部、本公司这五个阶段的计划单位。

第四是合并运用自上而下和自下而上。也就是通过从BU自下而上积累的定性评价和全公司通用尺度下的定量评价的建设性矛盾来导出企业战略。

第五是对目的函数的平衡。即在平衡事业投资组合时，找出对企业而言最关键的要素，也就是目的函数，并进行企业整体诊断，让事业平衡以该目的函数为基础。

PPM具备了这五大特点。





三、发挥能力掌握多方面事业的整体状况

那么PPM=Product Portfolio Management究竟有怎样的效果呢？要发挥该效果又需要怎样的必要条件呢？接下来我们将阐述这一点。

首先来看效果。根据该PPM，高层管理能够从整体来合理审视本公司的多面性事业。对于事业涉及多个方面的企业的高层管理来说，PPM具有能给予他们整体框架的效果。

比如今后值得期待其发展与收益的事业是否足够？或者资源是否根据事业责任进行了合理分配？事业的销售额、利润机会是否得到了充分利用？

从整体角度合理审视这些要点的同时，高层管理与企业路线之间的理智交流也得以实现。

首先将投资组合的整体情况与同时的多个评价尺度作为通用语言让上层和中层领导理解，再根据该通用语言考虑战略，让两者间的对话更为顺畅。所以要养成在整体视角下重视战略的思维，也就是能明确思考本公司的目的与目的函数是什么，应该采取怎样的具体战略以及问题点在哪。

比如在事业投资组合中，产品事业较少可以考虑是不是新产品的开发管理出现了问题，而没有产品事业则可以考虑是否失去了获得收益的时机—即使具有很大的成长机会，也无法获得收益，实现资金的内部募集—所以显然今后要依赖外部投资。

如何充分利用事业的销售额与利润机会呢？我们会在各种投资组合的定位下制定是积极发展还是死守优势的基本战略，但有时本应该保证收益，但却是一味地提高销售额，实际利润并不符合预期。或者有时本应该缩小损失，却依旧采取折扣等积极销售方式，导致亏损进一步扩大，从而导致事业投资组合的平衡难以保证。

保证平衡的事业投资组合要顾及积极成长或销售额增长的部分、确保收益的部分、不造成亏损的部分，根据其不同的职责来分配经营资源，执行战略，在保证平衡的基础上完成事业投资组合。

要从不保证平衡的投资组合转为保证平衡的投资组合，并不是嘴上说说那样容易，但通过执行该PPM，企业整体目标能随着时间流逝逐步明朗起来。





四、PPM的必要条件

要提高这些效果，当然有不可或缺的必要条件。首先是需要强化企划工作人员的职责，接着要构筑在BU单位下能掌握成本等的组织或会计体系。

另外，完善战略人员配置与业绩评价执行，提高BU的产品与市场分析能力也非常重要。事业投资组合管理虽然是掌握企业整体战略平衡的有效手段，但实际的创造性战略是在BU等级下使用PMA来初次导出，所以也要提高这方面的能力。

领导者还必须具备战略性思维，因为它最终还是领导者之间对话的工具。

这里先来看什么是“强有力的企划部”。以常见的例子来说，一般结构是由秘书处人员向常委会提交报告，同时在垂直系统的部门也有支持人员。但今后的企划部应该由秘书型的企划工作人员和具有多方面知识经验且具有企业整体视角的解决问题型优秀人才来构成企业参谋小组。

要让PPM不是纸上谈兵，能发挥出实际效果，就要充分地从人员侧面来考虑。

以初期导入了PPM并获得了实际效果的通用电气公司为例。虽然各种杂志都对此有各种介绍，但我们这里想说的是其中采用的人事政策（图2-8）。

通用电气公司在人事方面实行适才适用原则。也就是将基本战略分为投资—成长、选择性—收益、缩小损失—撤退之后，在投资—成长事业选用具有企业家精神和领导力的进攻性人物。在选择性—收益为基本战略的事业选用具有极高判断力和批判精神的人物。在缩小损失—撤退事业中选用具有丰富实际经验的负责人。总之根据个人属性与基本战略的匹配度来推行适才适用的人事制度是关键。

与此同时，业绩评价也要以符合战略目的的形式来决定。通用电气公司虽然奖金比例极大，但奖金评价分为现在的业绩评价、将来的预计效果与其他要素三方面。

推行投资—成长时，对于选择牺牲一定收益也要为将来销售额打破障碍的事业负责人，最大的评价当然是他为将来的成果付出了多少努力。因为比起现在的业绩，为将来成效所做出的努力更为重要。

而在选择缩小损失—撤退时，是否根据战略执行了有效的撤退计划，以及该年或该期的实绩会是评价重点。奖金体系与战略密切挂钩。
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图2-8 通用电气公司导入PPM的效果

PPM开发者麦克·阿兰曾经担任麦肯锡公司顾问，后在通用电气公司担任负责战略的副社长。他是个十分傲慢的人，有一则关于他的趣闻，当他去通用电气的克利夫兰事务所时，该事务所的秘书给他送上了如何喝咖啡的矩阵图，写明牛奶加多少，砂糖加多少，而阿兰则根据自己的喜好认真地在矩阵图上画上了标记（图2-9）。

这种事业投资组合的思维方式在通用电气公司随处可见，秘书所表现出的这种幽默就是其中一例。由此可见，教育训练是非常重要的。不仅是秘书，企业需要对实际执行PPM的人进行管理能力的开发。

在通用电气公司，以业务企划负责人或SBU管理人为对象，管理职位教育的重点是以PPM为基础来做改变。与此同时，还要对战略计划中最重要的项目进行彻底训练。例如以分区或提高PMA能力的方式来做充分的训练。[image: 45]


图2-9 麦克·阿兰的咖啡矩阵图





五、单一事业也可应用

前面的章节已经介绍了PPM的效果和必要条件，那么该PPM应该如何应用呢？

所谓PPM，一般是指通过合理分配资源和明确战略来有效维持多个事业之间的平衡，但对于单一事业的企业而言，照搬这种做法有时就不适用了，它对涉及多种产品和事业的企业更有效。

但即使产品单一，只要拥有多个市场分区，那么这种企业也可以应用PPM。比如向世界各地输出产品时，根据地区会进行分区，或者银行等金融机构相关也会根据业种来进行分区，零售服务业则会根据店面来进行分区。

假设以农业机械的输出来谈PPM的应用实例，输出的对象先视作一个分区。该地区的魅力度用市场规模、成长性、寡头垄断度、新加入难度、价格弹性值、对输入的规则制度等外部变量来进行评价，并得出结论。

接着根据本公司的优势和弱点，例如成本、品质、品牌形象、销售渠道、服务水准、收益情况等，考虑不同目的的组合管理。

即使是单一事业，在涉及多个主要分区时，考虑到设置优先顺序来选择对应的战略，也可以充分利用PPM。





六、根据全公司诊断来决定体制转换计划

最后要介绍的是以PPM为基础进行的经营体制转变究竟该怎么做。

PPM的导入最好在短期内集中进行。该导入期根据各企业的事业、经营体质，可以有不同的变化。它不能是一般的通用方法，而是根据企业特质所开发的方法。

为此，首先要对全公司做综合诊断，其结果将决定转变体质时根据紧急程度采取几个转换阶段以及选择什么转换手段。这既是方法设定，也是工作主旨的贯彻。

战略转变与其慢慢推行，不如用1年左右的时间来集中完成。比如经过全公司诊断后认为必须进行体质改善的话，首先挑选某个事业部来进行PMA测试，再以此经验为基础在其他事业部推广PMA手法，最终汇集成整个公司的事业投资组合。以该事业投资组合为基础，按照基本战略，制作大致的实施计划，并实施已有事业的战略。当然也会拟定新战略，所以也一同实施。这就是战略转变的一种做法（图2-10的类型Ⅰ）。

或者当通过全公司诊断后得出无须改善体制，但有必要转变战略的结论时，就要对全公司进行预备诊断，而后再进行正式诊断。在明确该企业应当以什么为目标的同时，在各事业部门推行PMA，在SBU分组进行，根据各事业部的PMA结果来挑选出符合目的函数的战略替代方案，再据此制订执行计划并实施（图2-10的类型Ⅱ）。

或者当企业遭遇危机，必须摸索出紧急的生存对策时，则需要对全公司进行紧急问题诊断，制定对策，立刻实施。与此同时还要制定企业体制改善计划，只在主要事业部门推行PMA，以全公司的事业投资组合为基础找出合适的战略。

同时还需要以BU为单位实行彻底的PMA教育，最好是在1年左右的短期内导入PMA。但要完全发挥其功能，以我们的经验来说往往需要数年时间。以通用电气公司为例，据说共花费了7年。

所以先要用一两年来尝试暂定事业投资组合，运用之前所说的定性评价与定量评价，反复尝试直到实施成功率达90%左右为止。

当PMA能力还不够高的时候，很可能难以导出合适的战略，所以先制定路线图，以此应对状况变化，或是制定能充分应对意外事态的应急方案。

以这种形式，要让其他的反馈体制也充分提高的话大约还需要一两年的尝试，最后通过三年计划确立完整的计划周期。这时PMA与PPM之间的相互作用就十分完善了，也就是具备了以BU为单位的分析能力。

同时还需要将SBU组织化，构筑相应的会计系统，另外在人事评价方面也要转换思维，最终构成完整的计划周期。

实际上，我们实施作业的公司各有不同的特点，并且公司所处背景也大不一样。要应对这些状况需要各种方法与流程，这里举例说明。

某电机制造商企业的特点是技术指向型，具有强大的流水线，且采取事业部门制，实行垂直统一管理，但处于无收益发展状况，还面对着现金流量的问题。既然处于这种状况，那么实际应当进行的作业就是变更企业组织，将高层管理从日常业务中解放出来，让他们不再参与每日运营，而是专注于思考战略。

接着根据多重事业筛查发现主要的事业机会和威胁，随后果断停止没有魅力的事业。对剩下的主要机会领域进行评价，同时改良战略立案的流程，通过教育培训让企业组织成为一体。

再以另一个重型机械制造商为例。该公司的特点是制造指向型，具有作业能力强大的工厂，各事业部共享销售组织，一部分则依赖代理店销售。而它的问题是由于能源危机与产业结构变化而带来的收益降低风险。所以这时要进行的作业是在全公司范围内努力降低成本，并以此手法为模板在所有工厂继续推行。将优秀的事业部门战略推广到其他事业部门，制定全公司战略。实行包括所有BU在内的SBU小组化，导入综合性流程与战略教育程序，采用训练法。

总之，希望各位能像这样根据企业所处状况、特点、背景来选择实际进行的不同作业。

最后总结本章内容，项目投资组合管理对帮助理解企业的多面性事业并构筑整体框架是非常有效的。

或者说它在构筑高层与中层对话的共通语言方面也颇有效果，但仅凭对每个事业在投资组合矩阵上的定位，无法导出具体的战略。具体的每个事业战略需要贯彻PMA，填补KFS与企业之间的差距。

PPM要在企业发挥出真正的效果需要数年的时间。虽然导入它能在短短一年内完成，但要多年才能形成完整的系统。真正的战略立案者要组建企划部也需要一定时间，将战略立案单位SBU组织化，构筑与其相配的体系，也就是构筑以BU为单位分配资源和掌握成本的体系同样需要时间。

（横山祯德）


第三章 PIP（收益·改良·方案）—从根本上改善收益的系统性方法

PIP—也就是所谓Profit Improvement Program（收益改良方案）是指解决与高层管理所做的日常工作直接相关的各种问题的手法之一。

比如当企业的目标利益与预测利益之间出现差距的话，可以考虑两个对策。一是在现状的事业框架内，从运营方面来制定对策。二是从战略方面来弥补该差距。

PMS或PPM是以战略计划、市场战略、长期生产计划等长期性部分为对象，但PIP却多是以当前的制造销售活动为对象，其内容涉及设计、生产、库存、销售、员工业务等所有事业领域。





一、领导者参与规划是最重要的武器

在如今的环境中，企业要维持健全的收益结构就必须维持成本竞争力，而此时，高层管理的积极参与将是最重要的武器。

首先我们来看看现在的经济环境会给收益带来多大的影响（图3-1）。企业的总利润基本由价格和原价（其差价就是每单位利润）、市场规模和市场份额（其累计的销售量）四大要素决定。但现在的市场状况—也就是当需求低于生产能力时，价格很难提升，市场规模也大多处于低成长时代，不能对它有太大期待。此外，市场份额的提高也会让竞争激化，对于企业而言并不轻松。那么唯一可改善的就只剩下原价了，它自然成为经营上的重点。

但即使降低原价已经成为大多数企业要面对的主要问题，但解决之路并不好走。

我们曾归纳过在多个企业所遇到过的情况，大致总结为两种类型。一种是在对原价所采取的方式不够系统的企业中，中层管理困扰于“无论付出多少努力都难有效果”的状况。这种情况大多由于领导者下达目标后就只偶尔给予短期对策，并不会提出真正意义上的改善方案，自己每天忙于日常业务，即使想抽出时间也难以脱身。

另外，对原价的管理较为严格的企业情况则有所不同。这种企业在自动化、标准化等技术上非常先进，但也已经接近了极限，所以中层管理认为已经无法做出进一步改善了。不过仔细考虑的话，即使技术要素已经足够，但仅从自身部门内部进行改善的视角太过狭隘，这种视角才是导致企业难以继续改进的原因。

总之，要在各部门进行不同的改善是必然会遇到障碍的。那么当降低原价遇到障碍时，如果置之不理，在职的负责人也将不再认真对待这个问题。并且当企业慢人一步时，为了弥补差距会制定更高的目标，反而导致离改善越来越远，陷入难以从降低原价的“恶魔循环”中摆脱的困境。

要打破不同部门的改善极限，有时甚至需要彻底拆除部门的基石。从这个意义上来说，高层管理积极参与，或者将员工的视野提升至高层管理的程度是非常重要的。

针对这些问题点的对策首先是实现全公司的业务最优化，即着眼于改善部门与部门之间的联结点。假如输出部门与设计部门之间的交流不够，导致无法得到适合输出国的最低原价的产品设计时，就要通过破除部门间的障碍来开辟改善之路。[image: 46]


图3-1 经济环境对收益的影响

第二种对策是根据战略重要度来重新分配成本。即根据地域或客户来决定战略重要度，然后给最重要的部分提供更好的服务，对于不那么重要的部分则节约成本。

最终在实际实行这种方法时，需要现有企业组织所不具备的超组织的指导力，所以降低原价是高层管理最为重要的责任。

这里来看一个实例。物流业务的流程是从原材料送入工厂，制造出最终产品再经由商人送到客人手中，但在日本不少按功能划分组织的企业中，物流业务却往往与企业组织分离，而这作为企业统一成本的主要因素，显然很难掌控（图3-2）。

假如从最终产品的保管来考虑的话，产品离开流水线后首先是保存在工厂的仓库里，接着送到商人或代理店的仓库保管。在市场中则是放在销售相关店或代理店的仓库。总之保管业务分散在不同功能的组织之间实施，难以掌握其真实情况。

实际上这种做法的物流成本高得令人惊讶。以啤酒为例，这种做法的成本占销售额的30%，而书籍、卫生器具、钢制家具等也达10%以上。我们最近见过某个案例，账面上的物流费用仅为销售额的6%，但算上从制造到销售过程中的真实物流费后，实际高达12%，是仅次于原料费用的第二大成本。所以在计算物流费时，不应该只看账面上的数据，还应当加入物品流通所花费的人工与时间成本，这是非常重要的。不过前面所说的都是企业内部的物流成本问题，接下来要讲的则是实际情况下需要超越企业本身框架的例子。以电器产品制造业为例，物流成本从公司内部扩大到代理店和零售店之后，企业本身管理的只占全体的四分之一，剩下的四分之三则交由代理店等他人管理。这样一来，要降低零售价格，重点就是必须在超越本公司框架的系统下来降低成本。

总结以上内容后发现，根据我们在多家企业参与降低原价工作的经验，传统方法有3个问题点。第一个问题点是提出目标后就武断地决定对策。这种情况需要按照基本的顺序来解决问题，即通过灵敏度分析，集中精力于效果最大的部分，根据事实来得出独创性的改善方案。

第二个问题点是领导者在给负责人下达目标后，往往自己什么都不做就等待结果了。这种情况需要领导者积极参与改善，在设定目标时反复检查每个环节是否可能实现，在有必要的时候及时修正轨道。换句话说，等最后得出结果时再下达各种指示就已经太迟了。

第三个问题点是对不同的部分进行分散的改善。要解决这一问题需要构建当前组织所不具备的全职项目小组，以企业整体角度来进行改善。

所以要进行大幅度的收益性改善，将领导者积极参与和找出生产过程中的问题这两者有机结合起来是非常必要的。以下所说的收益性改善项目就是将这些要点放在一个体系中来进行改善的手法。我们已经在10多年间将其用于全世界500多家企业中，并取得了很好的效果，现在也是我们在日本的顾问活动中的最重要部分。





二、收益性改善方案的概要

那么，收益性改善方案究竟是什么呢？第一是从全公司视角针对具体改善方案系统性地找出问题点，将其与改善挂钩（图3-3）。第二是让高层管理能有效参与，了解项目小组的做法，依照明确的安排来将其转移到工作现场。第三则是将收益性改善流程大致分为5个阶段，逐步实施。先从全公司视角决定目标和对象范围，接着弄清其中哪个部分能得到最大的改善效果，明确改善领域。而后集中精力于改善灵敏度较高的部分，找出独创性的改善方案，并对此制定能与现场工作互相协作交流的具体流程，最后实施。这种极其规范的方案的特点是能在最开始就从全公司角度确定问题点，而后集中解决特定问题。

这种做法需要明确规定各阶段的责任分担，一开始由高层管理负责，接着交由具体推动项目的小组，最后则转给实施的现场部门。在移交过程中需要维持整体协调，高层管理也要具有敏锐的观察力，能够随时进行轨道修正。

我们在大多数企业中所见到的降低原价活动主要是以委员会的形式实行，任职的委员只在出现问题时才有动作，这显然不可能有很好的效果。除了全职小组的成员提出独创性改善方案之外，高层管理也要跨部门进行指导，以及站在长期且客观的立场上进行可能暂时看不到效果的方向性引导（图3-4）。

这里所说的高层管理既包括社长，也包括多元化企业中的事业部长。另外，科长也在实施时对成果负有责任，所以必须频繁地了解小组活动与作业进展并发表意见。还有一个重点是企划部、生产技术部的总公司员工要经常参与原价降低活动，在做出反馈的同时还要将积累的经验向全公司普及，在企业内部构筑降低原价的体制。
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图3-4 通常的PIP变化体制





三、PIP的五大阶段






在第一阶段制造舞台


PIP是按照五大阶段来进行的。第一是PIP的初始阶段，第二是预备调查，第三是诊断，第四是制作具体的执行方案，最后则是实施后的追踪。

在第一个阶段中，先确定项目活动，制造能确实提高效果的舞台。这时，高层管理要站在全公司的立场上来明确PIP的目的和方向性，确立相关部门的协助体制（图3-5）。

具体而言，就是以目的、背景、范围、目标、安排、执行体制、主要步骤这样的形式，让人一目了然地弄清行动方向和应该做什么。此外，领导者集中对相关部门与项目小组发布方针，通过切实地执行来避免项目组是项目组，工作现场是工作现场的孤立活动。这一点是极为重要的，也是该阶段的目的所在。








第二阶段进行经济性分析


第二阶段中，项目小组要开始具体的活动了。这时目的是进行经济性分析，选出敏感性较大的改善领域。这一阶段在某种意义上来说是PIP特点最为明显的阶段，从原价的费用按项目分解到改善活动领域与目标的设定，共分为五个步骤（图3-6a）（图3-6b）。

首先第一步是将原价按费用类别来分解，划分为活动费用与固定费用。第二步是在将成本分解为活动与固定费用之后，进行盈亏平衡点分析。最后找出基本问题点在于销售额、价格、还是成本，并弄清该如何改善，改善的最佳方法是什么。

第三步是假如问题在于成本，那么就分析成本的费用项目究竟哪里恶化了，并找出原因。而解决的方法则是观察每年的成本变动，思考变差的部分究竟是什么，并与竞争对手做比较，调查本公司与其相比的劣势，或者观察各部门的不一致之处，找出真正的恶化原因。

第四步是根据各种费用过去的实绩、与其他企业的比较等来弄清可改善的幅度，设定目的的预估值，并根据各种费用的改善来计算利润的改善幅度。

最后是从利润的改善率和实现性来决定改善领域，接着进入下一个诊断活动。[image: 48]
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图3-6a PIP特点最为明显的阶段[image: 50]
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图3-6b PIP特点最为明显的阶段

PIP在这一阶段的重点是无须考虑改善方法，而是集中研究从成本的哪个方面入手。就我们所见，难以完成改善的原因之一就是根据目标贸然制订改善方案，其结果反而导致错过了非常大的改善机会。

接下来稍微介绍一下经济性分析的具体做法。我们在进行经济性分析时经常使用的方法中包括利润树状图（图3-7）。这是将总资本收益率分为作为构成因素的利润和总资本，将利润分为销售额和原价，又进一步将原价分为固定费用和活动费用，逐步分解成能够进行实际改善的等级，或者是能明确负责人的等级。

因为这一方法很简单，所以领导者和员工应当随时在脑海中对自己所负责的领域有树状图概念，或者在自己办公桌的抽屉中放置树状图表，在遇到利润问题时就能立刻明白哪个部分是最根本的问题。

像这样分解成本后，接着必须找出让利润恶化的原因究竟在哪。假如制造原价是最大的恶化原因，那么就将其进一步细分，寻找问题所在，那么可以得知材料费和薪资是最大的恶化原因。接着详细分析改善灵敏性较大的部分，判断问题点的大小程度。

如此这般逐步缩小问题点，就能弄清自己能做到哪种程度的改善，从各费用项目的改善幅度来看，能很快计算出利润能改善到什么水准。同时能推定进行改善所需的必要人数，得出投入成本对改善利润的比值。[image: 52]
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图3-7 利润树状图

但仅仅如此还不能决定改善领域，还需要检讨实施时的妥当性。比如从改善的前景、领导者的意向、实施的难度、对其他的不好影响、是否能快速得到成果等来看，改善任何一点对于提高劳动生产性都有用，但从价格来看，实施难度较大，所以应当进行综合性的判断。总结以上各点，从妥当性、利润敏感度或预估人员来设置改善的优先顺序，并以此分配人员，进行实际的改善活动（图3-8）。
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图3-8 改善活动（辅助方案）的优先顺序设定








在第三阶段考虑改善方案


进入第三步的诊断阶段后，需要开始考虑改善方案了。这时的关键在于提出不拘泥于现状的意见，并通过实践证明它来得出独创性的改善方案。这需要四个步骤（图3-9）。[image: 56]
 [image: 57]


图3-9 改善方案的四个步骤



首先对特定的对象提出改善的假设。我们为了提出有独创性的方案利用了各种秘密武器，比如逻辑树状图、互偿概念、系统分析等。

第二是为实践证明这一假设，需要搜集必要的数据。第三是使用该数据在产品与市场分析（PMA）中按之前所述的一样进行分析，实践证明该假设能否实现。最后则是从效果与实施难度来决定是否真正实施。

与第二阶段一样，这里我们再进一步做具体介绍，假设要考虑的是削减材料费。很多企业会选择与材料负责人交流，进行各种努力尝试。但我们试着列举实际进行改善的要点后发现还有很多可改善的余地。为了防止出现这种结果，建议使用逻辑树状图（图3-10）。
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图3-10 逻辑树状图



要降低材料费，基本上只有改善规格和另加单价这两种方法，且由于这两者互不重合，所以只要分别考虑即可。而重新审视规格只能考虑改正过高规格和让标准产品实现零件通用这两种方法。过高规格的改正则分为重新审查性能与改变生产方式。像这样通过细分改善方向，就能在可处理的部分实现细分化。这里最终大致分成VA、VE等设计开发领域的方法和购买战略这两者。

比如从VA、VE来看，将产品价值与其成本相比较和分析的基本技术如今已经被大多数企业掌握，但能从竞争战略这一观点来使用它的企业还极其少见。我们称之为逆向工程的做法是购买竞争对手的产品，通过拆解该产品来比较它与本公司产品的成本与性能差别，由此可以得知本公司成本是比竞争对手高还是低，性能是比竞争对手好还是差。如果两者都是本公司优势的话可不做处理，但如果成本高于对方但性能更好的话该怎么办呢？

在这个例子中，通过适用VA、VE也能降低成本，但在实际的竞争战略上来看，还可以考虑将成本转嫁给价格或者通过商品目录提出诉求的方法。从全公司视角进行VA、VE的时候也可能遇到障碍，但从竞争战略的视角出发，再加上新的想法，则有可能发现完全不同的可能性。

同样的状况也可以用于生产领域。如今许多企业在提高生产技术方面都遭遇了瓶颈，而采用零基生产这种做法就能以截然不同的形式、以颠覆传统生产方式的手段，针对一定的成本目标来从零开始新的开发，从而有可能实现大幅度的成本降低。

比如ECR（Electronic Cash Register）的低端机能在一年内实现成本大幅减半，那么PPC、传真机的30秒机型、VTR也同样有可能。

以上稍微接触了一堆VA和VE，但在针对零件规格的改善上，多数企业还是只涉及了自己发现的或能做到的部分。但事实上将改善效果从大到小排序再逐步改善是非常重要的，也就是需要根据二八定律重点解决问题。

此外，在实际实施改善方案时，往往会遇到想法很好但难以顺利实施的情况。所以在本阶段需要负责部门检讨该创业能否用于实际。

以某个耐用消费品公司为例，它共有A、B、C、D四个产品系列，从负责购买的人员分配和所用金额来看，各自是完全不对等的。平摊到每人所用金额后发现，D的额度非常大，与A相比可以说是远远超额了。因此显然要努力降低最花钱的部分的成本，变更购买体制。像这样时刻关注实施体制也是不可或缺的重点。

以上的关键在于利用逻辑树状图等手段来系统性地提出改善意见，再通过讨论具体等级来引出负责人隐藏的能力。也就是说，极其独创性的改善方案不仅能应对各种问题，同时还能防止检讨时所遗留的漏洞。








第四阶段制作执行计划


在第四阶段需要检讨如何将改善方案具体化，并制作执行计划。由于PIP是项目形式，所以要通过项目小组与现场的共同作业来进行实际改善。在图3-11的例子中，针对变速器，从成本分类到是否设计后再向制造商下订单或者是采用省力设计，都与现场做了充分协商，在此基础上提出具体方案。
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图3-11 变速器的改善方案执行计划



这时我们最应该重视的问题是是否还缺少负责实施的责任人，是否造成了真空地带。以某个化学公司为例，虽然决定了负责每个工厂的系列产品改善负责人，但由于没有指定负责购买和生产技术的负责人，所以每个工厂负责人努力的成果都无法推广到其他工厂，降低原价也仅在该工厂有效。在其他的例子中，也有因为没有指定整体负责人而导致某部分工程产生了改善效果却无法应对工程整体出现问题的情况。








在第五阶段实施


第五阶段终于进入了实施阶段。从之前的介绍来看，降低原价的努力所带来的成果能从原本的10%一跃到之后的80%、90%。换言之，实际在现场实施改善方案最难的问题是进展不顺。

这时假设弄清了进展不顺的原因在于责任人不明确，以及当发生问题时不具备解决能力，还有没构筑起能追究拖后腿的人的具体责任体制（图3-12）。那么要处理这些问题，就要组建一个追踪项目进展的事务局。它的责任是定期接受项目实施责任人的进展报告，掌握整体情况，针对滞后的部分分析延迟的原因，同时该追踪事务局还要参与其中，制定支援对策。并且领导者时时了解实施状况，在有必要的时候修正轨道也是非常重要的。事实上，当出现一些预想不到的社会状况或经营环境变化时，企业必须具备能根据新情况来修正改善方向的功能。
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图3-12 改善方案的具体责任体制



像这样的实时追踪一般在PIP中必须维持两年左右。此外，追踪事务局的功能也是公司员工的基本功能。换言之，员工能直接进入现场负责协助解决问题在实施上也是非常重要的。





四、实施要点

在实施收益性改善计划（PIP）时，有几个注意事项需要铭记。收益性改善计划虽然是个项目，但绝不是暂时性的。在某种意义上来说，只要企业体制没有得到改善，就不具备真正的竞争力。而随着实际收益的改善，其改善效果也会逐渐降低，也就是所谓的收益递减现象（图3-13）。[image: 64]


图3-13 成本降低的费用与递减效果



以分店的库存管理为例，通过让各分店长独自进行库存管理到全公司以统一规格进行库存管理，最终必须实现由电脑来进行一体化管理。改善难度逐步增加，效果则逐渐变小。所以需要定期回顾并审核PIP，时时努力找出新的改善方向，构成企业中的原价降低体制是非常重要的。

PIP在全世界已经有500家企业投入使用，在日本则大多是由食品、电机、电子、运输机械、化学产品等领域的企业实施。比如在食品业种，目标销售额如果是500亿日元，那么就能找出一成约49亿日元的改善机会。或者在一般机械的领域每170亿日元中就存在60亿日元的改善机会。

总之在推行PIP的时候，平时对于降低成本没有系统化机制的公司可能能发现10%的目标，平时对成本管控比较严格的公司可能只能找出2%的目标，但在实际执行后，通常一年内能实现85%到95%，甚至100%以上的达成率。

虽然降低原价已经成为所有企业都重视的问题，但要在保持企业整体平衡的基础上实现它依旧是十分困难的，要着手进行超越职业限制框架的改善也同样困难，最后往往都是只停留于现状基础上的一些小改善。所以PIP的关键在于进一步从高层管理的视角出发。为此首先需要对全部费用进行客观的灵敏度分析，第二要不受限于当前的职业制度，将重点放在改善灵敏度较大的部分，第三则是运作全职的项目小组，进行跨企业组织的活动，最后是构筑监控体制，追踪是否有效实施，一旦发现问题就要立刻制定针对性的具体对策。

（千種忠昭）


第四章 OVA（间接成本·价值·分析）—为增加竞争力而采用间接费用削减法

接下来要介绍的是麦肯锡公司称其为OVA的间接经费削减方法—Overhead Value Analysis的概要。

内容一共包括四点。首先介绍降低间接成本对于强化竞争力的重要性，也就是为什么必须重视间接成本的背景，接着介绍在此背景下立案的OVA的概要，然后是OVA的实施过程，最后则是实际效果和实施要点。





一、降低间接成本的重要性


日本的国际竞争力衰退


首先要说的是降低间接成本对于提高竞争力的重要性。众所周知，日本企业过去是将重点放在降低直接成本上，并以此提高了国际竞争力。但与努力降低直接成本形成对比的是，在间接成本领域却落后于其他国家。

按不同规模来看这种倾向的话（图4-1），在千人以下的中等规模公司中，1965年整体的间接比率为29%左右，非常低。但在之后的10年间，到1975年为止已经大幅增至43%。[image: 65]
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图4-1 间接成本的不同规模



再看超过千人的大型企业，这一倾向就更显著了。1965年时间接比率为22.8%，与中坚企业、小规模事务所相比非常低。从这一点来看，大企业显然存在规模经济。但之后的10年间情况逆转，1975年时大企业间接比率达44%，超过了中坚企业。

这10年间，大型企业失去了自身的规模经济，比中坚企业的间接比率更高，显然会导致效率恶化。从另一个角度来看，每个直接人员的附加价值额其实与企业规模关系并不大，而是维持在一定的水准，甚至可以说大企业的附加价值更高一些。

但调节间接比率的影响后，其倾向会截然不同。从企业规模的角度来分析每个间接人员的附加价值会发现，企业越大，越是极端下降。

那么结果就是好不容易维持直接人员的附加价值在同一水平，但由于间接比率过高，间接人员的附加价值随着规模降低，最终导致在每个从业员附加价值这一总指标下，企业规模越大效率越低。

从这个方面来看，日本企业—尤其是规模较大的事务所，如果不致力于提高间接人员的生产性，显然就无法提高竞争力。

这种倾向再加上最近的经济形势，让降低间接成本成为企业面临的最大课题。最近的汇兑变动和通货膨胀让日本与各国之间的薪资差异关系发生了逆转。从日美事务职位的标准薪资变化来看，从1971年到1973年间，日本事务职位的给薪水准远远低于美国，但自从1974年后，由于汇兑比率发生变化，再加上薪资膨胀，从1974年到1976年，美国与日本的事务职位给薪水准几乎就没有差距了。

加之日元增值，以目前来看，日本的平均男性事务职位给薪已经大幅高于美国水准。美国水准下的年薪约1万美元，而日本则达到了15000美元，形成了很大差距。

这里所说的薪资当然是不包括员工福利的，所以加上福利奖金的话，薪资差距可能会进一步扩大。

这一倾向不仅针对美国，与今后将和日本激化竞争的新加坡、韩国相比，也显示了同样的倾向。

总之，从薪资水平方面来说日本的国际竞争力已经不复存在也并不夸张。






难以管理的间接业务


日本具有间接业务相关的固有背景，这引起了间接成本领域的滞后现象。

第一种背景是日本企业在成长期对间接部门采取的人才处理方式是大量投入大学毕业生，而这种做法在各部门引发了不同的问题。由于间接人员增加过多，即使企业想要降低间接比率也会因为种种原因而难以实现。

那么各部门分别控制间接比率怎么样呢？但这种做法对于公司整体而言影响太小。这一问题也是间接成本控制中最大的问题。

此外，现在日本企业的实际状态是将量视作第一目标，对于间接业务的生产性、品质相关的讨论很少涉及，都只注重于确保量。

第二种问题则不仅仅是日本企业面对的问题，这就是将业务多余地复杂化。经营管理技术，尤其是电脑的发达原本应该让业务更为简洁化，但实际上反而让间接业务过于复杂化。

为什么会导致违背本意的复杂化呢？首先以日本来说的话，日语这种固有的语言体系让业务完全机械化非常困难。

而机械化引起的功能细分化又让企业组织本身出现极度复杂化。其结果就是努力给细分化的每个组织附加新的功能，反而走向了修正企业组织方向而非进行实际工作的歧途。最终导致作业量日益增加，出现失去下降弹性的问题。就这样，原本是想要简化业务，结果却让业务过于复杂化。

与现场业务相比，间接业务还具有难于管理的因素。

从现场业务与间接业务在特性上的不同来看，现场业务对成果的计算更为容易。利用销售量、制造量、份额等就能计算成果，且由于业务本身也由多人进行类似作业，均一化处理，所以很容易掌握业务内容。另外，现场业务十分具有成本意识，工作的前提就是努力贯彻降低原价的原则。

并且现场业务也是比较容易管理的业务。相比之下，间接业务无论是成果本身还是业务价值都比较难以判断。比如在对高层管理提交报告时，要计算其究竟有多大的价值就是非常困难的。

另外，间接业务是不平均化的，由各种业务混在一起。业务内容的多样也就意味着其他部门不太了解隔壁部门在做什么。这也是由于自己部门为了让其他部门看不懂自己究竟在做什么而有意识制造的专业障碍。例如有些公司的高层管理即使进入会计部门也不可能完全掌握部门内的情况。

当这种部门障碍形成后，就会出现难以培养成本意识的基体。甚至会只注重提高功能，将降低成本放在第二位。

另一个间接业务的问题点是表现为帕金森第一定律。也就是随着人员的增多而增加不必要的业务的定律。只要有人就增加业务，而业务增加又会增多人员，并且由于业务的不可逆转性，让企业陷入工作和人员一味上升的状态。

有的企业会让间接部门成为直接工人的坟墓，这些极端的企业会让无法在现场工作的员工进入间接部门。在这些要素的基础上，与现场业务这种相对清晰的业务相比，间接业务在管理上十分困难。

另外，日本雇用形态的特殊性也加大了间接成本的管理难度。关于这一方面已经有不少人提出批判了，终身雇用制的存在让人员削减变得非常困难，而即使想要在不削减员工的基础上换成录用低薪者，又会让高薪者难以物尽其用。在这些前提下，业务也出现了极其专业化的倾向。各位的公司中应该都有只为特定的人而存在的业务吧？

加之论资排辈的薪金制度又会在无关业务质量的前提下让成本持续上升。而人在特定业务上的能力在超过了一定的经验曲线后就难以再提升了。即使部门同事之间想要进行人事交换，但由于在论资排辈薪资基础上成本的增加与质量无关，所以接受人员的部门并不想要高成本的人，更倾向于雇用刚毕业的年轻大学生，最终导致部门之间无法实现人事交流。

不仅在成本方面，如今复杂化的间接业务的企业组织在功能方面也处于不乐观状态。例如调整业务的增大。各种复杂的人际关系让调整业务增加，导致会议越来越多，形式化的文件也堆积如山。

还有业务本身分散化的问题。业务分散化导致重复业务增加，反而让重要的业务难以引起关注。以我曾实施过OVA的某公司为例，在某个需要制作预算的业务中，间接成本占了百亿日元预算中的16亿日元，也就是预算中的间接成本达到了16%。但实际上这个预算是怎么来的呢？不过是在前一年的基础上加几个百分比，按决算的结果来进行作业而已。

然而该企业却完全不具备审查重点预算并在该预算超额的情况下做出应对处理的功能，所以最终根本没有进行审核。换言之，这就是进行重复作业而不重视关键部分的典型例子。当然，如果审查功能过剩，让多人参与审核的话，反而会导致责任不明确，出现瞎盖章的情况。

这也将导致官僚主义，增加处理时间，思维方式也陷入扣分主义的僵局。最终让决策僵化，无法当机立断，引发各种功能上的障碍。

从这些前提来看，间接业务的简化不仅在成本方面极为重要，对于业务功能的效率化来说也是不可或缺的一环。





二、OVA的概要


与其他手法的比较


以上述背景为基础，接着介绍OVA的概要。

OVA是在用于降低产品成本的价值工学—VA、VE手法的基础上加入了业务流程和心理性因素的新手段。

对于间接业务的削减，过去提出了多种手法，例如一律削减法、零基预算、PPBS等代表性例子。OVA则是从这些手法中吸收了各种要素，又加入了独创性的新思维。

那么OVA与其他手法最大的不同在哪呢？首先来看历史最悠久的一律削减法。该手法正如其字面意思一样，将所有成本一律降低，比如全部下降10%的手法。

这种方法的优点是无须事先准备，但缺点是完全没有考虑每个部门的实际情况。比如给予过去根本没有增加员工的部门和大量增加员工的部门制定同样的目标，至于是否需要提供费用也完全交由部门领导来判断。所以从企业整体角度来看，就出现了一些原本不需要削减的部分也被削减的问题。

相比之下，个别经费管理法作为限制每个经费项目的使用方法的手法，它非常简单。例如将铅笔的使用量、事务用品、消耗品在全公司减少20%的管理方式就极其简明，但问题在于削减效果太小。它只注重于费用，所以缺点在于不可能实现业务质量的提升。

第三种则以ACR为例，它是以Administrative Cost eduction的缩写命名的方法。

ACR是麦肯锡公司在1960年末频繁使用过的手法。基本而言，它是将在工厂使用的生产性分析手法直接套用于间接业务的方法。由于会进行生产性分析，所以有能提高效率且分析作业过程非常细致的优点。

但问题在于只分析作业，却不重新评估作业本身的价值。ACE不会讨论是否有必要进行该业务，而由于以作业为中心，最后当然会变成以削减人员为中心，并且作业分析还会耗费大量时间。所以这种手法在保险公司的合同文档处理流程等比较类似现场工作的业务部门中非常有效，麦肯锡公司也曾广泛使用。

而OVA是以这些手法为基础，弥补了各种缺点，配合生产性分析和价值工学的VA、VE思维，又加入了新的要素。

OVA的优点首先是能在短期内取得很大的效果。一般而言，我们的作业会在3到4个月之间制订所有执行计划，在之后半年到1年以内可期待具体的削减效果。

之后由于需要重新审视作业，所以随着质的提升，工作部门也会很快参与其中，很容易在执行中达成一致意见。

缺点在于短期内很难做到充分的分析，但从实际的即时效果来看，我们依旧认为这是最有效的手法。尤其是对于需要即时效果，又有多种业务混杂的情况尤为有效。






OVA的五大基本概念


用一句话归纳OVA的话，就是首先确定间接业务相关概念，以此概念为基础设计推进的顺序，再彻底贯彻该流程管理的方法。

作为OVA基础的概念就是首先要将间接业务视作成本来掌握，第二则是间接业务的价值不在于进行业务，而是业务后的结果，也就是其价值在于服务。

第三是根据帕金森定律，当间接业务的专门化业务增加后，也存在极大的削减余地。

第四是从现实角度了解间接业务是极其专门化业务。

第五是间接业务在各种意义上都会给战略造成极大影响，所以考虑的前提是将其视作战略上的重要业务。

以上是它的五大基本概念。

这些基本概念反映在OVA的具体推进方法上。首先第一步是通过将间接业务视作成本，按业务单位划分来计算成本。接着站在将间接业务视作服务的思维基础上，重视受益者方对作业的评价。然后考虑到由于帕金森定律带来的专业化作业增多，削减余地也很大，以此为前提制定尽可能高的目标，鼓励创造性思维。通常我们会制定企业简介成本的40%这种极端的高目标。

通过制定较高目标，进一步促进创造性思维，从零开始重新考虑，而不是靠日常积累。

专门化业务意味着从上至下推进执行难有进展，所以OVA的推进流程基本是自下而上的。负责部门的成本降低方案由自己制定，再将其提交给上司。另外，在解决人员专属化问题时会伴随着人员移动和削减，所以要尽可能在短期内决胜负。如果拖延两到三年，企业将会丧失活力，所以我们会采取强势的推行体制，在3到4个月内得出结果。

此外，在战略上也会出现重要的问题，所以不能让各部门自行做出削减判断，而是站在全公司的立场上进行筛选。这就是推行OVA时的五个基本。

依照这样的思维，我们从1972年起开始将OVA手法推广至全世界范围内使用。现在有百余家企业客户使用了该手法，其中美国占40%左右，剩下都统称为非美国地区，而非美国地区也使用良好。从领域上来看，有银行、化学、保险、食品、办公机器等，从服务业到制造商均有囊括，适用于多种行业。日本也有几家公司采用并获得了很大成果。

这里想要大家注意的一点是，该OVA并不仅仅以美国式的冷漠雇佣关系为前提，在欧洲和日本这样人情味较重的雇佣关系中也是极为有效的手法。尤其是欧洲，它的雇佣关系复杂度甚至高于日本，但其中几个采用该手法的企业都获得了显著成果。





三、OVA的实施流程


准备阶段


接着来简单介绍一下OVA的实施流程。该OVA是在做好了完善准备的基础上，短期内大刀阔斧地改善。所以这里所要求的是极其缜密的流程管理技巧，以及项目管理技术和高层管理的责任承担。这3个要素是OVA成功的关键。

在实际的实施流程中，共有五个阶段（图4-2）。首先是准备作业，接着是被称作阶段一的分解职务并预估成本周期，然后在阶段二制作实际的降低方案。阶段三则是选择提出方案的周期。阶段四制作执行计划书，阶段五进行执行。这五个阶段构成了全部流程。

这里所说的周期是以我们的作业标准，但根据企业规模和所处理范围，实际操作周期会有所不同。

整体流程会用到非常多的表格和各种流程图，这里仅挑选其中几种表格来做简单的概要说明。

之前说过，OVA是在做好完善的准备后实施的彻底流程管理手法，所以第一阶段是非常重要的。接下来列举一些必须准备好的要素。

首先是创建实施OVA的推进组织，接着由于涉及人际关系，所以要尽早明确人事政策，加之要进行企业内外的交流，所以要在早期制订好计划并贯彻。此外还要尽早规定包括哪些经费项目。

而要具体推进该作业，需要相当多的特别工作组和基层单位经理，所以此阶段的要点是明确如何才能尽快且有效地训练作业人员。

关于OVA的运营组织，之前已经说过，基本上是按照各部门自下而上的方式。所以是以负责管理各种成本的基层单位经理为中心来制订降低成本方案。其单位的标准一般是部或者课，人员30人左右，预算规模为每单位1亿日元到1.5亿日元。

为什么会划定这种规模呢？因为如果不具备一定的基础，那么在提出各种方案时的灵活性会受到限制，所以最低也要保持这种规模。但反过来说，如果规模过大，那么仅靠一个单位经理就难以处理了。

具体推进OVA的组织是由被称作OVA负责人的整体项目领导者为中心构成的特别工作组。以某个日本客户为例，OVA负责人就是社长自己，OVA特别工作组由各部提供一位员工，共有全职人员16人左右，单位数量则共有64个。至于每个单位要负责用3到4个月的时间进行调查，调查时间占50%。

在这些实施组织的基础上还有筹划指导委员会。该委员会负责决定具体作业核心的重要政策，并且站在全公司立场上对最后得出的方案进行筛查并做出选择。

另外，准备阶段的重点还包括人事政策的问题。与人事相关的政策说到底就是重新配置剩余人员或者削减人员，或者前两者混合进行的政策，它必须尽早明确。假如考虑重新分配人员，那么就要先行预估需要什么年龄层的人，以及大概需要多少人。

接下来则要预估接受人员的部门会有什么反应，企业内部的服务人员要如何使用，营业会有什么影响，交易方会如何—在早期对这些情况进行估算是关键所在。同样，如果决定削减人员的话，假设从经验年资来看，需要削减哪种水准的人，需要削减多少，削减时的做法是否采用减少部分百分比的方式，是否要提高实际遣散费，每个人大约要花费多少成本，等等。主要作业是对以上情况制作出详细的表格。

为什么必须在准备阶段决定好人事政策呢？以往大多是先制订方案后再考虑如何处理剩余人员，这样一来虽然作业进展顺利，也提出了很好的方案，最后却常常因为人员专属化的问题而受挫，领导者也难以做出决断，陷入只有想法而无法实施的恶性循环。尤其是在间接部门，如果多次重复这种无用功的话，可能会导致员工从一开始就产生抗拒反应，所以必须在早期就制定好人事政策。

另外，由于人员专属化要素的存在，需要在各种部门进行交流，以求得统一性。OVA相关的高层管理、OVA关系人、宣传室等都会流出各种情报，如果这些内容不能保持一致的话，很容易引发混乱。






职务成本的预估


做好前期准备后，进入阶段一。该阶段所进行的是细分实际职务并预估成本的作业。

具体来说，首先是了解职务。以某课为例，需要每月制作相关公司动向报告（图4-3）。该职务的作业由三部分构成，先要访问相关公司并进行协商，再将协商结果制作成资料，最后交给部长以上的领导。

而对相关公司的访问协商实际上包括访问与协商两个附带作业。这需要分解职务之后再进行成本预估。对相关企业的访问和协商在总额上每年大概需要花费240万日元，搜集资料也需要大致同样金额的人工费。再加上其他经费、旅费、复印费等，光是每月制作相关公司动向报告，每年都要花费636万日元。

这数字看似庞大，但在实际实施OVA时，无论多么平台的资料，每月花费都以数百万为单位。如果是大型业务的话，甚至会以两千万到三千万为单位。领导者也要通过了解这些数字来重新思考自己所下达的指令是否值得承担如此大的成本压力。






制作降低方案


在阶段一实现职务细分，在预估成本的基础上，阶段二将具体制作成本降低方案。

降低方案的制作方法大致分为两个方面。第一是检讨业务价值。先前已经介绍了ACR和OVA的不同，OVA需要验证业务本身是否具有实施的价值，所以业务价值的检讨是放在第一位的。

这时还要对职务进行检讨，考虑其是否具有成本价值，或者将成本降低到什么程度才能取得价值与成本之间的平衡。

另一方面则是针对作业方法本身的改善。这与之前所说的ACR手法比较相似，也就是在业务具有价值时，从基本上考虑如何才能让它的成本更低，如何才能让负责的业务简单且廉价化。

根据这两方面的思维来制作成本降低方案，这就是阶段二。

以之前所说的每月相关公司动向报告为例，削减的替代方案有十几个。

比如利用电脑和相关公司连接就能降低一半左右的成本，或者让相关公司自己制作报告，或者在极端情况下甚至停止报告。而折中的方法则是省去不必要的部分，比如只留下盈亏计算书、资产负债表，以及市场和同行各公司的概要报告。此外，也可以将以往提交给部长以上的报告削减为只提交给常务部门经理以上。将这些替代方案一字排开，计算究竟能降低多少成本（图4-5）。

接着对各方案做出评价，这一工作要由服务提供者和受益者两方共通进行。

所谓受益者在这个例子中是负责事业开发的常务部门经理，该受益者方在看替代方案时，首先要便于他们审查方案，所以只提供盈亏计算书的确更为简明。不过这么做的缺点是重要事项的相关联络会比较慢，所以要附加特别注意事项，制作简单的报告表（图4-6）。
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图4-5 每月相关公司动向报告的制作
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图4-6 简单的报告表






从全公司视角作出取舍选择


经过这一系列作业，部门提交出成本降低方案后，接着在阶段三将以全公司视角来进行取舍选择。

这种取舍选择必然会经过非常复杂的流程，首先要做的是由特别工作组或OVA事务处随时确认内容并修正。比如某个方案被认为主旨明确但难以实行的话，在第一阶段就会做出修正，其他各种方案也会按此流程来通过审核。修正之后的方案还会有各部门领导再做进一步确认，当各部门都认可后，则再一次交由特别工作组做出评价。接着，将其分类为特别工作组与现场部门在执行方面达成一致的方案、特别工作组赞成但现场部门不认可的方案，以及必须交由筹划指导委员会来进一步确认问题重要性的方案等（图4-7）。

重新确认这一分类后，最终将方案提交给筹划指导委员会。在这一阶段，特别工作组和现场方面都已认可且风险不大的方案不用一一交由领导者过目，可以立刻决定执行（图4-7）。
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图4-7 互偿决定



虽然不同规模和范围的企业具体情况有所不同，但大体上一共会提交2500个到4000个左右的案件，而交由领导者过目的要缩减至50至100件。筹划指导委员会则针对这些案件来决定是否实施（图4-8）。[image: 70]
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图4-8 降低方案制作与评价流程



这里最重要的是在OVA中尽可能不留下需要“重新检讨”的事项。之前说过，由于人员专属化，一旦过程拖长就会产生各种混乱，之后所检讨的方案往往只是白白浪费时间，最终无法执行。而这显然会给负责人增加负担，所以在OVA中，必须明确方案是否执行以及执行哪一个。

实际上，筹划指导委员会在做出选择时的想法当然是倾向于挑选削减效果大且风险较小的方案来实施。此外，如果风险较小的话，无论削减效果是大是小，一般也能得到大家的认可。而对于效果很大但同时风险也很大的方案，则会进行慎重的检讨，如果能找出控制该风险的方法则执行，否则就放弃，以此标准来决定是否执行。






执行计划书的制作


阶段四是对所选出的各方案制定具体的执行计划书。

执行计划书与一般的计划书基本相同，但要明确执行顺序、责任者和时间，此外就是注意在什么部分确认什么。

以这种执行计划书为基础，最终进入阶段五。

以上已经简单说明了阶段一到五，但由于要使用大量表格，同时处理大量案件，所以在现实实施中会非常复杂。以我们的经验来说，基本上会在3到4个月的时间内审核完2500到4000个的案件后，才能进入执行阶段。





四、OVA的效果与实施上的要点

最后来谈谈OVA的效果与实施上的要点。先来看效果，第一就是间接成本的降低。大多数客户都是从“能降低多少间接经费，怎么做才能降低它”的问题意识出发来实施OVA的，从该间接经费的降低效果来看，一般平均能降低20%到25%。如果大幅低于该数值，就意味着没有充分执行前述流程，或者没有进行彻底分析。如果大幅高于该数值，说明审核较为宽松。一般而言，即使制定40%的目标，所期待效果也大概在20%到25%。

此外就是时间的问题。大多数方案都是具有即时效果的，比如以某客户为例，共达成了28亿日元左右的成本降低，约6个月后就完成了目标的80%。

另外，OVA在某种意义上来说还附带降低间接费用以外的重要好处。

比如对于做详细的职务分析并将其提供给受益者做评价的服务提供者来说，能以此明确掌握自身企业职务中究竟哪些是重要职务，哪些不是。还能通过整体职务的简化来将资源集中于重要职务上。例如通过高层管理下达政策，将企业会议频率减半，这样一来就能得到减少会议密度和复杂的准备工作的次要效果。

另外，服务提供者与受益者之间的相互评价、磨合，以及高层管理与负责人之间的交流能多少打破一点部门之间的隔阂与闭关自守意识，逐渐了解外面的世界究竟在做什么。当然，这也能增加企业组织的灵敏性，提高决策速度。

还有一个重点是由于进行了彻底的成本分析，各部门也以此贯彻了成本意识。在该项目结束之后，我们再递交其他项目资料时，对方就能明白“啊，这大概需要三百万日元”等。虽然也有可能遇到实施上的难题，但间接部门的成本意识已经浸透了整个企业。先前介绍了服务提供者、受益者的评价表格，如果制定企业规则，要求今后各部门在应对大型业务时都必须使用表格的话，就能控制不必要业务量的增加。

虽然OVA会给我们带来这些效果，但它依旧需要多个基本的适用条件。

首先，企业状况与适用性的问题非常重要。这是指我们要详细检讨对于企业的需求和OVA的体制。

如果企业业务陷入前所未有的低迷，不大幅削减间接业务就难以生存下去的话，像之前那样用3到4个月时间实施OVA就会在员工之间引发不安。所以这种企业就要放弃这种做法，选择大刀阔斧地迅速削减20%成本更为有效。

充分检讨企业所处状况与OVA体制是否合适是很有必要的。根据企业体制不同，其实施方式也不同。比如某些部分领导者的能力较强，那么采取自上而下的方式效果更好，而某些部分不仅需要领导者的带领，还要实际的负责部门协力才能实现成本削减。像这样，根据企业体制的不同，多少需要修正一些方式。

另外，项目管理上的基本条件首先是高层管理的承诺。正如之前所说的一样，OVA会涉及大量人员和大量部门，所以领导者本身必须展现积极的姿态。我们在实施项目时，高层管理往往会以降低自身成本的方法来表现出全力合作的态度。比如领导者要求尽量削减自己所需的资料和服务等。通过这种方式，先在第一阶段表现出积极的态度。

同时由于涉及复杂的人员问题，高层管理在项目途中可能会遇到各种困扰，对此必须采取一贯的态度。假如必须将人员调离公司的话，那么高层管理绝对不能改变自己的决定。这种一贯的态度是非常重要的。

其次，各要点是之前所说的完善的准备。对人事政策的沟通，项目计划的制订都要仔细，确保万无一失。同时由于要在短期内决胜负，所以还要构建强有力的推进体制。领导本身也要在尽可能短的时间内适应。最后则是要给予负责企业内部推进的领导和了解OVA的人反馈。

另外，实施OVA时必须同时进行综合诊断，这在日本尤其重要，所以已经成为麦肯锡东京事务所的规定政策。OVA往往被员工视作是一种十分消极的方法，认为它就是降低成本、削减员工。所以从这个意义上来说，通过综合诊断来确认哪些部分是企业的成长领域，通过该OVA所得到的资源是否具有再投入的余地是非常重要的。

如以上所说，OVA是效果巨大、具有即时性、能带来附加效果和极大好处的方法，以其基本条件为前提，通过具体实施，今后也许会成为日本大型企业积极使用的手段。

（堀新太郎）


第五章 SFM（销售·能力·管理）—效率的销售战略推广方法

销售力计划的必要性如今已经无须多言了，但对于其影响力，我认为还是有重新审视的必要。例如像家电业界这样用户极为分散，市场份额由市场覆盖率决定的业界很多。以彩色电视为例，各企业的连锁零售店数量与市场份额是成正比的。

此外，销售部门对于收益的影响力也极大。以某机械制造商为例，制造原价降低10%时对利润的贡献度和销售或价格各改善1%~5%时的利润贡献度相比，销售额或价格远远比降低成本对销售部门影响大。该企业的例子并不是什么例外，甚至可以说是典型案例，我们在做咨询顾问时遇到的大多数企业也是同样情况。





一、低成长时代成功的关键是销售力

那么为什么会出现这种情况呢？我们来看其背景（图5-1）。从高度成长转为低成长经济后，事业成功的关键也随之从产品开发力和制造力转为了销售力。由于高度成长时代下，新市场一个接一个地被开发，企业战略核心当然是对新市场的开拓，或者对需求的发掘多样化。但如今市场已经进入了发展瓶颈，出现供大于需的状况，所以此时企业重点是扩大市场份额或者获取销售所带来的附加价值。
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图5-1 低成长时代的背景
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图5-2 市场构成变化



从附加价值的角度来看，成长期时的附加价值大多分配于制造或产品开发方面，但如今的附加价值更多地出现在销售中。因此事业成功的关键不再是供小于需的成长期时的产品开发力、生产能力、生产技术，已经转移到了销售力和商品力上。可以说随着经济环境的变化，经营的重点已转向了销售。

另一方面，销售部门本身要形成能够应对市场变化的最合适销售渠道，也必须重新审视自己。例如从市场构成的变化影响来看（图5-2），作为耐久消费品的相机、电视机、音响设备或办公机器、复印机、电脑等都出现了相通现象。这些产品在导入市场的初期都是以高级机为主体，但随着商品生命周期进入成熟期后，开始呈现两极化，由高级机和普及机各自占据一部分市场。这时从客户的构成来看，在产品最初导入市场并以高级机为主体时，客户主体为大规模客户或有钱的客户。但随着需求的两极化，高级机和普及机分别占据市场，大规模客户和小规模客户，或者说大众与高收入者让市场也出现了两极分化。

而在市场出现两极化之后，企业销售形态大多也被迫从最初的单一销售组织转为按客户规模或按客户层组建的专业销售员组织。如果依旧和之前一样保持单一组织的话，销售员往往只能出售畅销商品或者只能出售手续费较高的高级机。我们在以往的咨询顾问业务中经常遇到这样的案例。

在市场变化中不改变自身销售网络，固执坚守传统渠道的话，大多会由于销售渠道本身的变化而导致慢人一步，陷入被市场抛弃的危险。例如十五年前，大荣、伊藤洋华堂等超市大量兴起时，食品业界或服装业界也曾为了应对这一新的流通业变动而一度引发了混乱。

如今类似的状况也以折扣商店的形式再次出现，并且这次不仅限于食品和服装业界，它进一步影响了更多业界，例如相机业界的淀桥相机，钟表和眼镜业界的Megane Drug、Eye World等。当然，市场中会出现顾客选择性喜好等变化，但这里所说的情况基本发生在成长率高，市场本身较大，并且流通手续费大于一般情况的行业。

以服装为例，零售价格的50%以上是流通手续费，所以缩短流通路径就能削除不必要的成本，最终实现以低价将商品供应给顾客。

如果原有企业依旧死守现有渠道，不采取任何应对，仍然负担不必要成本的话，就会出现被新加入者抢走部分市场的情况。

至于原有组织是否具有应对这种变化的自我纠正能力，根据我们的工作经验来看，大多数都不具备。以某化学产品公司为例，它的产品销售网是通过分店、代理店、二级批发商送至客户手中，共包括四个阶段。在成长期，这种形式对于扩大市场是很有帮助的，但顾客需求的反馈要从二级批发商到代理店，再到分店，最后才能传递到总公司，这种传送游戏一般的路径不仅耗费时间，也会让企业难以掌握市场的真正状态，因此所采取的战略也不一定符合市场状况，从而长期以来都很难根治销售网的真正问题。加之该渠道曾经的优点如今也正在逐渐变成弱点，因此具备能够从销售第一线直接搜集情报的系统并以此维持企业竞争力是非常必要的。

另外，除了销售体制问题之外，由于销售活动本身的多样性和可重复性较低，遇到问题往往难以解决，也很难应对市场变化。比如针对不同地区的客户层、业界构成或习惯不同这一现象，采用全国统一的销售方针就会出现只能应对一定范围市场的问题。此外，状况的变化也会导致每个客户的反应变化，在面对竞争时还会增加价格下降等不确定要素，这都会让销售员做自由判断的范围扩大，从而难以对销售活动的特点做出统一回答，最终只能对销售额、毛利等结果来进行管理。

但我们认为这是远远不够的，或者说我们认为探讨销售问题的原因所在并防止其发生，也就是通过明确流程来应对可能发生的状况才是真正意义上的销售力管理。接下来要介绍的SFM［Sales Force Management（销售力管理）］就是由这种思维归纳而成的系统性手法。





二、销售力增强计划概要

所谓SFM，首先是将销售活动限定在目标领域，从战略到销售员都进行统一管理，或者对销售网经费削减等问题进行解决的手法。

其次则是改善目标收益，提高市场份额，稳定业绩。要改善收益，就必须考虑提高价格或增加销售额、削减固定费用、提高销售生产性等对策。而要提高市场份额，则需要增强销售力，强化竞争力，改善销售手法。至于长期维持业绩稳定，则必须对人事政策、MIS（Management Information System 即管理信息系统）或销售报酬等方面进行管理。通常销售的目的只是被看作提高销售额，但我们确认必须有意识地维持收益、份额与业绩稳定这三位一体的平衡，在此基础上进行销售活动。

第三则是该手法是以达成目的的最佳措施为核心，逐一解决从高层管理到现场员工的问题。






重点是对原因的管理


SFM的基本阶段包括从销售战略的制定到实施体制的确立，共五大阶段（图5-3）。[image: 75]
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图5-3 SFM 的基本阶段



第一阶段的销售战略制定将根据市场构成的变化来设定目标市场，再依照漏洞分析来找出丢失市场份额的真正原因，决定销售战略的基本方向。

第二阶段是根据战略方向来进行销售资源的重新分配。

比如对于销售员的重新分配，如果针对市场规模，某些部分过少，某些部分过多，出现不同地区份额不规则现象的话，就必须对销售员的投入做均衡化处理，接着检讨市场范围内的人员分布状况是否合适。

在第三阶段要确立销售活动的管理流程。这时需要从销售员的时间分配角度来检讨销售效率，确立能有效分配时间的销售员管理方法。与此同时，还要检查是否对毛利进行了充分管理，并将其与销售额做对比。

在第四阶段要通过削减经费来改善收益性。这时要通过对间接效率、直间比等的改善来检讨是否改善了收益。

当提出了具体的改善方案后，第五阶段将确立实施该方案的体制。在这一阶段需要按地区制作不同的具体方案，同时还要以总公司的角度来明确销售报酬制度或组织、MIS、代理店政策等政策相关问题点。

图5-4总结了传统方法与SFM的不同点。传统做法是利用销售管理对象的销售额、毛利等结果来进行管理，但SFM却只将销售额和毛利作为目的，管理形成它的原因—也就是管理销售资源的投入量，或是销售活动、目标市场和顾客等。换言之，管理的重点转向了原因。
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图5-4 SFM 的重点







三、五大基本阶段


战略计划的制订


接下来将详细介绍各阶段。

首先在第一阶段是制定销售战略。一般提到强化销售力就会想到增加销售员，但实际上销售力管理的方向根据战略的不同有很大变化，因此这里首先要确定本公司基本的销售战略方向。

战略的第一步首先是决定目标市场在哪里。这一分析手法在PMS（产品与市场战略）章节中已经做了详细介绍，所以这里只举一个例子进行简单说明。在决定目标市场时，首先必须面对的问题是弄清市场构成的巨大变化究竟发生在什么地方。以冰箱产品为例，在观察不同地区的市场构成时会发现变化并不大，但从大型到小型的不同市场产品系列却出现了巨大变化。同时从客户层的比率来看，购买小型冰箱的一般消费者远比购买大型冰箱的机构比率增幅大。

决定了这一目标后，最常见的做法立即对该区域投入销售员或下达提高销售额的命令，但SFM的重点却是先确定问题的大小，再制定相应的对策。

这时要提高分析效率，其中一种手法就是“漏洞分析”。图5-5针对整个市场到本公司市场份额之间，对失去市场份额的理由究竟是什么进行了定量化分析。基本我们只考虑两种情况，其一是未覆盖客户的情况，其二则是即使与客户接触依旧被竞争对手夺走份额的情况。

根据不同理由造成的所丢失市场份额的大小，改善方向也有所不同。如果是店铺数量覆盖不足，那么要重新审视的不是销售战略而是销售组织，或从销售资源的配置方面增加销售员数量，或扩展据点，或从销售管理方面增加访问次数。另外，如果在竞争中被夺走过多份额，那么就要考虑开发新产品或者审视价格设定方法是否有误，同时在管理上改变访问密度，进一步改善销售方法，或者强化价格管理等，采取各种各样的对策。也就是在决定了目标区域后要根据丢失份额的问题点来考虑各种情况并制定对策。

在这一阶段，明确区分产品的问题点和销售的问题点是非常重要的。除了产品开发、价格设定之外的解决对策都是属于销售力计划的改善策略。通常导入新产品或修正价格会立刻引起竞争对手的反应，效果难以长期持续，甚至有可能招来竞争对手的反击，陷入竞争泥潭。
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图5-5 遗漏分析与改善方向

而以销售力计划为基础的改善策略从外部来看基本是难以察觉的。比如提高销售员的访问密度就是非常底层的现象，要让竞争对手的高层管理察觉需要一定时间，所以当对方发现时，本公司已经领先一步了。从这种意义上来说，这是很适合低成长下竞争激烈的时代的战略方案之一。

像这样决定了基本的改善方向后，接着要重新审视销售渠道。这时要从当前销售渠道对市场需求的适应力和实施或管理方面是否便于管理这两点来分析。假如是直销的话，那么应对市场需求的适应力方面技术能力会较高，管理上也更为容易，但市场覆盖率将非常小。

经由二级批发商的销售体制在覆盖率上虽然较大，但难点在于管理上较为困难，成本也比较高。

所以要通过区分本公司客户是非常分散的一般消费者，还是非常集中的特定业者或政府机关，或是销售具有极高的技术，根据客户分区的特点来决定最合适的销售体制。

结论是通常只要一个销售体制即可，但有时也要从现在的销售体制中针对一部分区域采用别的销售体制。所以高层管理必须时常确认自己公司的销售体制是否能应对市场变化。






销售资源的有效再分配


决定了基本的销售战略后，接着进入销售资源有效再分配的第二阶段。这时要根据销售战略来检讨销售资源—尤其是销售员的配置是否合理，如果不平衡的话则要进行再分配。

以某化学公司为例。每个销售据点的市场份额与每个销售员所负责的市场规模呈反比关系，也就是每个销售员所负责的市场规模越大，该部分的市场份额就会下降。而该企业每个销售员所负责的市场规模相对不规律，其结果就是分成了市场份额较低和市场份额较高的两个部分。

那么，该企业要制定的对策就是对销售员的投入进行平均化处理，纠正销售据点之间的差距。

进一步与竞争对手比较后发现，竞争对手每个销售员所负责的市场规模较小，也就是同样区域内它所投入的销售员更多，从而市场份额更大。这时的差距分为两个部分，一是之前所说的投入的绝对人数差距，二是所投入销售员每人的市场份额差距，这也就是销售员的生产性差距。

所以该公司试着检讨投入和竞争对手同等数量的销售员的经济性是否合理，最后得出能获得充分利润，于是针对这一内容制定了对策。

销售员分配不平衡的问题也会出现在销路方面。对于销路或客户区域的潜力，企业的销售员努力程度和关注度等销售资源以及销售员的投入量都有可能出现偏差。

这可以通过长期从市场角度检查本公司的销售体制来做出修正。如果只从公司的销售角度看待问题，往往会产生现状才是最正确的固定思维，从而难以跟上市场变化。

图5-6是一个实际的案例。由于该公司的领导者只从本公司交易商和代理店口中听取意见，当然会认为公司产品十分畅销。但从统计数字来看，本公司市场份额较低，所以他不明白这种差距是如何产生的。然而从顾客角度与从本公司角度出发所产生的差距，其实在日常就是由我们所得的感觉和统计之间的差距所构成，所以以客观的眼光来审视销路构成是非常重要的。

实现销售资源的投入和再分配之后，接着要考虑的是现在的势力范围形态是否充分满足了客户需求。所谓势力范围形态，通常包括按地区分配和按客户分区分配专业销售员这两种类型。当然，这两种类型共同作业也是有可能的，比如对大型政府机关提供技术支持时，地区负责和客户分区的销售员也会协同合作。

这里尤其需要注意的是是否符合客户需求，在专业知识和人际关系上是否处理得当。还有一点则是移动效率。对于地区和城市或客户的分散度等，要弄清是按地区进行分配比较好还是按客户分区进行分配比较好。

如果需要根据市场构筑变化变更势力范围形态的话，要通过充分分析后设计最合适的形态，抢在竞争对手之前做出决策。由于改变势力范围形态不是一朝一夕能够完成的事，竞争对手往往不会产生过激反应，本公司就可以在此时期慢慢改善销售员与客户之间的联系。






销售管理流程的确立


当销售资源的分配变得有效率之后，第三个阶段将着眼于每个销售员本身，强化销售活动的管理，也就是确立销售管理的流程。要改善销售员的效率，我们认为从时间分配上入手是最佳方法（图5-7）。

销售员的时间分配通常分为花在客户上的时间、花在移动上的时间、花在企业内部业务上的时间这三个方面。其中改善效率的两个基本措施是增加访问客户的内容，或减少移动时间和访问频率，增加访问客户时间。在这一阶段的重点是首先明确要切实地实行这两个措施需要怎样的管理指标。

访问客户的内容基本上是围绕提高市场份额或提高毛利这两个目的。而要提高市场份额，通常考虑的是制定能提高需求覆盖率的对策，以及提高胜率—也就是我们所说的提高内部份额或储备份额，提高每个店铺内本公司对竞争对手的份额。

要提高需求覆盖所考虑的管理指标包括访问次数、访问店铺数或者混合店铺规模。要提高价值率或内部份额，则要考虑不同客户的访问频率和时间、驻留时间、面谈者等各种管理指标。这些管理指标能在多大程度上提高份额或毛利，需要通过数据来分析，今后还将从对销售额或毛利的管理逐步转为对访问次数或访问时间的管理，也就是逐渐演变为更为细致的管理。

同时由于还必须削减移动时间或企业内部业务，所以要考虑制定直行直返的路线计划等。

以某耐用消费品公司为例，比较每个销售员的月访问次数和销售额之后发现并没有明确的比例关系。这种情况下，由于访问次数极其不规律，所以可以通过对访问次数的管理来增加访问，从而期待销售率慢慢回升。

另外，根据我们常见的案例而言，有些时候还需要确认访问对象的选择是否妥当。因为有时在确认客户规模或按重要程度确认访问次数后会发现，对一些非常重要的且具有潜力的客户访问次数过少，对不那么重要的客户访问次数却过多。这从销售员的心理来看十分好理解，他们可能更愿意去一些温和的或者易于交流的客户那里，在熟悉的客户身上花费时间。这可以通过决定对每个客户做怎样的访问，再对是否达成目的做细致的管理来进行改善。

在其他案例中，有时也会遇到与客户时间相冲突的情况。以某生产物资为例，不到下午的话客户基本没空，所以除下午之外的时间带访问成功率非常低。那么就应当将访问集中到最合适的时间带，在此之外的时间用来磨炼销售战略，考虑新的销售方法或进行事务处理。通过这种方式来有效改善销售效率。






间接业务的效率改善


当销售的直接部门的效率得到充分改善后，在第四阶段要通过改善间接业务的效率来实现总额的收益改善（图5-8）。

某耐用消费品公司在各县都设有销售点，而获取每个销售点的直间比，也就是销售员人数与间接部门的数量比之后，将其与经常性净利率比较后发现两者间存在比例关系，当然也有不规律的部分。这种情况有两种改善方法。一是通过改善直间比来改善利润率，即增加销售员的绝对人数或者从间接部门调配人手到直接部门。

另一种方法则是以同样的直间比，通过改善直接销售效率来改善经常性净利率。这时除了之前所说的方法之外，还应该注意来自间接部门的支援，也就是改善间接业务的效率，用剩下的时间帮助销售员工作，比如将销售员的一部分资料记录交由女性员工管理。以我个人经验来看，某生产资料公司通过将部分作业交由女性员工管理来改善销售员效率，可实现企业内部业务50%的转移。

在进行这类改善时，通常需要做业务分析。而在进行大幅改善时，有时还可能会考虑实施其他部分介绍的OVA（间接部门效率改善）或PD（物流计划法）。

如果让这里所说的间接业务的效率改善与之前所说的直接部门的效率改善同时进行的话，大多数情况下都会在销售部门或销售公司中造成混乱。通常我们是先进行直接部门的改善，当销售员完全习惯了新的销售体制并产生效果后再加入对间接业务的效率改善，这才是最妥当的做法。

以我们的经验来看，从组建对直接部门的改善项目并开始实施起，一般需要约一年到一年半时间来让直接部门适应新体制。这时就可以进入间接部门的效果改善阶段了。






改善对策的实施


在第五阶段将实施以上所述的各种改善对策。

以我们在各种企业中分析销售的经验来看，一旦销售战略制定之后，企业方或高层管理就会开始考虑现场实施。但实际上最难的问题往往发生在开始实施后，各地分店与代理店具体推进的阶段。

所以在进行SFM时，要以和之前一样的比重来确立该实施体制。其中尤为重要的是由领导者来说服和引导分店或代理店，通过对在之前的战略立案中积累了经验的小组所负责的分店或代理店的直接访问指导，确立在理解上统一的或者能够反映地域特点的地区性战略（图5-9）。

假如制定按渠道采用专职销售员的统一战略，那么要首先在都市内实施。但在地方或郡县，由于顾客密度较低，移动效率—也就是每个销售员的访问次数会随之降低，所以有些情况下在地方采用兼职销售员更好。

像这样并不对销售战略实行标准化命令，而是根据地区采取灵活应对就是SFM成功的关键之一。

这时需要由本公司具有SFM实际经验的项目小组对各分店和代理店进行直接指导，但有时还需要对销售员进行直接指导。比如在某代理店停留一个月，等SFM充分实施之后再转移到下一个代理店，通过这种方法让项目小组前往全国做直接指导，从而在不丢失战略主旨的基础制作出利用地区性特点的灵活战略方案。

要顺利地实施包括地区战略在内的整体销售战略并进行管理，需要审视能支持现场工作的总公司各项制度。比如销售报酬制度、组织、情报搜集系统、MIS、代理店政策、职业路径、广告、宣传计划等。

假设要重新考虑销售报酬制度，那么应该采用奖金制度还是固定薪酬，对于销售相关人员来说往往是个很大的问题。以我们的经验来看，究竟是奖金制度比较好还是固定薪酬比较好，并没有统一的答案。我们能说的只是要时时观察销售员的状况，根据问题来决定是采取奖金制度还是增加固定薪酬，以灵活的体制来做出应对。

这时的评价标准是观察当前计划中的优点与缺点哪个更为突出，此外则是当出现特定的战略目标时，需要对其设定合适的计划。比如当奖金制度较多的情况下，优点是能增加销售额、份额或毛利，但长期持续的话会导致强行销售，容易引起市场方面的反弹，也会出现让销售员精神状态不稳定的缺陷。另外，一个计划长期持续的情况下，其优点是能让人对工作产生安心感和稳定感，但由于缺少刺激，会导致故步自封。

所以如果以奖金为核心的报酬制度在持续一定时间后开始暴露其缺陷时，就转为固定薪酬制度。而当固定薪酬长期持续又会导致销售员过于懒散。某消费品制造商的销售部门中，50%的销售员的工作能力都不足以赚回自己的薪水，这种情况就有必要强化奖金制度了。

再来看销售情报收集体制。以往所采取的方法是定期分析销售额和毛利等，并以此为基础制定新的目标，但今后要确认的不仅仅是营业实绩，还有销售员的活动成果，并针对目标和实际的差距来修正轨道，最终构筑能提升销售额的管理系统（图5-10）。

与此同时，企业不仅要收集经济动向等宏观情报，还要通过销售员来吸收市场情报或竞争情报、商品情报等，并利用它来制定微观战略，确保今后能在低成长经济中生存下去。[image: 79]


图5-10 销售活动管理系统概念图





四、适用于所有行业

接下来我们将比较以上销售力管理的当前做法的问题点和所述特点，在归纳的基础上重新审视它。

第一个问题点是现在多数企业所采取的战略中，领导者或总公司与第一线，也就是分公司或代理店之间的经营讨论是分散的，连接他们的仅仅是销售额、毛利等销售活动的结果。因此在SFM中，需要制定从整个公司战略到销售员行动标准的一贯措施，以项目小组的形式来连接总公司的分析能力与销售现场的知识，以此解决问题点。

第二个问题点是全国统一下达的方针不符合某些地区的实际情况。在一般的企业中，总公司设有营业企划部，该部门负责制定新的管理方法等，并将其推广至全国。对此，SFM需要很好地调和全公司战略和地区战略，让项目小组的成员作为经验技术的媒介前往地区进行直接指导，以这种方式来谋求解决。

第三个问题点则是以往大多是以宏观数据为基础来决定战略方向，而今后将积累微观的市场情报，或者通过对销售员的行动情报的管理以及与总公司的宏观情报的结合来制定战略，推行更为细致的措施。

许多人都会怀疑这种销售力管理（SFM）能否用于自己的企业。而我们现在说明的SFM其实是我们在许多企业作为咨询顾问解决问题时尝试过并取得了成果的方法，并且进行了持续改良，如今已经确立了其体系，能够解决任何行业品种的销售问题。

比如一开始所介绍的漏洞分析，这种思维方式就能适用于任何行业品种。换言之，就是从整体需求到本公司份额之间究竟哪里出现了漏洞，以及该漏洞是市场覆盖率还是竞争。它能用于处理订货商品或者运用于超市。在用于处理订货商品时，未覆盖的部分就是未投标的部分，在竞争中落败就是指投标未中。而在用于超市时，未覆盖的部分就是未上架的，或者没有顾客的部分，在竞争中失败则是指价格过高而无法出售。

对于实施对象，之前的例子中也提到过，假如在全公司销售战略中考虑销路选择的话，那么就能用于分店、代理店中销售员的配置等地区战略立案，并且还能利用漏洞分析来检讨每个销售员要从哪些问题来改善自身效率，或是弄清自己持有的客户中哪些人能成功合作，最后通过结果来了解访问次数是否不足。

而这种销售力计划是否与本公司营业部门的体制融为一体，对于实行合理的销售战略是十分重要的。尤其是在多元化企业中，由于拥有多种销售形态，所以要通过确定公司内的销售力计划来掌握更为标准和有效率的管理手法，而不是采用总公司方的单一的、不符合实情的销售战略，这非常关键。另外还需要做到能针对市场变化随时采用最合适的销售战略。

SFM的实施必须得到高层管理的积极参与和支持，尤其是在说服分店长、代理店社长时，非领导者难以做到，并且这对于总公司支持体制的整顿，尤其是对于构筑能被销售第一线所接受的体制以及制定包括效果估算在内的政策是极其重要的。同时，实施的监控和轨道修正虽然并不属于销售力计划，但也很重要，需要创建销售活动管理系统并随时监控。

由于市场是时刻变化的，所以高层管理必须牢记SFM并反复使用，随时能制定最适合本公司的销售体制。与此同时，还要构成能给予支持的参谋小组，努力让SFM融入全国分公司和代理店。

（千種忠昭）


第六章 TPM（技术·投资组合·管理）—技术开发战略的有效管理

本章要介绍的是在已有技术开发基础上的投资组合管理，以及在创立新事业时如何刺激企业创造性。具体计划由技术革新的现状及其问题点、对已有事业的R&D战略、新产品以及新事业构成。





一、技术革新的现状与问题


轮盘法则


谈到技术革新的现状与问题点，首先想到的是开发力差距，也就是长期低成长经济下企业实力的根本性差距，对这一点大多数人都没有异议。而技术开发最终归结于资源分配的问题，这是非常重要的一点。

不久前我在《商业周刊》中读到了一些关于技术革新放缓的内容，发现美国也正困扰于经济变革逐步消失的情况。

但技术革新由于其选择性的多样化，也会产生风险增大的问题。比如要修建核反应堆的话，是选择轻水反应堆还是增殖反应堆呢？而增殖反应堆又包括各种形式，导致选择极其多样化。加快这种选择就能加快各种最先进的技术进步，从而在整体上降低能源成本。而能产生利润的技术革新的发展如今却出现了放缓。当然，有的人认为技术革新不仅没有放缓，还正在加速发展，也有人认为确实出现了放缓，这两种意见我都能理解。

在这种情况下，技术革新其实非常类似赌博，我将其称作“轮盘法则”。假设将数百亿的研究开发投资比作轮盘的筹码的话，将筹码平均地放在不同的位置，即使其中一个赌对了，但却失去了其他不中的筹码。那么如果以豪赌原则对一处堵上全部筹码的话，一旦其他部分成为主流，该公司就会出现危机。因此以豪赌原则将筹码投入特定点，赌输概率极高，还可能会造成企业破产。从这一点来看，可以说非常类似轮盘赌局了（图6-1）。

技术革新的另一个问题点是大型化。以往投资与效果的关系是只要给予某种程度的投资就能得到一定效果，但出现大型化现象后，投资不达到某种程度以上是得不到任何效果的。也就是说成功的阈值越来越高了。所谓技术革新的阈值法则，是指无论进行多少次阈值以下的投资都不会有累积效果。企业在进行了一部分投资后，如果退缩并将目标转向别处，接着再次重复将同样大小的投资转向另一处的话，将不会得到任何市场回报，还可能会在竞争淘汰中急速陈腐化。总之这种犹豫不决的做法会被其他更为果断的企业远远甩在身后，最终导致被淘汰。

这种大型化所伴随的问题可以用前面章节中曾提到的石油挖掘问题来解释，如果凭借企业本身实力能保证投资的话，则依靠自己，如果不行，则考虑以企业联合组织的方式来实现成功，总之需要提前估算所有项目计划，而这其实也具有战略意义。[image: 80]
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图6-1 技术革新的放缓和大型化

我们的纽约事务所中有一位名叫布莱德·古拉克的人，他最近10年间在《哈佛商业评论》中发表过多篇R&D管理论文，并在1975年时说过，R&D的轨道修正自由度是与掌控成功的能力成正比的，假如能全方位地对轨道进行修正，那么成功的可能性会相当高，但随着研究开发的进展，这种自由度会越来越小。不过无论在任何企业，领导者都可以在自由度较高的研究初期给予部下更多的自由发挥空间，当修正自由度变小时，领导者则需要插手进行管控，否则将出现问题（图6-2）。

总之，在有一定研究开发的选择自由度的初期阶段，领导者要关心的是分区定位是否正确，是否符合战略意图，竞争如何，否则等研究开发进入某个阶段后才发现成果不尽如人意，那时要想再恢复其价值就很难了。这一点对于东西方企业而言是相通的。

如今虽然出现了选择的多样化、大型化等问题，但优秀的日本企业还未曾面对研究开发摇篮期伴随而来的各种问题，仍处于市场营销与生产技术能力持续成长的背景之下。

从长期角度来看技术贸易收支的话，从1960年到1975年之间，技术输入出现过暂时性的放缓，但很快又开始加速。而技术输出一直稳步提升，不过在石油危机之后相对于输入速度而言有所减缓。换言之，技术基本上还是依赖于海外，虽然从42倍的输入变为如今的4倍，技术收支看似逐步走向平衡，但其根本基调并没有改变，还有加速的倾向。[image: 82]
 [image: 83]


图6-2 F.Gluck的剪刀论法困境






日本企业称霸世界的模式


为什么选择困难与领导者参与计划困难会成为不少企业共同的难题？为什么日本企业却能在这一点上做得很好呢？让我们来回顾日本企业称霸世界的模式，从中找出原因（图6-3）。[image: 84]
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图6-3 日本企业称霸世界的模式



当某个产业在发达国家出现后，一旦经过摇篮期，日本企业就会以低端产品为突破口入驻市场。例如摩托车，就以50cc的型号为目标。这是非常优秀的战略。日本企业的主要战略是进行彻底的市场分析，用生产技术一决胜负，以东南亚为主要对象，在美国部分地区则开拓测试型市场。

为了避免市场营销上的风险，日本企业的基本方针是依赖OEM，利用商社，只发挥自己的生产技术，避开其他所有风险。

当逼近成熟期时，则将市场扩大到中高级区域。同样以摩托车为例，可能会扩大产品市场至250cc型号。这时日本企业所追求的是规模经济，将重点从东南亚转向世界市场。并且品牌定位也转为高端指向，例如资生堂通过在第五大道的销售提高了品牌形象。

而为了避免市场营销的风险，日本企业选择了OEM。选择它的理由是为追求规模经济，即使是非本公司品牌，只要有人愿意买就尽量出售，以此作为扩大世界性规模的手段。

最终进入称霸世界阶段时，企业品牌毫无疑问已经树立起来了。有趣的是，进入这一阶段的日本制造商却几乎没有一家是在某个区域独领风骚的，船业共有两个知名品牌，相机两个以上，复印机两个以上—比如表有西铁城、精工，计算器有夏普、卡西欧，必然都是两个品牌以上。今后显然也会发展成为日本企业之间的竞争。当国外企业大部分被淘汰，只剩日本企业互相较量时，也就真正意义上实现了称霸世界。

这种方式能够不落入价格竞争，通过海外生产和多国化来实现持续的技术革新，从而摆脱产品生命周期进入末期后的低迷阶段。从图中所示的产品可以清楚地看到处于初期状态、中期状态的企业，以及达成了称霸世界目标或偏离轨道的企业。

问题是例如LSI或VTR这种产品，日本企业并没有采用以低端产品打入市场这种后发制人的战略，反而比欧洲和美国更快一步进驻市场。因此不得不开始面对真正的技术开发所带来的选项多样化和风险巨大化等伴随着摇篮期出现的问题以及研究开发本身的问题。

从这一点来考虑的话，日本企业的技术开发明显遇到了障碍。从之前所说的技术输入来看，海外技术革新显然在减少和放缓。欧美的政府规则增多，全世界的主旨从科学技术转向了人类福利，尤其是美国企业最近的战略转为重视短期收益，所以经营者针对R&D的思维十分受限。

当生产技术的革命遇到极大障碍时，假设从之前所说OVA角度来看，就会出现雇用问题，或者会出现从业人员参与经营的问题。例如通用汽车公司的Vega车专用工厂，虽然建造了这种生产性极高的工厂，但当员工要求降低现场生产速度时却被无视，这就导致了在提高生产性时带来了严重的人际与社会障碍。

而R&D管理技术本身不够发达也是一个问题。在初期阶段考虑到要紧跟市场，所以20世纪50年代到60年代掀起过建造中央研究所的热潮。该热潮中的重点领域往往被寄予希望到10年、15年之后，对于从事这些基础科学的人也提出了学术会议、专利、原创性、取得博士学位，或者长期开发、R&D经营的独立性等极其严格的要求，为其拉起了大旗。

然而在10年、15年之后的今天，中央研究所在专利和报告上的确取得了不少成果，但能够实现事业化的研究却屈指可数，自然大多数企业的投资收益率都是负数。并且由于领导者对此过于关注，也给予了巨大压力，反而造成了研究者思想上的反弹。所以事实上中央研究所变成了中央思维研究所，研究者也“蓝领化”了。

于是R&D的重点领域就从以前的远大前景转向了耐用消费品、服装、自动化装置、流程管控等身边事物，关注事项也变为了“与市场的接轨程度”“与现场部门的联系性”、应用研究、短期开发、畅销商品等。原本的理想也被抛弃，所有高风险、难以实现的主题都不予考虑。换句话说，由于能与现场部门密切联结的“理想型中央研究所”无法很好地实行，所有大多数企业的中央研究所都陆续变为了类似应用研究所的组织。

R&D本身是有一个生命周期的。在研究的摇篮期属于可行性研究，接着是商品化研究、量产技术、自动化、原价降低、品质保证、VA、VE、系列产品缩小、延长寿命对策。如果当事者不能随机应变，随时转换思维的话，就会在无谓的地方浪费时间，从而陷入冗长的研究开发。

因此要按阶段来进行基础研究、设计和应用，工程师或科学家在作为构成人员时也要随时根据阶段改变思维。而R&D管理技术的不成熟恰恰是因为不以此为基础，在成熟期或末期埋头研究，在本该进行可行性研究时做量产化研究，最终只能得到无法投入实际的量产化技术，导致各种不平衡。所以必须首先确立能够灵活应对各阶段的经营上的组织结构。

此外，如果企业有多个事业，就必须将研究开发资源从缺乏吸引力的部分转移到具有吸引力的部分（图6-4），但这也绝非易事，且与R&D管理技术是否能跟上有关。所以如果是单一产品事业的话，如图所示进行调整即可，如果是多产品事业，则更要求事业投资组合的转移能力，如果无法不具备这方面的能力，就会出现问题。[image: 86]
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图6-4 研究开发重点的推移与研究开发资源的转移







二、针对已有事业的R&D战略

针对已有事业的R&D战略可归纳为技术投资组合。由于已有事业必然已经形成了某种商业形态，也拥有了一定顾客，自然也已经有了市场战略。只要使用之前所述的投资组合管理经营流程，各制品事业当然能具备一定战略，R&D资源则呼应该战略并区别重点，这也是该技术组合管理的基本思维。

以图6-5的某造纸公司为例，恐怕任何一家公司的领导者在看到它的研究开发详细计划后都可能会放弃。事实上，仔细分析企业的这857个项目会发现虽然一共需要花费230亿日元，但其重点可归纳为无氯漂白这一个主题，所有项目都与漂白有关，并且能用于制浆过程的改良。换言之，这些研究主题全部都能用于支持制浆事业。[image: 88]
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图6-5 已有R&D 计划的分析



研究者只会提出作为命题的项目，而事业战略恐怕需要从更为抽象的中等分类中制定，所以其中个别基础项目要如图例下方一样进行分类。项目特点则包括现场支持、限定开发、单独引导、追赶、接受委托等特点。至于其他切入点还有按阶段细分为商业化、应用研究、高度化、基础研究、物理性质研究等。总之要对这些凌乱分散的小项目或目标项目进行细致的特点和战略意义分析。

这样一来，发展（开发）与调查（研究）相关事务就与开发计划融为一体，就能分析由PMA（产品与市场分析）所提出的产品市场战略以及以该战略为基础的产品与市场执行计划书的统一性究竟如何，让研究能够完全支持该项目的形式实现R&D的支持计划和发展与调查。

在此期间也会出现多个没有商业化战略的开发计划和没有开发战略的基础计划，这时就要对一些好的研究做出调整，决定是否对其制定相应的战略。

这一阶段采用PPM手法后，基本战略会促使商品积极成长，基本方针则能引导执行计划书的实施。从与产品或手段—工程相关的基础、应用或修正来考虑所预期的R&D计划是否真的存在。

或者采用更为常见的R&D计划。如之前所述，当进入某一阶段后还在进行基础研究的话，果断将该研究削除。或在技术开发计划中研究更具应用性的东西，将其与PPM战略做彻底的统一，从而改变开发研究的资源分配。这就是TPM—技术管理组合的基本性思维。在实际运用中涉及研究核心还有多种手法和整理方法，这里暂且不提。

在进行资源分配时刻利用图例中的九象限矩阵，通过细致的矩阵排列来获得全公司整体的平衡，这也是针对原有事业的R&D战略（图6-6）。
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图6-6 已有R&D 计划分析
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图6-7 克服技术差距



另外，如果企业从事单一事业的话，可使用“克服技术差距”的手法。假如您的企业位于市场第二或第三位，需要克服与第一位之间的技术差距的话，这里以电子秤为例为您按基础技术来做详细说明（图6-7）。首先要调查对于技术要素，市场领导者处于怎样的立场，自身企业又处于怎样的立场，弄清两者之间的差距。

假设竞争产品是处理器，且处于第一位的企业具有自行编程的技术，而本公司却只有电路技术，除此之外都只能外部购买，那么在微电子方面就有相当大的差距。弥补差距的对策可以是选拔人才，也可以是收购编程公司，还可以是与ISI制造商合作，总之有多种替代方案。

其他基础技术也能同样做差距分析，对关键部分做出评价与选择。

因此人才选拔、强化规划、转为购买后将规划用于营业中这一系列替代方案的组合都被广泛采用。通过实施这些方案，能够在实质上强化规划部门，并在规划过程中将人员转移到打印机和处理器领域。换句话说，单一事业能通过这种方法来转移研究资源。

当企业不了解竞争对手的详细情况但十分清楚自己销售力的优势时，只要弥补技术差距就能以销售力来反向拉开优势差距。当然，有时基础技术方面并没有差距，那么就要找出技术以外的竞争力差距究竟在哪。

克服技术差距的方法能帮助企业内部对技术的永无休止的争论画上句号，还能在战略上将研究资源引向正确的方向。

在考虑已有事业R&D时，如果情况非常复杂，首先要让技术组合管理与产品市场方面的投资组合管理统一，系统性地删除冗长的部分。另外，如果是单一事业的话，要将技术资源转向KFS，分析竞争的实际情况，将竞争优势技术分为不同的基础技术并具体地去克服它。

我们经常能听到“本公司技术处于弱势，所以要强化它”的口号，但这种口号并不能让技术人员做出实际的改进，企业应当以前述步骤来填补技术差距。





三、新产品开发的战略


新组合（new combination）


接下来看新产品的开发。虽然将天才所带来的技术革新进行企业组织化是非常困难的，但让刺激之下的技术革新成为常态却是有可能的。而这种情况可能出现在企业极为强势且经常受到刺激的地方。

以我们的经验来看，针对技术革新有四种方法。

其一是最简单的新组合（new combination）。熊彼特认为所有的改革都是由new combination（旧的与新的组合）所带来的，他的看法在产品开发战略中也是一脉相通的。

以啤酒为例（图6-8），从产品这一点出发来看的话，啤酒可以很简单地分为普通啤酒、高级啤酒和黑啤酒。包装器皿分为大瓶、中瓶、小瓶、罐和桶。虽然市场上各种组合层出不穷，但其实都属于包装或产品的变种。[image: 94]
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图6-8 啤酒的新组合



图中用圆圈表示的部分说明该区域已有商品，而没有圆圈的部分就可以采用新组合。具体而言就是对短期旅行用、家庭用、聚会用、食堂用等分类进行分析，试着定量化分析是否能将家庭派对上使用的小瓶装高级啤酒换为大瓶装。这种创意当然是来源于新组合思维，将分析后最合适的商品在近期推出市场。

同样的方法也用于复合商品。将其分为主产品和副产品后，没有划定圆圈的部分就是还没有新组合的商品。

例如有以收音机为主，电视机为副的组合，那么有没有可能以电视机为主，收音机为副呢。这就要用之前介绍的PMS来对经济性、使用频率、动机、场所、人数等进行分析，对顾客进行分区。假设独身者住在空间有限的地方，在看完电视后喜欢切换成用收音机听棒球转播的话，会不会考虑买这种商品呢。以此为基础拟定具体想法并深入发掘，就能制订商品化计划、进行投资并得到相应的回报。而这种想法的开端就是新组合。

企业发展期间会实现各种各样的商品化，但这些想法的开端其实是非常简单的，就是追求主产品与副产品构成的复合商品。






置换的威胁


第二种方法是“置换的威胁”（图6-9）。我们这里所说的置换包括五个方向，即上下方向、替代、类似产品、标准化、吸收。出于各种动机，沿着某个方向实现高级化、操纵性或低级化。[image: 96]
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图6-9 置换的威胁



而推进置换的角色可以是用户，也可以是制造商，还可以是流通业。以单一商品为例，企业必须考虑到在自己周围可能存在大范围的可替代产品。

假如自己的事业是汽车的话，那么考虑到顾客可能将移动工具换为飞机，就不能只将其定位在汽车区域。所谓置换，要更广泛地定义自身（用户的）移动愿望（目的函数），如果发现自身企业无法彻底击溃现在可置换的竞争产品时，就应当担心自己会不会被置换，然后必须考虑自己如何来置换自己。

第三种方法是“去除制约条件”，这里暂时不做介绍。






战略自由度的利用


接着来说战略自由度的利用。我在《企业参谋》的后篇中对此进行过介绍，这里也不做过多解释了，总之这种方法的基本思维就是从理解消费者的目的函数出发。

比如在考虑到照片时，虽然想要买好相机的人非常少，但实际上他们也想要拍出更好的照片，只不过希望更漂亮的同时还要更方便、更便宜。以音响为例也一样，虽然想要买更好、更华丽的喇叭的人很少，但这些人的目的函数也可能是想要在自己的居住空间内听到更好的音乐。既然如此，那么可以实现它的主要方法就不止一个。

要追求音效，从磁带盒、喇叭、扩音器三个方面都可以进行改善。能制造这三种零件的制造商显然具有更大的战略自由度，而只能制造磁带盒的专业制造商在针对“更好的音效”这一目的函数时，唯一的选择就只有对磁带盒进行改良。相反，像先锋公司这种能制造包括播放器在内的所有零件的企业则在战略自由度上有多种选择。这样一来，假设投资1亿日元的话，最重要的就是以什么为核心才能最接近目的函数，那么可能会考虑选择将1亿日元投入扩音器的开发比用于磁带盘更能在实际上提高音效。

以前面章节中提到过的金融机构为例，传统概念下的目的函数是获得尽可能多的存款者，那么可以通过给予赠品等方式来争取存款者。但新概念下的目的函数则是金融机构如何为个人的一生带来持续利益，怎么开发产品套餐。针对这一目的函数，例如退休金资产运用套餐可以考虑个人内部所得与不同资产资金的流向、人生规划研究、法人的两极化与低成长带来的资金需求变化等，在此基础上制定出与以往截然不同的战略，而针对不同的目的函数所制定的战略也大有不同。

接下来要说的是曾经在我的书中出现过的例子，也许有的读者还有印象，即关于提高照片精美度有各种不同自由度的方法，比如提高摄影者技术，或者改良附带装置或光源等，都能拍出很好的照片。

但对于制造商而言，与战略自由度相关的方法则只有改善光学系统、附带装置、胶卷，让相片质量与价格之间取得较好的平衡。

那么具体的方案也是按此方向来挑选。如果战略自由度包括三方面的话，则根据附带装置、镜头、胶片这三个轴心强制性地提出不同方案。例如减轻相机重量不用花太多费用但很快就会达到利润回报的极限，制作自动对焦镜头却能获得极大的利润回报。不过当达到某个程度之后，投资不再产生收益，也就是达到了极限效应的点。正如之前所说的一样，大型开发需要准备时间，且超过极限投资后收益将逐渐降低，具体要从具有战略自由度的三个方向进行积极探索。

将这三方面组合起来就形成了战略事业部（SBU）。假如是耐用消费品，SBU就是共享具有战略自由度的原点，针对用户利益这一目的函数随时进行方向性调整的超事业部组织。





四、选择最合适的入驻领域


新事业的开拓


当结束了新产品开发，开始着手开拓新事业时，有两三点需要各位注意。

新事业是在深刻理解用户市场后诞生的，并非是单纯的产品事业，而是系统与服务的事业形态。

首先要注意的一点是，无须将整个市场作为目标。我们来看图6-10的销售等高线，当企业选择产品市场时，深入市场的深度与广度就成了资源分配的难题。如果想从该市场获得20%的销售额，那么就有定向深入和广泛分布这两种做法可供选择。假设想要实现对市场80%的融入，从其深度和广度的综合投资量来看，在某个部分的投资额会急速扩大，但之后会出现即使继续扩展也不用花费太多金额的领域。
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图6-10 事业矩阵的加入方法



这就是销售额等高线。而从收益等高线来看，如果采用在PMS中介绍过的利基战略—也就是深入某个狭窄领域的做法，就能保证利基，而该领域中不会有竞争对手，从而能实现赤字。

图的右下端所显示的领域宽度较广，但深度中等，而这种广度能带来其他的相通功能，比如销售网络等的协同效应，从而可能实现黑字。问题在于中间领域，虽然给予了可观的投资，但处于中间领域，深度和广度都不够彻底，就很难获得利益。换言之，企业必须通过产品与市场分析来彻底讨论事业矩阵的加入方法。






用户的经济性分析


用户的经济性分析也是诞生新事业的关键之一。这在生产物资领域尤为突出，基本上是制造商不得不考虑的部分。

以汽车加油站为例，每售出110日元，其中90日元用于购买原料，折旧费5日元，人工费12日元，通常利润仅为3日元的加油站在全国共有3万家。

这时如果打算尽量压低人工费的话，从人工费的内容来看，销售管理占5日元，服务费6日元，其他1日元。再进一步看销售管理的话，其中发票处理3日元，其他1日元。

对此提出的想法是让发票处理自动化，实现促销功能，且能降低原价，让3日元变为2日元。通过这1日元的费用压缩来对利润产生影响，假如能削减1日元，利润就能增加3%。

接着来看服务所花费的6日元。通过竞争分析与用户意识调查来对顾客提供服务是经营的核心，好的服务能吸引顾客，因此认为这一部分不能删减是普遍的常识。

然而也有人并不信奉这一常识。对各区域进行分析后发现即使不提供服务，只要便宜3日元就会有人愿意购买，那么就可以以这部分人为目标。换句话说，就是没有必要以全体用户为目标，而是通过推广自动化SS，将这3日元返还给顾客，以此削减服务。






服务业创意


在服务业创意方面，各地各企业都有过各种让人觉得不可思议的奇思妙想。这里我想以这种例子来让各位了解如何才能刺激新事业灵感。基本上来说，新事业的特点是即使难以在小规模之下成立，只要能提供超过某个阈值的低价服务，就可能出现事业发展的范围。

比如钢琴的调音（图6-11）。虽然全国共有约600万架钢琴，但其中大部分都没有调音，原因是调音费太贵。如果能利用电子调谐器在15分钟内完成调音的话，那么情况就大不一样了。[image: 100]
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图6-11 服务业创意方案



目标市场是以保有钢琴两年以上的人，访问时间设定为15分钟。而要缩短移动时间则要在一定时间内造访大量用户，在全国网络机关确立知名度和信用，进行定期访问。一次3000日元，每年定期一次的话，600万户家庭就能带来180亿日元的事业，同时制造3600个职位，且不需要训练对音阶的听力。使用电子调谐器的话，就可以将这一工作交给机械工人。下一个例子也是一样，除锈工作也能成为高达50亿日元的商业。

接着来看访问销售。现在的访问销售的问题点在于只推销“宝丽化妆品”等单一品牌，所以在挨家访问时难以实现经济性。对此就应当反过来建立一家只负责访问销售的专门公司。

该公司负责处理保险、家电、化妆品、日用品、广告直邮（DM）。这样一来，即使单一产品价格较高，也能通过多种产品的搭配来实现配套销售。这一事业的KFS是通过同一个人的定期访问来获得主妇的信任，展现家庭顾问的素养，让人相信此人所推荐的品牌是绝对可靠的。KFS则在于提高访问密度，降低成本。

试着计算一下，每月两次去同一家，一次能得到300日元的毛利。假如现在将DM交给邮局需花费20日元以上，那么20家的DM都交由本公司处理的话，则共计400日元，每次访问仅从DM获取的极限利润就达300日元毛利。

如今日本的家庭访问销售密度最大的地方的访问户数达750万户，利用它能覆盖中层以上的所有家庭的话，就能形成540亿日元的事业，为4.5万主妇创造工作机会。像这样难以小规模发展的新事业，只要构成某种程度的组织就能形成市场范围。

另一种方法是将目光投向在成长期时产品开发过于肤浅的领域，深入挖掘已有事业，开辟新的独特领域。比如用修指甲套具代替指甲剪，将KFS放在对指甲的了解度上，就能开拓出近百亿的市场（图6-12）。此外针对脚癣的话，该图中综合性地提出了对治疗脚癣有益的袜子或肥皂等，借此挖掘出300亿到400亿日元的商机。还有通过开发包含剪发工艺的洗发水，或是使用1秒之后胡须就会变软的刮胡膏等，开发出720亿日元的市场。这些都是与人体相关的事业发展案例，因为人体是未开拓事业的宝库。[image: 102]
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图6-12 指甲相关的事业发展方案



这些创造新事业的例子看起来极其随意，事实上也的确如此。这些想法都来自于我个人兴趣，譬如周末休息时看着天花板漫无目的的空想时得到了某个灵感。总之我要表达的是不少已有事业还没有被充分挖掘，虽然它在小规模范围内难以成立，但超过某个阈值之后就能开辟出新市场，类似这样的服务业不在少数。





五、摆脱固有概念是关键

研究开发投资的组合管理是领导者的重要责任，资源再分配也是领导者的重要责任。要确立能够灵活应对投资对象的变更或技术重心的转移的系统性流程，且整顿好包括思维转换在内的企业体制也是不可或缺的。

即使处于低成长经济之下，1亿人的巨大市场也不可轻视，它依旧有极大的潜力。而如果放眼全世界的话，还有30亿人的市场存在，新事业发展机会自然也非常大。

但问题在于已经形成了固有概念的大型企业是否能改变思维，创造出新类型的事业机会。因此企业必须将年轻而优秀的集团从中央控制下分离出去，让其进行商业冒险，通过风险投资或收购，将具有潜质的区域纳入公司内部，尝试积极果断的做法。

另外，只将自身研究所或本公司员工所创造出的产品事业化的态度是不可取的。而原有事业部的外部收益用于负担总公司开支所带来的风险也是方法之一。企业还要提高事业计划能力，以此提高对产品市场进行分析之后找出新事业发展机会的能力。如果将投资回收期限设定为1年的话太过于勉强，设定为5年的话，大企业中会存在许多有利的事业机会，而这能带来许多工作机遇。

关于技术开发战略，这里提出三个要点。第一是选择多样化造成的技术开发战略赌博化的问题，日本企业至今还没有认真应对这一问题。但如今赶超欧洲、美国的企业越来越多，选择性的问题将变得愈加重要。

其次，对于支持已有事业的R&D计划，不是每一家公司都确立了流线型的流程。对此必须要考虑采用技术管理组合（TPM）的思维。

第三，领导者要在开发新产品时运用新组合等方法，时刻发挥其主导权，并且优秀的团队要对此做出回应。一旦确立了这种企业体制，就能从一亿人的需求中找出事业机会。

（大前研一）


第七章 什么是战略性组织—为实施经营战略进行企业组织重组

关于战略性组织这一主题，我并不想从组织理论的角度来进行介绍。最近我在工作中遇到不少运作良好的企业组织，它们给了我许多灵感，所以这里想为大家介绍一些能应对新状况的组织案例，具体分为三个部分：（一）组织问题的战略性理解方法；（二）战略性组织的各种概念，包括多元化企业、业务灵活化、国际化、销售组织的流动化；（三）对参谋组织的考察。

企业组织必须注意的一点是大家所熟知的帕金森第二定律，即“做出决策的时间与所讨论内容的难度呈反比”。

帕金森在英国大学任教期间，他在教授会议的议题中提出关于核反应堆的设置或对电子加速器的投资等更高难度方案很快获得了通过，但文学部要购买3块黑板这类小事却遭遇了各种阻力。有说“去年不是买了吗”，也有人问“不需要粉笔吗”，会议一时半会儿总得不出结论。换句话说，就是“做出决策的时间与所讨论内容的难度呈反比”，企业组织中如果满足该条件，则符合帕金森定律。

由于任何人都懂，所以任何人都会受到直接影响，也因此如果在公司内让大家随意组织话题的话，会复杂得难以收拾。从这个意义上来说，这就是帕金森第二定律的典型例子。

所以想要改变企业组织或想要就此展开讨论时，如果不以极其严谨的思维方式为基础，那么只会增加间接业务，无谓地浪费会议时间，最终也得不到什么成果。对此，接下来我将以帕金森第二定律为基础来探讨企业组织的相关话题。





一、组织问题的战略性视角


组织是环境的从属变数


首先，组织问题的战略性视角是指在产业结构急剧变化的当下如何看待再次凸显的组织问题。组织是随着环境而改变的，也就是环境的从属变数，管理流程的缺陷很容易作为组织问题显露出来。换言之，即使组织本身没有问题，一旦管理流程出现缺陷，也很容易被视作组织问题。

另外，企业组织永远没有单一答案，也因此人们对此所发表的看法都是正确的，论题也会变得极其复杂。但最重要的一点是不确定战略的话就无法确立组织。

前面的章节中已经说过，企业目标是从企业所处环境与企业应当作什么—即企业的目的函数这两者的折中方案中产生的。而事业战略则来自于该企业目标（图7-1）。
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图7-1 组织问题的定位



然而在制定该事业战略时必须考虑的是事业所处环境与竞争对手这两点。

换言之，战略就从自己想做的事、市场情况、竞争对手（将其视作人的三角关系，即我、他和她的关系更容易理解）这三者的这种方案中产生。因此弄清这三者的优势与弱点，弄清“她”希望得到什么，接着再与“他”进行竞争，从中得出事业战略。

决定事业战略后要先制订行动计划，在制订战略计划之后则转入实施阶段。战略由外部因素与企业的目的函数决定，所以战略其实并不影响企业组织。这时即使提出所有战略立案流程，也与组织毫无关系。

但我们作为咨询顾问经常遇到的情况是企业在战略立案时喜欢从组织问题上入手。例如“交给那个事业部做不行”或者“我们做比他做更好”等，以人员和组织的变化来改变战略，但却根本不重视战略立案的过程本身。因此要提醒各位注意的是在考虑事业战略和组织问题时，先要从客观角度制定基本战略。

接着，组织作为实施战略的母体出现。但即使组织非常混乱，只要能完善流程，妥善管理，让销售和产品计划都按部就班地实行，那么即使组织有多少问题也能进入行动计划阶段。

所以管理流程与组织是互补关系，其中任何一方改变也能做出应对。但正如一开始所说的那样，如果企业所处环境发生变化，那么这两者都必须改变，再按照原有方式处理将无法应对环境变化，此时出现改变组织的呼声也是自然而然的事，因为它们是从属关系。






垂直、水平、上下方向的问题


组织问题的案例多种多样，其中也包括垂直方向的问题。这就像是传送游戏一样，从总公司到本部，从本部到事业部，再到分店、代理店、销售店，最后到达用户。由于过程漫长，一旦竞争对手从中途插手，直接接触用户或直接联系代理店的话，就能凭借更为快捷的路径来制造优势。因此从竞争上来说，如此冗长的组织已经越来越不适应市场了。这也是垂直方向的组织问题之一（图7-2左上）。
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图7-2 典型的组织问题



另外一种情况在创业型企业中比较常见，即一切都由社长决定，社长不做出决策的话任何事情都难以运作。这种情况下的组织不过是对社长唯命是从的支援部队而已，这也是组织问题之一。

以上都是纵向的组织问题，接着来看横向（图7-2右上）。

图中的事业部A与事业部B类似中世纪的庄园一样，A事业部人员过剩，处于衰退市场，B事业部则人员不足，处于发展市场。但两方都自诩为庄园贵族，紧抓着自己部门的人力和资金不放，这也导致企业难以实现最优化配置。这种企业需要利用之前所说的事业投资组合思维，通过事业投资组合实现企业整体优化。或在某个事业部中针对每个产品进行优化，实现局部优化。这就是水平方向的问题之一。

接着来看水平方向下自然产生的合并后遗症。假设总公司旗下包括A工厂和B工厂，A工厂负责生产衬衫、内衣和收音机，B工厂负责生产钟表、计算器和胸罩。在大部分人看来，A工厂的收音机和B工厂的胸罩都应该对调，才能实现生产的合理化，但工厂主却认为“这是我们先制造的”，不肯放弃生产。这种合并后遗症是非常常见的，最后往往发展成难以处理的状态，成为水平方向问题的典型案例。

另外还有上下左右的问题（图7-2下）。这是在命令系统发生混乱时，矩阵型组织最容易出现的毛病。图中的企业采用的是事业部门制度，但事业部门根本不参与制造与规划。销售采用企业联合，通过营业本部来发展。因此社长认为营业本部负有P/L责任，也就是盈亏责任，事业部也理所当然地认定“盈亏由你们负责”。这样一来，当事业部难以实现收支平衡时，就会认为“是营业本部的售价过低”，而营业本部则会指责产品质量太差或成本过高，最终互相推脱，说不清究竟是谁的责任。而处于这种混乱之中的人如果立场不坚定的话，就可能会被耍得团团转，这也就是上下左右的组织问题点。

有的企业让事业部负责一整套的制造、销售、技术。就像联合国第一百二十位的赞比亚既有财务省又有通商产业省一样，这种整套主义会造成功能重复，带来无谓的浪费。这种企业没有形成战略单位—SBU组织，所以固定费用远高于竞争对手，缺乏市场竞争力。如果节约固定费用，削减销售员的话，又会因为与用户交流的频率减少产生新的竞争上的问题。

企业在社长之下有公司员工，有事业部门。企业真正的老板是谁呢？有的企业是让事业部门为员工而工作，也有的企业如右图一样，任何事都围绕着社长展开。后者显然会造成障碍，影响发展。

所以组织问题没有单一答案。组织问题大多来自于人的问题，加上管理流程的缺陷。所以针对这类问题要先确定哪些部分是事业部门的责任，哪些部分是自己的责任，明确流程，避免相互推脱的情况。如果管理流程有缺陷的话，往往会导致人们认为企业组织有问题。

而当你一味地认为问题都出在组织上的话，就会陷入帕金森第二定律，难以专心工作。而将责任都推给企业组织后，企业则会逐渐丧失竞争力。






多产品、多渠道的问题


如果是实行多产品、多渠道的多元化企业，组织则包含多样性要素。换言之，既然非单一答案是理所当然的，那么彼此交流沟通后选择实际运用更为方便的方案也很正常。这也是所谓的妥协，但妥协归妥协，也不会选择让自己在面对竞争对手时处于劣势的解决方案。

如果是单一商品的话，就按地区来划分。例如AWANOBLD这种销售单一商品的企业，通过覆盖不同地区的市场来一决胜负是最佳方式。或者当销售渠道不同时，例如轮胎可以利用汽车加油站或修理厂、汽车销售店等不同渠道来运营。如果是用户层不同的话，单一商品的组织问题更容易解决。

如果只有一个销售渠道的话，那么可以设置产品经理，将渠道或网络视作一个功能。例如所有家电交由营业本部统一管理的做法是十分常见的。在营业本部设置项目经理，由他们负起实际的盈亏责任。

问题在于非单一商品的多产品和非单一渠道的多渠道状态。这种组合可构成矩阵图。经营多产品、多渠道事业的企业原本就要面对这种矩阵的状态，因为采用地区管理制度，给予一方权限的话，产品视角会相对减弱，从而难以决定经营哪个单一商品。但非经营单一商品也并没有坏处，甚至可以说如今加强多种商品或多种渠道更为有利，通过比较竞争对手与本公司之间的优势与弱点，分析讨论是会盈利还是亏损。换句话说，就是以历史性、时间性函数来指明当前方向，让企业活性化的观点。

以上可以整理为以下方法，即在营业本部设置渠道经理或地区经理，在生产本部设置产品经理，维持事业部制度。但这时必须要明确收益责任由谁负责，所以其中一种做法是开放市场价格，决定低于市场价格百分之几后由己方负责。这种方法是种捷径，从理论上来说是最佳方式。






组织是战略的产物


要问最完美的组织是什么，则不可一般而论，要在该企业明确其战略之后才能决定。以如今日本的某强势企业为例，该强者的战略就是设置渠道经理，而该渠道经理包括总经理在内，其下分为不同地区。R&D和商品中心如图7-3，另外还设有工厂群。
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图7-3 组织是战略的产物



但从强化渠道这一观点出发，还可制定从外部购买的战略，即优先销售固定费用的折扣，为了保证流通成本方面压倒性的优势，从其他公司购买产品。这时该企业的生产工厂与其他企业的工厂对于总经理而言都是同等的。商品研发中心的OEC（销售者品牌生产）也与外部产品购买齐头并进。这样一来，即使本公司无法开发某种类型的产品，只要维持从其他公司购买的渠道，就能保证商品销售。这就是所谓强者的战略。

能以这种方式维持业界最低流通成本和最高顾客覆盖率的话，企业将安稳成长。简而言之，即使该企业的技术人员开发不出任何新产品，所有人都只会呆板地重复作业，企业也能在这种混乱的状态下生存。

更进一步来说，假如韩国产品大量进入市场，企业工厂群丧失成本竞争力，只要能从韩国输入该产品，那么即使将本公司的所有工厂都关闭，公司本身也能存活下来，转型为商社即可。这也是强者战略之一。

当然也有与此相对的弱者战略。该公司的案例是将营业部门限定为三个目标市场—区域管理A、B、C。即使市面上有从A到Z的26个区域，为了避免资源分散，该公司也只将目标市场锁定为三个，深入浸透该区域。采用此战略的组织构图如图7-3下方。

由于制定战略之后才能决定组织，所以我们不能一概地总结什么样的组织才是最好的。如果作为弱势企业，随意设置营业负责人，不顾自身弱点，任何市场都想参与的话，显然就对技术与研究部门提出了极其复杂的要求。而这会让原本就较弱的技术资源更加薄弱，最终难以掌握KFS。相反，如果只集中精力专注部分区域市场，例如图中的A、B、C区域，使其获得压倒性优势的话，对于弱势企业显然更为有利。所以要避免资源分散，为企业贴上明确的标签。

这是能有效利用有限资源的方法，可用于决定战略后确立组织。





二、管理流程的进化与组织


从第一阶段到第三阶段的组织


这一章节我将从多个事例来进行介绍。首先来看管理流程的进化与组织究竟有什么关系。（一）理想的多元化企业具有五个阶层；（二）组织模拟；（三）如何应对国际化；（四）销售组织。

麦肯锡公司如今聚集了世界范围内擅长制定战略的人才，研究全球性企业的战略立案能力和流程是如何进化的（图7-4）。
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图7-4 管理流程的进化阶段



处于最朴素的第一阶段的企业可以称之为财务管理型。在这一阶段，企业组织是按功能区别的组织。它们包括制造、销售、技术组织，针对该组织的管理流程属于目标管理型。设定目标A，再喊着“必须达成！”的口号进行目标管理。而这种口号的意思其实就是呼吁员工“像骡马一样”工作。

处于第二阶段的企业在进行目标管理时会开始反思“必须达成”的目标是否真的能实现。如果不能实现的话，则开始思考为什么，然后可能会发现原因是对未来的预测能力不足。当明确只要能对未来做出预测，该管理形态就能更好之后，在第二阶段就开始对预测标准进行管理。这时要做各种宏观经济学分析和循环分析，增加预测未来发展的员工。

而预测事业如果没有特定的单位是难以实现的，并且我们不需要预测日本将来会如何，如果是以钟表为对象的话，那么就要以它的未来需求为单位进行预测，所以要先构建事业部制度的组织。

由于管理流程是长期计划，那么口号可定为“提高预测精确度”。换言之，这一阶段的企业思维是只要能正确预测就能准确制定经营计划。因此当你询问“战略是什么”时，有人就会回答“是需求预测”。这一类企业在市场中占据大半以上，放眼世界的话，欧洲、美国的企业也大多属于此类。

处于第三阶段的企业与处于第二阶段的企业的不同之处在于能够站在可能无法预测将来的立场上来看待问题。由于多种要素都可能影响将来，那么与其推测预测是否正确，不如等事态与预测不同时，采取更有利的方式比竞争对手更好地应对新的事态。因此对于明年的钟表需求是1500亿日元还是2000亿日元无须精确到小数点，只要知道会比今年有所增长即可。如果目标设定为占据其中的750亿日元，那应该怎么做呢？如果在2000亿市场与1500亿市场中占据750亿日元的做法大有不同的话，再提高预测精度不就行了吗？只要弄清企业在市场的上限即可—这就是第三阶段的思维。

第三阶段的关键在于只关注重点。既然事业部制度已经拟定，那么不太重要的问题（案例）就交给事业部处理，真正重要的部分则以项目为单位交给领导者做决策。

这样一来，企业内形成了对事业战略单位（SBU）、事业分区的认识，也就是逐渐区别认识到“虽然存在事业单位（BU），但战略单位与此不同”。

另外，这一阶段的管理流程为问题指向型。是该发展还是收缩？应不应该增加投资？总之属于A或B选择的问题指向型。

并且企业内的口号也逐渐变成了“战略思维是十分重要的”。具有战略思维的人即使遭遇预测失败，也能采取优于竞争对手的应对方式，因此改变思维过程比提高预测精度更为重要的观点开始出现。

处于这一阶段的企业从严格意义上来说全世界仅有十到二十家，普通企业中只有极少部分能踏足第三阶段。

这里对于战略思维再做一点补充。正如之前所说，战略是由三方构成的三角关系，也就是本公司（我）、市场用户（她），以及竞争对手（他）。其中一般的竞争就是我和竞争对手在同一个擂台上正面冲突，互相攻击对方的弱点。

战略需要实现差别化，如果无法实现差别化，也就不可能获得收益。如果将“她”所需求的东西分为三类，针对其中一个强化自己的优势—也就是所谓的分区定位—就能避免正面冲突，产生收益。

战略性竞争的对手是不同的，所以要将差别化状况作为目的。我在《企业参谋续篇》中曾将这种战略分为四大类型（图7-5）。

（一）进一步强化比竞争对手更具优势的功能，尤其重点加强擅长区域，也就是做出对比，再进行差别化处理。

（二）如果企业有自信能更好地回应用户需求的话，那么可以选择走自己的路，确立与竞争对手完全不同的发展方向。

（三）如果在竞争事业之外的某个部分具有优势的话，也可以利用该优势，通过利用相对优势来避免正面交锋。

（四）充分发挥战略自由度，针对用户的综合性需求，采取多种手段来应对。如果竞争对手单向发展，则掌握它的发展方向，避免冲突。这就是对于战略自由度的利用。

了解这四种方法是非常重要的。战略性思维就是谋求与竞争对手之间的差别化。在企业中融入这种思维方式也是处于第三阶段的企业的特点。

处于第二阶段的企业只会考虑“竞争对手涨价了，那我们也要涨价吗”“竞争对手降低成本了，我们也必须降低成本吧”。用英语来表现的话就是“me too”做法。这当然是很难获得收益的，企业必须以差别化为目标，这才是竞争中典型的战略性竞争和战略性思维特点。在第三阶段，我们处理重要方案都必须以这种思维方式为基础。[image: 110]
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图7-5 竞争的类型






第四阶段是五大阶层组织


进入第四阶段的企业将以战略性管理的形式确立组织形态的五大阶层。明确PPM［Product Portfolio Management（产品组合管理）］的灵活经营流程，追求战略性管理。也就是不仅限于战略性思维，更要实现厂长与常务经理的意见一致，常务经理与部下的对话交流，以重要的战略参数为基础进行讨论。

并且企业组织本身也从第三阶段的非正式组织变为了正式组织，且形成了战略性的五大阶层。而组合管理的思维是以基本产品系列为事业单位，有效利用全公司的有限资源，进行积极的协商（建设性的合作）。

当然，各位的企业并不一定都具有很大规模，可能没必要将组织设为五个阶层，但从五大阶层的思维角度去考虑问题的话，对于确立战略思维是非常有利的（图7-6）。
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图7-6 理想的多元化企业组织



总之要在产品系列中寻求基本的组织单位。该产品系列（事业单位）就是分析产品市场的单位，也是前一章中介绍过的产品与市场分析（PMA）的单位。而战略立案的基本单位也可包含独立制造、销售和技术。这些都是所谓的事业单位。

当然也要有对应的分区。分区从定义上来说是加入竞争的最小单位，也是实现战略差别化的最小单位。比如以钟表为例，妇女用的高级表就是一种分区，装饰性表也是一种分区，穷人的简单女表同样是一种分区。以这种单位分区加入竞争，通过在更为细致的范围内竞争，受到的影响更小，即使应对失策也不会造成太大危险。从这个意义上来说，分区就是战略差别化的最小单位，所以必须将战略放在这个范围内来考虑。

但并不是说销售、制造与技术一定要细分为这样的单位，而是以这种单位的视角去考虑问题。即使无法专门设置观察该分区的技术人员，只要将独立制造、销售与技术放在该角度去做常识性思考即可。

另外，正如之前所介绍的一样，拥有独立的制造、销售与技术就会形成类似赞比亚国的结构，产生SBU。SBU是由多个BU（事业单位）集合而成，追求不同功能的协同效应的中短期战略实施单位。它不是战略立案单位而是战略实施单位。

因为将多个BU销售网汇集到一起，或将技术团队汇集到一起，能通过不同功能下的销售与技术集中来达成以比竞争对手更低的成本实现其功能。换句话说，如果将女表和男表交给不同的技术团队负责，那么总计就需要2倍的技术人员。如果将团队集中的话，那么可能只需要1.5倍的技术人员。当竞争对手的战略单位散乱时，本公司则能通过集中它来实现成本降低。功能就是成本，也是固定费用。因此通过这种方式就能降低固定费用。反映在价格上就能获得市场份额，反映在成本上就能获得利润，至于选择哪一种则是战略上的问题了。所以企业应当将SBU作为中短期战略的实施单位。

SBU如果不具备Functional Synergy（功能协同效应）的话就难以很好地运用。如果没有产生协同效应，那么战略单位集中的意义也就不存在了。SBU既然是战略单位，那么就必须是比竞争对手更具优势的单位，如果没有差距的话，也就没有存在的必要。

另一方面，虽然SBU用于中短期战略，但现实中也可能出现不得不将事业从钟表业转向其他业界的情况。简单来说，当满世界都是时间告示牌时，个人也许就不再需要戴表出门了。但这并不是中短期的问题，只是具体情况发生了剧烈变化。

而从长期动向来看的话，产业结构是在缓慢发生变化的。所以还要考虑集中多个SBU，构成名为区段的长期战略实施单位，这也是应对政治或社会环境变化的单位。比如GNP的基本构成比是从民间设备到公共投资，再到社会福利，而社会福利中的构成又正向医疗转移的话，那么即使自己公司至今一直是做桥梁建筑的，也应当多少在医疗用品机械方面投入一些精力。所谓区段就是助长这种思维方式的单位。仅从SBU或BU的单个单位发展事业的话，会在长期的梦想与现实的变化中复杂化和混乱化。中期战略至少要以SBU为基础出发，长期展望则要在区段中展开。

最后由于总公司集中了多个这种区段，所以它也是设定企业目的的单位，能形成企业文化圈。除此以外对总公司没有太大作用。

大型多元化企业能完全形成前述的五个阶层，但小企业或只经营单一商品时，BU和SBU则是一致的，或者说区段和SBU是一致的，或者并没有区段，在SBU上方直接就是社长，由领导者考虑所有问题。这种结构本身并没有什么问题，不过基本而言还是需要在脑海中以五个阶层的角度来进行思考。

选择SBU也如之前所介绍的一样，因为要追求不同功能的协同效应，所以必须分析形成不同功能下成本的因素，调查每个BU的渠道、技术、设备、工厂等不同功能的共通点。

然后汇集不同功能的共通点，根据竞争对手的做法来考虑如何分组来降低本公司的固定费用。这种做法其实是将相通点的协同效应定量化，在到达某个数字时就做出反应。






管理机构的“恶魔循环”


如今日本大企业所面对的问题之一是管理机构的复杂化，企业落入了“恶魔循环”之中。由于大企业的管理机构非常复杂，所以往往忙于总公司业务，其结果就导致对于市场竞争等外部状况所花费的时间和精力过少，反而被中小企业和独断管理者挤占市场，为此企业只好进一步强化总公司机构的监视与管理，导致总公司机构更为复杂，最终陷入了恶性循环中。这就是大企业的恶魔循环，如图7-7外侧循环所示。

仅仅如此的话还不算严重，但大企业往往会越来越细致地分割工作。既然一个人不可能完成所有工作，那么不同功能的专业人员—例如说“我只会做会计”，在20年到30年间都只从事会计工作的人就越来越多。技术团队就只做技术。所以这些人的视野都比较狭窄，即使将他们凑足三个人也毫无意义，甚至比单独一个人的时候更没用。无可奈何之下就只能继续大量招收员工，再给他们分派工作，进一步将工作分割开来。如此循环，形成了如图7-7内侧的恶魔轮回。[image: 113]
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图7-7 大企业和中小企业的“恶魔循环”

最后的结果是企业难以跟上环境变化，从而被更为活化的中小企业挤占市场，只能在万般无奈之下与工会交涉，进行大量裁员。

前面介绍TPM的时候说过，事业机会是无限的，所以当企业陷入恶魔循环就会造成极大的浪费。而我们所期待的解决对策则是必须定义事业单位（BU），在竞争上制造与其他企业同样的条件。

所以要通过SBU化来创造与竞争对手一样或更好的条件，这时利用分权化来给予充分权限是十分必要的。并且要实现战略对话的活化，需要实行PPM，通过规划市场或与现场紧密接触来实施产品与市场战略（PMS）。推进分权化必须要有这样的道具，而要很好地利用这种道具，就必须定义事业单位（SBU等）。

另外，总公司要尽可能地缩小，并且培养被称作超级全才的员工，让他们一人完成多种工作。这也就是我所说的企业参谋。而在简化业务这一点上，OVA则是关键。接着还必须确立决策的机制。以上都是用来打破恶魔循环的解决对策，以这些手段多少能够恢复一点企业的自律神经。






组织模拟


组织活化的道具之一就是组织模拟。这是为了确认工作流程和分担，在企业内按组织图的结构让领导者共处一室。我不知道一般企业能否介绍这种做法，但我们尝试了。社长、服务部长、销售部长、生产部长、企划部长、技术部长、人事部长、海外部长等位于要职的人们聚集在同一个房间里，按组织图的结构分列而坐。另外还要设置主持人。像我这种具有中立和客观性，且脸皮较厚，听到任何话都不会惊讶的外部人员最为合适（图7-8）。[image: 115]
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图7-8 组织模拟问答



这是要做当场的问答（Q&A）。至于应该问什么，比如主持人向销售部长提问：“销售部门应该如何按地区制作P/L？”这时会计部长插嘴说：“不，这是由我们一开始决定的。”而销售部长则表示：“我们不负责这方面。”通过这样对例行程序的工作提问，让彼此互动，从而在当场明确管理流程是否完善。

这种Q&A大约需要两到三小时，实现做好准备并按问题推进的话，基本能够发现组织上的缺陷究竟在哪—比如某部分重复，或某部分出现了漏洞等。

以前我们也曾采用过组织诊断等其他方法，针对人事就找人事部长，单独进行交流，询问各方面的内容。这样往往能得到相当漂亮的回复。

然而当我们去其他部门后，却有可能听到“我们公司的人事部门都是些废物”之类的抱怨。也就是说，分别询问很难弄清自己是否了解了真正的情况。

但以组织模拟的方式，恐怕没有人能对自己没做的事大放厥词，即使有那也只可能是社长。只有彼此理解对方，大家才能更加公平地面对平时所做的工作。

“公司整体的经费计划是由谁最先开始，以怎样的机制来进行掌控的？”没有人发言。“那么是谁都没做吗？”“原来如此。”这样就得出了默认的答案。

当目标大幅降低时，“降低目标会很危险，这里有必要重新审视计划吧？”这时如果提出让人来启动企业保险机制却无人回应的话，就可以当场达成一致意见，决定“那么就由这个人去做”。

像这样将例行程序的工作中一年份的主要业务综合处理后，就能切实地掌握流程和工作分担，从而能应对任何状况，并且也将例行业务的约定事项一次性清理了。这种企业与其他在组织问题不明确且不通过社长同意就无法开展任何工作的企业相比，能更快地找出组织问题。即使在这一阶段不一定能得出答案，但至少能了解问题点，而答案可以花时间去分析和考虑，然后会发现其实并不是什么难题。






非例行程序的模拟


前面介绍的是例行程序的业务，接着来看非例行程序的Contingency（意外状况）或Emergency（紧急事项）。

假设今天早上的《日经新闻》中报道加拿大元暴跌，那么这时谁能分析该事业对本公司的影响并制定对策呢？虽然大家都看了报纸，但谁也不知道该由谁出面负责。所以为了避免这种状况，就要模拟非例行程序。

假如这年夏天异常高温，那么这也是意外情况。伊朗发生政变也是一样。虽然有的企业会事先在事业计划中设定意外状况方案，但这大多毫无用处。能预先设想的事态本来就应该写在计划中，但这根本不算是意外状况。异常事态的发生方式千差万别，与其在有限的假定范围内制订计划，不如事先练习在遇到万一时应该以怎样的顺序、谁的思维、如何去应对，做好“安排”。






针对多国化的应对


接下来的话题是如何应对多国化。多国化企业（Multi-National Enterprise）这个词是由麦肯锡公司的前社长吉伯·克雷于1959年初次提出并使用。虽然他在任期内突然逝世，但他当时的思维是按照国内市场、输出指向型、国际化、多国化的顺序让企业实现进化。尤其在推进多国化时，要以世界一体的观念为基础，在最廉价的地方购买原料，在人工最便宜的地方进行生产，最后卖到价格最高的市场。在管理上也提倡选拔最优秀的人才，无论任何国家的人都可成为经营干部的思维。

企业组织也要应对这种思维，配合国际化程度来改变海外事业总公司机构的定位。如果不对此做出积极应对的话，就会很难紧跟国际问题，导致出现巨大失误（图7-9）。

当事业中心为国内指向型的话，以总公司直属的形式设置输出开拓组，在与国内营业侧基本不产生关系的基础上尝试进入海外市场。至于P/L责任等则无须负责。

在下一个阶段转为输出指向型后，仅将生产、销售、技术中的销售部分设置海外部，而该海外部直属于销售本部长或销售部长。[image: 117]
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图7-9 企业的多种组织模式图

当企业国际化发展到一定程度后，可以对董事会提出将生产、销售、技术这3个部分并列设立海外事业部，并将海外按国家或地区分为不同的区块。或者由企业组建海外销售公司和国内事业部的矩阵组织，在各地区设置销售公司的管理人（总经理）。该矩阵中会缺少一些部分，暂且先大致准备好即可。这也就是第三阶段的企业。

如果推进过快的话，会消耗大量固定费用，所以这一阶段的事业部要集中精力在畅销商品上，等发展到某个时期之后，再将以事业为中心的思维转向对国家的理解和对纵向发展的理解。

比如在巴西就要了解巴西这个国家，与政府交好比拼命销售某种商品更为重要。将思维从产品主体转为地区主体是非常关键的。如果在新加坡想要实现纵向发展，那么就不能再以产品为主导，要转而思考本公司怎样的产品会在该地区畅销，也就是进入地区主导的时期。当这种时期到来时，必须尽早将企业转为纵向发展，这也是国际化阶段中的重要新纪元。

最后是多国化。有趣的是，进入多国化阶段的企业大多面临两种选择，一是成为拥有像美国一样的巨大国内市场的公司。这种情况又分为国内企业和海外企业。IBM就是采用这种方式，以如图7-9左下的组织图模式，在USA和世界贸易市场上建立了两个截然不同的公司。像这样构筑起用于平等运营海外公司和国内公司的国际性总公司机构。

然而对于国内市场较小的欧洲多国化企业而言，海外部门的重要性远大于国内，所以甚至可以不用太过关注国内市场，只要总公司平等对待包括本国在内的各国公司的销售和生产即可。如图7-9右下的组织图所示，BOD（董事会）下方采用员工部门的形式，包括总公司管理部门，设有与BOD直接联结的销售公司和生产公司，并且销售分为不同的地域区块。所以假设在荷兰设有总公司，那也只是一个区块，下方则是世界各地，任何一个部分都可以说是企业发祥地，彼此并没有相互关系。生产则由生产工厂与技术本部构成，向全球推广。

瑞士与荷兰的企业大多都是这种形态，所以将总公司部门在地理上从瑞士移到英国并不会产生什么影响，当然从荷兰移到英国也一样。这样就形成了全球化，我认为这也是多国化阶段的最终形态。所以，企业组织也要配合进展状况或战略目的做出变动。






国内的组织问题


接着来看国内问题。这个阶段我认为可能会出现研究开发和销售组织僵化的问题。而僵化的组织则如之前介绍的一样，会影响纵向发展。以销售部门为例，分店是典型的地方营业据点，而分店的情报提供则呈凹透镜形态。换句话说，就是选择并取舍情报后四面发散，只将想要传达的发送给代理店。代理店也同样发散之后选择适当的采用，所以成品率极低。

反过来看，市场方面反馈各种情报后，分店又以凹透镜的方式传递，最终到达总公司的是极小的一部分。如果量小但信息准确的话倒还好，但随意抓取的情报往往会产生扭曲，这样一来就形成了纵向冗长的组织问题（图7-10）。
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图7-10 销售组织的情报传达

这里的基本问题在于地方分店的职责。如果是总公司直接控制代理店的话，那么就是营业部门的职责。中央与地方对立时，企业即使想要效仿德川家康分而治之的方法，但召开分店长会议时，往往会遇到分店长统一口径表达同样意见的尴尬局面。

这是因为地方据点会逐渐产生类似地方贵族的特性。当总公司的人提出建议时，某分店长可能会表示“这在东北地区无法实施”，并伶牙俐齿地说出五大理由。而中央的人由于不太了解“当地实际情况”，只能回答“这样啊”，从而不了了之。这样的情形会反复出现，而这就是所谓的销售组织僵化，难以接受新事物。

想要改善这种状况，即必须整顿营业结构。这不仅要替换管理者，还必须改变其形态与结构。

我们在多家企业中尝试过设置移动性地区部长的方法。这是在顶层设置销售本部长，然后在他下方设置地区负责人和各种代理店，并经常移动负责管理的经理或地区部长。这种做法等于不让分店成为一个固定的庄园，只让管理者在短时间内负责并执行分店业务，但并不给其在分店的固定位置，而是将他们的位置设在总公司，每月一次回总公司召开全体会议。

如此一来，不仅能让地区具有全公司视野，还能通过每月一次的全体会议来了解企业处于怎样的位置。另外，在每月吸收一次营业经验的同时，还能借鉴其他地方的做法实现企业在全国的技术平均化。通过自己向总公司作直接报告，还能帮助总公司弄清功能方面的最新情报。这种做法配合战略计划，就能稳定地提升市场份额。





三、参谋组织


越级权限


最后我们来谈谈参谋组织。

当企业处于复杂的环境中时，参谋组织的优劣能左右企业的竞争力，而传统的企划人才如今难以应对的状况已经越来越多，因此越级权限、越级分析力是必要的。当企业出现“互相推脱”的现象时，如果没人具有越级权限来一锤定音“那就这么做”的话，企业就会在盲从中逐渐丧失竞争力。从这个意义上来说，越级权限是不可或缺的。

越级分析力也是一样。同一窝的狸在同样能力下比谁挖到的橡子大是不可取的，必须得有一个洞察力和分析力高于平均水平的参谋。当然也不必要求此人如何超群，但高于其他人是必需的。

在如今越来越复杂的情势下，要靠达成一致意见来解决问题变得越来越难。虽然全体意见与解决对策一致很好，但这种理想化的企业几乎不存在了。在如今的时代，解决对策的制定变得非常困难，但再难也得哭着去做。如果再和以前一样要求解决对策符合全体意见的话，显然是不可能办到的（图7-11）。[image: 121]
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图7-11 一致意见越来越难达成



在现实中，假设要减员或者从A事业撤退，是不可能达成绝对的一致意见的。大家不可能都点头同意，总会有人表示反对。所以对于公司来说，解决对策与一致意见已经不能画等号了。虽然在成长期中解决对策等于一致意见的情况很多，只要喊出“前进”的口号即可，但如今情况已经大有不同了。

在考虑这个问题时要认识到如果没有具备越级权限和越级分析力的人，并且依然坚持在意见一致的基础上制定解决对策的话—这种天真的企业是不可能维持竞争力的。所以我想说的是，企业必须要有真正意义上的参谋。

如果本书的读者中有企划部或社长室的员工的话，在此先说句抱歉，因为我认为以往的企划部员工在新的经营目标的战略立案上相当无用。比如问及企划员工的经验技巧究竟是什么的话，大多都是在前述的战略立案进化过程中的第二阶段，也就是环境预测的宏观计划方面有一定经验。企划部员工许多都擅长用电脑输入什么指数来预测“将来会是这样”。

至于领导者的反应，则往往比企划员工更不切实际，任何方案都鼓励“去试试看看”。

这时员工所做的工作大多都不和现场重复。无论是海外战略还是新产品开发，企划室所做的工作几乎与一线现场完全不同，所以现场既不具备反对企划内容的材料，也拿不出反对的理由，最终企划员工所提出原案得到了一致同意，这也是理想时代下的结果。但这也让规划者失去了插手的机会。

如今的时代必须要有以本公司事业为对象进行宏观分析和检讨的参谋。比如当对消极型的解决对策出现抗拒反应时，领导者会比员工更为消极，表示“我们用三年时间也能变成那样，等着瞧吧”。而现场人员持有能颠覆该主张的材料，更相信“这做不到”“不可能”。于是在表示“能否与工会进一步交涉？我不敢保证今后会怎样”之后，负责企划的员工又退缩了。以这种传统的企划提交方式是不可能达成公司内的一致意见的。

必须正视的问题核心是如今员工的职责应该是针对当前企业所涉及的事业工作，决定是否应该继续发展，或是放弃，或是整合，等等，以与公司有直接利害关系的案例为中心。这与以前的时代大有不同。

观念也要随之改变。以往的扣分主义很难适应如今复杂的状况，所以要改为加分主义。另外，拿不出解决方案的评论家毫无用处，必须提出具体建议，例如产品市场战略是什么，这么做能解决什么问题，这么做能获得多少市场份额等。

图7-12所展示的是借口型经营。借口型经营的思维本质是非常被动的：“日本是做不到的。”“我们公司是做不到的。”“这个创意有……个难点，所以不可能实现。”“既然你没说，那我们当然不会做。”……这都是来自于被动主义的弊端。[image: 123]
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图7-12 借口型经营



而基于战略性思维的方法更具能动性，其思考的方向是该怎么去做，要跨越怎样的障碍。而这种做法在实行扣分主义评价制度的企业是难以推行的，这一点东西方都一样。

我偶尔会去美国，担任美国大型企业的咨询顾问。我曾在某家规模巨大且具有悠久历史的企业中工作过，该企业也出现了同样的状况。从一开始，管理者就会问为什么做不到，为什么这么难。这恰恰是因为扣分主义，如果不引入加分主义，这种状况就不会改变。

因此必须改变企业文化圈。领导者的思维、企业价值观都要随之改变。

传统做法的问题在于规划者难以插手以及经营手法未确立，还有刚才所说的各种容易落入的陷阱。所以在组织上要形成领导者参与的立案小组，在流程上要确立基于战略替代方案的决策规则，在思维上要从加分主义的角度出发，给予具有挑战精神的能动性建议奖励。

从这一点来看，不是从总论出发，而是在各论题中挖掘具体课题的技术是必需的，企业应该摧毁会妨碍整顿已有事业的经营体制和组织结构。

这里的关键在于越级权限、越级分析力以及解决对策指向型。而值得注意的是，规划者本人不能握有超过自己等级的权力。当遇到各方都无法让步的僵局时，如果认为从纵览全局的社长视角出发更好，那么就要对情况进行分析，以冷静的逻辑思维对其进行提示，从某个死点（dead point）转为更好的平衡点，并且还必须通过实施来引导更好的发展方向，也就是必须是解决对策指向型方式。






具有解决能力的组织


理想的参谋组织不需要评论家，它需要的是具备解决能力。自下而上的模式很容易导致现状的拖延，所以社长室必须在后述三大要素的基础上明确其功能。另外，参谋的职责没有统一规定，需要根据公司特质做出改变。

自下而上模式很容易变成运营（以运行为中心）思维，从而发展成只维持现状。图7-13下方的线是运营第一线，情报量非常丰富，与客户有关的情报全都集中在此。而这种情报量与制定优秀战略的能力是成正比的，有完善的情报，那么很可能就具备制订战略经营计划的能力。

但自下而上模式在经过层层过滤后，最后剩下的情报可能只有一小部分。这是系统性的选择，类似文摘一样，当然也有它存在的意义，不过并不一定非得如此。

情报量越往上流动会越来越少，但与此相反的是视野、判断力、权限与跨学科经验却越来越宽。这样一来，掌握权力的人就能根据最细致的情报来做出决策。不过，这里有一个问题。

自下而上模式的一个问题点在于接触客户且了解各种情况的第一线人员没有权限，因此能将这方面的情报直接传达给领导者的功能是必需的，而这必须由参谋来实现。

陷入困境的企业如果不解决这方面的问题，必然会患上自律神经失调症。[image: 125]


图7-13 常见的自下而上决策机构

以最近的例子来看，某公司面临着实际收益减少、市场份额降低的两大困境，而企划部、技术部、财务部、生产、销售等不同功能下的人员却都一头雾水，不知道“究竟是什么问题导致出现这种现象”。

负责技术的人认为是销售力的问题，负责生产的人也同意该看法，但负责财务的人却认为原因在于输出体制太差。而问及销售人员的话，他们却又表示问题在于商品力。负责企划的人则在没有实证前提下认定这是由于成本竞争力不如竞争对手，尤其是材料费高于对方。而技术和生产人员的第二理由是在不了解原因的基础上指责公司没能按时收回应收账款。

问题的关键显然是没有达成一致意见，都认为自己是正确的。如果要为达成预期发展而解决这所有问题的话，其难度等同于重新建立一家新公司，且经营努力可能落空，也可能分散。相反，如果有人以极其强势的态度表示“问题就在那”的话，即使能够有效解决这部分问题，最终也很可能没有触及关键问题。

这时如果有参谋明确提出“这些全都是问题，但比竞争对手的销售额利润率低7%才是最大原因，除此之外都是次要原因”的话，就不会让经营努力浪费在多余的地方。所谓参谋，正是需要在此刻出现的人。而如果这时参谋也随大流，认为应该解决所有问题的话，那么这种参谋是毫无用处的。






参谋的职责


理想的参谋组织不仅要找出问题，更要有解决问题的能力。如图7-14所示，总公司员工与前述参谋应该分开来考虑。总公司员工作为支持部门，是实现服务功能的润滑剂，而参谋却不是这种意义上的员工，他们是身处公司内却像在公司外的团体。[image: 126]
 [image: 127]


图7-14 理想的参谋组织



这里提到的社长室也可以替换成企划室或经营战略室，总之由这些部门来构成参谋组织，并不是非得以社长室作为参谋的名头。

那么，参谋究竟该做些什么呢？一是担任仔细观察事业部的事业部负责官。将参谋组织的内部构造扩大来看的话，就如同图中圆形部分。将A、B、C投入事业部担任负责人之后，就形成了公司整体的微观世界（小宇宙）。这些人会参与事业部的重要决策，但不会插嘴，而是将公司立场传达给各事业部，作为决策的媒介来参与，并监督事业部是否很好地实施了战略计划。

适合做参谋的人需要具有洞察力，且经验丰富，具备客观立场。仅有聪明的头脑是绝对不够的，或者说自作聪明的人如果插手事业部运作的话反而更麻烦。洞察力是最不可缺少的，经验丰富的人或具备客观立场的人也不错，所以往往都是年长人士。

另外，还需要不同经验的分析官。他们要在紧急情况下撸起袖子直接上阵解决重要问题，参与PIP、IPM、SFM、OVA。专业化的年轻人更适合这一职位。当需要对销售力做出改善时，需要能熟练使用SFM的人来担任负责人。此外，还得是多次参与过实战的人，在有必要的时候能指导各事业部门，被派遣去帮助解决问题，指导个别项目。这种人必须要有分析力和客观性。与之前所说的事业部负责官需要洞察力不同，这个职位最重要的是分析力。此外，由于要和事业部的各位专业人员一起解决问题，还需要有指导力。这就是不同经验的专门官。

其中负责PPM的人要能够实现对整个公司的组合管理。他是促进事业部和全公司进行对话的人。另外还需要对全公司业绩做定量追踪的人。像是以往的企划部需要计算整理交通费用，现在则要对该部门投入能利用组合管理这一新机制的人，也就是将其视作计划系统的守门员。

仅仅如此还不够。在遇到与全公司相关的问题、事业部门之间的问题、跨事业部的问题，或者涉及海外大型项目时，还需要能总揽全局，能与外部公司互动，负责整个公司事务的人。这种人要尽早发现公司的新发展方向和事业机会，并着手整理相关内容用于公司中。

换句话说，图中所示的负责全公司事项的责任官是站在领导者的立场上分析并考察公司所处状况，挖掘重要问题并解决它。他要进行跨事业部的问题挖掘，制定公司重要问题的挑选和解决顺序，在有必要的时候还要启动辅助小组来制定具体的问题解决方案，向领导者进言。所以这种参谋组织应当完成的职责虽然很多，但最少应当满足3个功能。

在某些企业中，这个事业部负责官可以移到事业部一方，通过兼任的方式，以点和线的关系与参谋团队联系。原本应当游离于组织之外的规划者如果全都聚集于权力中心位置的话，不是什么好事，我认为应当让他们更接近现场，以点与线的模式进入事业部门中，但也要保证每月或每周一次以全公司视角来进行工作。

通用电气公司将这些规划者投入各SBU，但录用方式却是独立的，由负责战略的副社长管理。具体方法就是录用这些规划者之后，如果要他负责变压器，那么就派入变压器事业部，由战略副社长的部门负责进行教育。但这批人只要派入事业部之后，就要为事业部长工作。

这种结构的参谋组织其实就是由多人来分担原本必须由社长来做的工作。换言之，参谋就是作为Chief Executive Officer（CEO）的社长的智囊团，为了弥补其疏漏，实现与全公司的紧密对话而工作。这就是理想的参谋形态。

如果在此立场下将之前所说的各种内容都充分吸收到本公司功能中，那么有可能会影响一些受益部门，有的情况下还需要从各部门中暂时选用优秀人才进入参谋组织工作，稍后再填补新的人才。






参谋的资质


前面的章节详细介绍了什么是参谋，接下来将谈谈这些人应当具有什么资质。而这根据不同的公司特性，所需求的人才也大有不同。理想的参谋在能力上要符合公司的需要，并不是头脑聪明就能做参谋。

我们将分为四种类型来考虑适合不同场合的参谋，这四类包括公司决策机制独裁型、乌合之众的集团会议型、公司主导权属于员工的现场型、员工强势型（图7-15）。[image: 128]


图7-15 企业参谋应当履行的职责

决策机制独裁且现场较强的公司，当独裁者与现场达成一致后往往会突然实施惊人的项目。这种公司很容易犯大错误，即使有一两个运作良好的事业，但整体的十之八九会逐渐脱轨。例如安宅产业在加拿大购买纽芬兰岛重建公司，导致了数百亿的亏损。

这种公司的参谋可以看作是企业的刹车，也可看作是扮黑脸的人，总之必须履行这方面的职责。不过只作为刹车频繁反对上层意见的话，可能会被独裁者炒鱿鱼，所以应当利用全公司的战略组合管理来提出合理的建议，将这作为自己的盾牌。明确表示“我知道会被骂但这么做太危险了”或“我知道会被骂但这么做没问题”，为公司踩下刹车。不过最终有十之六七都难以阻拦。

另外，还要为现场提供经验，让现场人员不要在不必要的地方联络领导者，并且还要利用各种道具来确认现场决策与全公司战略是否具有统一性。这就是参谋所需要的资质。如果没有自信的话，可以借助道具提出建议，当拥有自信时则可暂时放弃道具，仅从说服力和思维方式来履行作为企业刹车的职责即可。由于参谋不是主角，所以不要给人只是在阐述个人意见的印象。

接着来看有独裁型领导且员工也很强势的企业，这种企业的现场部门会相对弱一些，但这也会引发问题。这种公司的参谋要和现场部门共同作业，尽可能提供援助，并确保员工功能不会过于强势。另外，还要筛选总公司管理部门所要求的不必要业务，为现场争取更多的时间用于真正的工作。这种参谋组织需要站在第一线做交涉，所以必须要是类似“益荒男派遣员”这样的人才对部门带来极大帮助。（注：《益荒男派遣员》是1956年上映的电影。）

有的企业现场部门非常强势，但领导层采取集团会议模式。这在召开董事会时，往往会出现各方各执一词互不相让，最后难以做出决策的情况。这时需要参谋具有越级权限，或者能像基辛格一样在办公桌旁做好预先准备，能悄然达成一致意见，不至于在会议上出现僵局。这种公司必须有能履行该职责的参谋，并且只会顺从强势的现场部门的人也不能成为参谋。该参谋要负责的内容包括筛选并提交重要事项，增加现场部门与领导者的对话，调整利害关系，改善经营流程。换言之，既然经验流程的问题在于难以达成一致决策，那么就改进这一点，这也就是参谋的职责所在。

最后是现场部门较弱，员工主导且采用集团会议模式的企业。由于现场部门弱势，员工占据主导，领导者难以做出决策，所以这种公司会出现运营困难。此时的参谋应当拿出一点勇气，甘当车头带领众人。为此，参谋需要具有找出并处理公司整体问题的能力，重视制作执行计划书。此外，还要利用中央集权型的监控来推进经营效率化，这就是这类企业对参谋的职责要求。

虽然以上介绍了几种类型的参谋，但如果你要问“我们公司究竟需要怎样的参谋组织”，还是得根据不同的公司特点和具体的人才能力来决定。






组织问题的要点


整理以上内容后发现，组织问题是从属于外部环境的。在外部环境日益改变的今天，组织问题的重要性也日趋突出。组织与管理流程之间则是相辅相成的关系，因此如果组织不可改变的话，那就改变管理流程，如果管理流程不可改变的话，那就改变组织，或者两者都做出改变也可以。总之，要充分理解它们之间相辅相成的关系。

具有分析力，并且是解决对策指向型的参谋组织在拥有越级权限的基础上辅佐领导者—这就是新的参谋形态。企业在组织问题上必须永不停步，吸收新概念，勇于实践之前所说的组织模拟、移动型部长、多国化组织、SBU等新事物。由于新的组织概念要真正成型需要花费漫长的时间，所以顺应变化是很重要的。

另外，按照帕金森第二定律，大家只要有兴趣或觉得有趣就胡乱加入讨论，最终还是没有任何变化，这种简单的组织结构应该尽早取消。

大前研一

OEBPS/Image00032.jpg
EMARHSHEETER, SLiF
ARER SR KR WINIRAK, FREKIRLH
EERIFRIR






OEBPS/Image00153.jpg
2
©
£
T
Bl
L&
[}
Q
-]
[2)

- [
o<
REdE
HE2
BN
LHIIRIE

IR





OEBPS/Image00274.jpg
R ARFS Al 551t %)

HENERRS
RARBER

IlEE S it





OEBPS/Image00031.jpg
AHMRKBESR DT
KEM)—RIEITE)

* 5
—mmmg ) —( amite ) (( =EmRR

MARSl, T AHERBEH RGN, | ERRWR TR
MF. HERER ERIE MR R AT REZE R
ZIA phEH AR
2h






OEBPS/Image00152.jpg
IAERIIREE

ket
MRS Rt w6

Strategy
(il )

Superordinate
Goal

(R#%&BH)

Structure
(L)





OEBPS/Image00273.jpg
EHIE S HIE R T

KA HCICESHEEE






OEBPS/Image00034.jpg
( mtpemsm

%)

ARt EEK

8 A LA

41

59

AL

97

FAFRKBF ( XE2MIEE )

-1 FE S
-GhhERIE
-EERS

N





OEBPS/Image00155.jpg
SSHyFf & ERI





OEBPS/Image00276.jpg
2TIHIR 100%

TiEEEE

ERLE

TEE

AR






OEBPS/Image00033.jpg
EEIS I

R REKREWL IR

HERFR

AREX

BSEHIEEERT
RREKREER





OEBPS/Image00154.jpg
ERHR FRR N AR

sk

b

S

&

HE
FRINEE
B TE®
R





OEBPS/Image00275.jpg
x| BiR (BAME)
B A RE R S

BT





OEBPS/Image00036.jpg
FERRFERINS A

MBS REXTFK S
MEMERUESR

HIRESUER
HIEEFUBRAR






OEBPS/Image00157.jpg
B AL R R

Raps Bl e EiksiEn
-SERIRE

(HEREBAR, WAE—E
BELERNENN)

CEO

{5 R s R
LA kv S
*ABAEEXNMN BRI RR
&A

‘EREAREE. FUAEFR.
R T
(fERGZERAR, EHAANH
PIERETEREAN)

e

FE| | & | BIE EERIT

I__I_I

S =i EhIHLEE





OEBPS/Image00035.jpg
HIHAA S ML S RATE

%o

100%=3001ZH 7T 55N

R 25 »7

Al

B
&

o 75 73

AR 4R Al 55 RS AL





OEBPS/Image00156.jpg
4]
HEUARLVEF W ENELNRAEFTMZE LA
B, 1EAZRAERITEY b AT BT 5] i A B A LA SR L AR
IMES RSN, HETRHUAUNEE, SHWERIFL
EBITRA

- BERME (ZR)
cESSTRAEN

-HRMARAEELHESE
- % b BT R ERR&D AT Sh & 1E R F) 85

R, FE. KK

ERE AR





OEBPS/Image00277.jpg
AFEHSREKFS L:ESEae

BERTRER /B Rl

EigE Wk / S/

&t BREWS R A=

EFERAR/HARER | SEUH/ SN/ RS54

IR/ AR

RZF PHERRY / LS|/ BEARER Al

H% /ECR






OEBPS/Image00037.jpg
AR EERUERAR






OEBPS/Image00389.jpg
ZITERIAN
JEsteins






OEBPS/Image00268.jpg
& ABNAEE

il
—r
—ECR
—PPC
—Lsl





OEBPS/Image00028.jpg
b2

B
&7

IhE
g

EFE
BAR

e R
’Ets

@R

B#E IR
EFERED





OEBPS/Image00149.jpg
ARG

70

80

90

B HE

BHETE

E+HEYFACOM212

IBM 360551
B +iBFACOM230

THERNE

VLSI®#=F &4

TS

FHRIElE

AERL

30AMEZ

NEEHRL
PCBY/&

REBFHMHHE
HIREIR

OAFIE ATl
BT

Cifk
EE

FREZHRFIR < DAREHARE

iz St el

AT e At





OEBPS/Image00270.jpg
2014280 F RN EEINE

« BAL—RFPREAK
- AR GEHT
« FEMEMBELNE HR

© NEREISHT
- B EEERMR
- REMBR S X

BRYERXE

- BHTRBBSRNALRSHE
- B EREERERELHE

- WHES I REEH

- BTSRRI E





OEBPS/Image00148.jpg
1940

EREH 2

BAREHHIKF

HEI
# UNIVAC?
A (HENTW
5| RHH) BRALERR
i ) 54t
#  BICHIPACI

BEBYNEAC1101 2T

YEBERR S H s





OEBPS/Image00269.jpg
BiRFIP/L
Bt (¥)

P/L

o vt
c FREFIRFERFBEERAFLME “FTL" o
- MR SEARBIEE LS,
- GHAAMNITEEFR, ILAEDSHBRAEHLLE,
- REWE, KEER.





OEBPS/Image00030.jpg





OEBPS/Image00151.jpg
IAESROR EE &

RASEEIREL

EEWNFUE

AP¥E

ANLSINEN

3
)

B S

ERARTEER

ANIENIES

CIKIKIK]K

WEERIRAR LA

HARSIBRE

AMABRE

EENELBRE

<

FUEERETL

<

FERBMERAENR

RAS

ANASE SR SRS

AN
EIEN






OEBPS/Image00272.jpg
TPM ( AT & HRE )

PIP ( Yrsseg &tk )

SFM ( SERHIHET % )

OVA ( 8% AHEIR )






OEBPS/Image00029.jpg
e HEAR R

S BfeRrs G
- - s
i 48 =%
e RRRIE s

RS REwHA. €A





OEBPS/Image00150.jpg
X gios BRUE | E KR
PHUE | WE S 2
P BUREE | BR8N
gL | 4Eo§ e
HEIM | opram |2 HE > HESH
FEHE | WHOE | K oHBEE
Keles | smEomRe
O <T M
Eresy |amRosss
VHUE | REHO R
W EL ———
E2EN % k 15 N T
H RS it
R 4y N
REEBESHNRHREE






OEBPS/Image00271.jpg
201tr£280F X
HERE

PPM ( BkRE&ZEITR )

@. PMS ( =& 57550 )
HEC





OEBPS/Image00043.jpg
BIERHRN
RETRHER

~

o

HATRAIZ T

\/ 076 78 80 s2(&) Hm =R






OEBPS/Image00164.jpg
oy
pcs
E1y

r
]
"
)
i

HEHRE R





OEBPS/Image00285.jpg
9 WA
9 EFHEsiR
1 "&zME

9 KFS—RL I K i
9 ZRAKIKFSES E
1 BXRHMESRE






OEBPS/Image00042.jpg
(o5 )

T omws )

~{EfH
~#tRm
)iV abiabit

I ®@X

@y

- PRI R
Ll





OEBPS/Image00163.jpg
3
S
BE
&
=
g





OEBPS/Image00284.jpg
Yes

IS TR < 0






OEBPS/Image00045.jpg
B mMtiamERL, #E

R ASHMEA AR KERM

B 7 & AR 55 B93F R 1 RATRERL
X, USRS FhRFEEE

HHPAREREED SHN
AR, FEXTELAE
FEIEFEIR

MBEEAFERS B S48
RN, XRBEE R
RIS —5

-EXMSHUNABRER,
BHIFRNHMIRAH,
LU BT R BR
Al EHMREBFHER
¥, MERA TR

B S H eI G R

B

HERILERPERS RWIRK N Z @RI
fi, FRH—ERGMTERMEESL
EER AR, KA A SRR
DAL, MASTESWFHES






OEBPS/Image00166.jpg
(2) ¥

e mE R T






OEBPS/Image00287.jpg
S BAH I

EEtEERZIFMAERFA,
BATAZEMFERD

Z BRI EER

4 B e - I

ZENFMRMEHNBEFHE





OEBPS/Image00044.jpg
BEMBLUFHTRER

B REFER.

BRERSHER 10.0 B /

REMEMIIE | 10 -7
0.1 ¥

0
74 76 78 80

( H:SWH@;,-G (&K%Eﬁth%’t; ;

] T
B RS —1]
HE -
SEFESTH 1_11

B9 ; BEARAYAS
e, iEiEE3
EEMN AR ARAEAT
A f
3
x

| I—

AL





OEBPS/Image00165.jpg





OEBPS/Image00286.jpg
S35 RkMng

1 EERAR
= AwE3: 0k iy
1 &AL RAESE
90 A R 2

$4%: HUTITX

9 BRI
9 a0t
9 XBAR
1 BERE





OEBPS/Image00047.jpg
(¥%n ) ShaBoH

24

18

12

0

SN H G 8 A0 R A

1976 1977 1978 1979 1980

1981

()





OEBPS/Image00046.jpg
— (7 KETALS &,
T —— FRME AP BRI EERS B

HEBENSES BKRRIEANNE
— - BES5EEMFHNRKASAANSE
w T TIZHT A BB e —— AR SR

FRMERUER i RO TEME

- REBSMFHIFRTE, ERRAELET
WEERUMREER SR PECESHSES SA0boEN it 4
— iR ERUEE

- IRI|\ERURAFFER B, EE,

IS FESUBRAR RS % B FE MR

\/






OEBPS/Image00167.jpg
RESXFRA
=5

53t KRG





OEBPS/Image00158.jpg
~ 6 O
3 ™~

@ HASE
—MART
—ERHE
-
~N
=10
WA= RMERARE
—EHEMEENFRA

o~ — R H o~





OEBPS/Image00279.jpg
7ol - TIHSH

Product Market
Analysls
% R? E #E?
SERUHE ; AR = | | BRD?
Multiple Business % EAE? & YrariE?
Screening 5 H@? : HEN?
| | FEmse RAESI?
Yi Xi
|aEl AR
¥
Sales
Cash Flow
FRAIASEE Risk

Product Portfolio
Management RIS B






OEBPS/Image00278.jpg
S

£ HIEE /B





OEBPS/Image00039.jpg
FRPHMEITE

N

BIERER
RETRHER

AT T

Wi ARG AR,
BRERERN
EEMEMIRT R

BB @ (AU ) i

U

-

() SRR

REMTHEE

i al

FARIRAEE
5 E s R R

B R B

SHETRRIBAYREN.

A{EE

- PR EBE
NS XL
e






OEBPS/Image00160.jpg
R R E

BEBHE R SR EEN-

EoREERS

ot Sl 2]

&R





OEBPS/Image00281.jpg
A B ErmEs

—

FHIEERFE





OEBPS/Image00038.jpg
MrigE
(ABEX)

[=3
@






OEBPS/Image00159.jpg
— B ETHARGRIS
HATFHaEE "
HBRERE ST

B
RS RH =R
—BEMERHAT

FREWAE e
—REFEHM S
—RER R AT HIRIA





OEBPS/Image00280.jpg
‘\4 x ‘\4 x ‘\34
3 o]|[3 @) [¢]
HRRE 2 |2 x 2 X
Wi, S x| |1 x i x
FRAERE[ [FRBERE FERZERE
T i
Poad Map ERS
Implementation &
Program EXHSE || |*=amBH A FERZEE
7= ERARL TR i+l itk

WHE





OEBPS/Image00041.jpg
L

RPSEA

AR%4EB

RRPHEC

A 55 B FEH R
~f&fM
- AR )

Al 0 42

( SR )
-

- WAk

- REH
~HERS (RTF)
HE TR ER

I
- RENZHER






OEBPS/Image00162.jpg
B3 (o)

&
=
(5
W&
o2
i
o
©

R
]
E
[
I3
m
[
B





OEBPS/Image00283.jpg
BT RERESRIRE

e R HRR

FHERARRA

1R AN

1R B






OEBPS/Image00040.jpg
HENIEZZ - R EERE






OEBPS/Image00161.jpg
o
»
ol

BARIA L SHEE

45 E A BRI

P A/ J—— W

R RN E






OEBPS/Image00282.jpg





OEBPS/Image00131.jpg
19745 19794 1)

19794 HHIAE MRKZE
(izBTT) (%/ %)
5.630 =i 15.0
3.810 K3 9.1

1.260 s 3.9





OEBPS/Image00252.jpg
FERES

-~

)—

HERT

Okt EITIEIE
ORI IEEIRS
O LZ2fR%

OfiZAE)
@ FIEHL
O EE AHRIATF

BN | WRBHEN |RE 2%

AREHME S

oKH
O[T, iR
O/ METFENI
[ P Sosiitiid

OBfERIEIRS

FOREHMTESR/
REEREX

OEENF/
I ERE

[
 Jyntl

[ JESNE:=IR
FIEEALSHE
[ P

[ J%9a






OEBPS/Image00374.jpg
- MR- MHI S R E I D H
HE <3RS0 H 8 T AR - R

- TR R R M R
i pR S






OEBPS/Image00130.jpg
1984 B\ EN R W58

100%=9001Z BT 100%=611ZB T

B

BEATFINE





OEBPS/Image00251.jpg
F
Bl
i
“ el P 1] | repgms:
Q ﬂﬂi-’-f , _ | 1007 %5T
D ,
= — S
sl le-zB
B $§
2 7
flze 2%
7
4 FSARREER
i £l ) B B B AR ?
il
o
R 2. ik 3.

ZITHITHRE RADMBSITHIHY MiTahitdls

WEHAZ MARMREE-H? ROBAM
RERKR,
10%REEE?






OEBPS/Image00375.jpg
RI-BEIEL" 0F < MR W
HOBR RNEHERKRR®

- RAE LY g = °

TeiRIERL
—HEL

A ERNSRRERBRKiZH®

X[ | R e





OEBPS/Image00133.jpg
VI

HiAER

A

M ERNEH

AR 25 Bt et
(%) (1EREEE) (%)





OEBPS/Image00254.jpg
fRAKISE

Ak
BEBATTE
[ #<)
SERBOTEY - B
€
EREBHEL
= BR
BERASEEANILE
ZnFRmA
1)
BAETOLR

HA






OEBPS/Image00372.jpg
Fipil:opig

7 b

] -

s it
= Rt
3 sty g
; i, 5
i e I i
bl REMF 0
> ks
& MRKERGH , 2
i rapoaaa .
il R =
i# fHEnEEE =
] HER
! SasEERE’

k=g

S





OEBPS/Image00132.jpg
BT

BT

BEhG

(% /%)





OEBPS/Image00253.jpg
RERBRE

AAREHMTESR/

*iﬁﬂ HEES TRERES |BEEEX

v ¥ s Ny
@ REWR e g A E X

i et EEY

L] OFIBAMATL

B

B

P el i R

T [OMETHOUAIES | @MILAREEIA | oA

i 3]

§ @ HITRIRAIR TR

B (e |@MSHIESEEELRS | ezt R

g @BEHES AL

- et

i

&






OEBPS/Image00373.jpg
= LA\
[ |
[ |

E| A





OEBPS/Image00135.jpg
AT 1 979H BT R
KRENERE" K1984
SRS E

(%)

BN

(%)

RMSCHERER )

ERFREE =

EREET

(%)





OEBPS/Image00256.jpg





OEBPS/Image00134.jpg
AR

19794 2% 19844 71l

fenic R =t Sl 33

100%= 100%=
42012 A 7T 6701Z A 7T

BFUHE





OEBPS/Image00255.jpg
z&h F& [£27:1 FRAEL
‘Il REBH 1104841 2%

= B B {EFIE,
B ZRtE ;K Bk g

#iM  RABH SLRiBHL  EHIARE





OEBPS/Image00137.jpg
Casws

BRARFLNTHS

AR ki





OEBPS/Image00376.jpg
EOREENRE

BEERETFTELT K" B

— “BERHTEN. "

— “RAARRETH, "

— CEAEE R, FARTRERR, "
— AR, BROSATRH, "

| |

SIETMESEH DY





OEBPS/Image00136.jpg
48

3.6

BT —12——1.4 40 —125

piz:2 40 |— 50 ——20.0
/ 72 |—-22
SR 48 |—5——24
(%) (H8)
19794 el 19844 a5

HETPE5.5%





OEBPS/Image00257.jpg
—REKIEE T B R
SRR
Bin

—EHECHER

-] ——RAMETHES

3 —ABREFRQIAIRE
B ERTRHARK
)

|— mxmsrmn —|





OEBPS/Image00377.jpg
ET R R YN %
BEERERTLLT “s3h” B

"BEERAXBZAREERRERNEME?
"BNABEXREREBRERIERS? 7
“ERPXANMEE e RBER? 7
“RIRBERZMATA, FET "

WS FSEHMISTHDE

3





OEBPS/Image00248.jpg
b &% ARG R R
B3R B LR ﬂﬂ FE JERER

e

SHTEHNBHEO
HPRY EHFEAO
*
i3
=3





OEBPS/Image00370.jpg





OEBPS/Image00371.jpg
1. EfRiL BOD AN E AT

£ e BR

R:{SS |

e || SEA || EC || ME

V. ZEL
BOD BOD

G+A
oL 5 wE

7 HE PR £ HE Be| (B & TEZFX
fiel





OEBPS/Image00129.jpg
AR SRSE KRB TAN
(%/ %)

IR 10

kFE 2





OEBPS/Image00250.jpg
REER

8

(R

it

RE
=

E]

[

[1R&DTE

1.568) BRRBHRIE
B izim?

2 RBHE R AR

3RBERERMEM
FEhits?





OEBPS/Image00368.jpg
Q&A

BlITIER

- SHERITZMASRIT AR EEPL? 7 (1/0)
- CAREERHERITRI RIEFS? 7

- Y BIRKIBRR A R WS T T 7

s M BEEHZE. FiL. REZMTLE? 7

- “ERiEE”

FEGITIERE (BIMROR. BE2ED)

CMEXTRE
(R EREBI
CEERTIHT
FEMFHTIHBAET
‘HERERR





OEBPS/Image00128.jpg
I
[ 1

i

- - -l

r i
i

(R wogEm  2sonAR 100 A%

Bit7001Z BT





OEBPS/Image00249.jpg
(mms ) EEFR D
HEER ARME AREE
o $mz%irazﬂ GEER RIS
% | emunmmEE eRD/mTRE
B | @7 Wz @ R&D/HiE
[ >3 ®R&D/A A
o il
al | || @mAmE
RRES
I2 B
ml | |
o yers
# r®CTO
= # RARBEEA R&DHE ®CRD
R
& ;'; oA LMRE @RI E
D 5 | @S OERFE
. OFRIEFFL
— e RHTIE
R omH, HE
D
[ I
AL Euh





OEBPS/Image00369.jpg
wIESSIEHRIA






OEBPS/Image00142.jpg
BTN

SIMERLE

RFHF TR

MRBSXMR

I
=
2
B
=
¥
N4
ol

F





OEBPS/Image00263.jpg
Hi%
o SHE

30

[] vsrasmsnas





OEBPS/Image00385.jpg
N =Y % bx‘ .—‘j;{t H
ﬁ ﬁ % “3':“ ’vJ
R BRI
McKinsey&Company Growth Strategy
for Mature Stage

KETWF—RWMEFHEMMB P AN, 8T
CTAHIREREART , IR T AW S

[H]
KiE— %5 TR %

i1 K AT — Ay

LT SO 1!

HAZE RS SERE% . BT IAF HA kK

Kitor—gl, 4L - B - HRM - 2L - Kt






OEBPS/Image00141.jpg
BARFEERHSEL

ﬂ?“tﬂﬁﬁﬁzﬂ%gﬁ Sa | mera | VRO | s
ERAR 0 0 3 3
FEHAR 2 2 5 9
R AR 2 1 1 4
A 0 1 4 5
BRHR 0 9 1 10
k) 4 13 14 31






OEBPS/Image00262.jpg
AR BRI R TR

R trEEG—ERE

ShESRTSET. 1RIBI - SIS D)
SRETTOMEL
His - @A
W - EERA
i
PB RIEE

20





OEBPS/Image00386.jpg
CERZEEETEY)

ZAKZymUL
I Q22 e

McKinsey&Company Differentiation
Strategy for Borderless World

JCUSHNAR, Gt RERE: “RERE e 5 tIeT”
Hop, ARkt U

m KA fiisity
IJ ﬁ’/JI,Jl I)‘Hll 1

2T b T

HAK BRI IR TSV A A R K:
KIOF-1g0, A2 - B - AR - BRS - Hxil

A BRAE 1T B 155 s ) 2 R G AR & DA 1 !






OEBPS/Image00144.jpg
FRER

(1975—19794 )

—EEREKL KW~
EEIEER’
—— T BRI

——RTARK B LR

——RUTRRIRRHE"
[E o aR°

——REH R R B HIR

1R 7E





OEBPS/Image00265.jpg
- HMEEW
* BRH;E
* BEIER
. BERBR
- ISR G

PMS





OEBPS/Image00383.jpg
L35G £ 51 )

2 B

Al e

McKinsey&Company Turning Strategy

for Changing World

VAR POy 22 15 B Bl 1, DANZ RGBSR
AT T R

[H]
KHIF-
g

t KAGIF— i

& %

S HILSY T

HAE BRI . SUFiFiRst. ZITHE il oA ik

KUF—-i0g0, 2 - BB - BRI - ZHL « Hxieo






OEBPS/Image00143.jpg
i+
®
3

100%





OEBPS/Image00264.jpg
JHE * SRIEHE
s HERESMN

5 pip
TiHERAI R IR





OEBPS/Image00384.jpg
GEETTED

2 B A

72 el g
Mckinsey&Company Differentiation

Strategy for Mature Stage

A HURBRIIA -+ LA GE
AR, LA J30 5 1 P RV A S — D e £

[H]
RIF-
sy T

h KATHF— figism

ikE i

ZTib SR 1

HACK BB . RUFRR . ZITHE e al HA S Ak

K, 2 o B o HEW - LD - Hyioo






OEBPS/Image00146.jpg
HER

DR PR EL DT EEENSE
@ERAREHHRL

OF RAFEHHE

@F pimRMNE

- EBHIEE

- IS R F R BRTE





OEBPS/Image00267.jpg
SRITA AfiE P

E8ER

i EER

BBAE

1960 1970 1980





OEBPS/Image00145.jpg
i o e 1

30

20

10

@ isap

@ mEsi

bisES

10 20 30

RARAEET S RHME EikE





OEBPS/Image00266.jpg
HEFRBR

BHERX

REH

o FT A% ER T

1960 1970 1980





OEBPS/Image00387.jpg
21BN b 1

A ER2E V9 05 IR ) S B R 5 M R & DA 1 !





OEBPS/Image00147.jpg
®

BFURRED]

;
BFIRIF
*EIF






OEBPS/Image00378.jpg
Hlew
WEF, H#FS. R, BERER

BEEE

BB, ITFEH
fEEE

HIRE o AR ZE T RIBE S
(FTHEHE)

XEREAELMIFERER, BEIIEFY
Interdisciplinary Experience T RIREAE. £it.
%, T, BR, BLEHENERS





OEBPS/Image00138.jpg
210
17
160 £0
57
19
37 2 s
’ g g

1979 1984 1979 1984 1979 1984






OEBPS/Image00259.jpg
%
) .
N .
. .
’ :
Ll n
. :
. .
: ]
——— -—
. X
:
.
-
} R
® BT THREE

® N DEHMHITHIPPM

® EFSHENGLREN—EL

|3

i

Bo





OEBPS/Image00381.jpg
i St ek

F#E

DRI

5

“xze”

CEAFRBHASEE
HBUFREZBEE AR
RINIAR RS £ N E R

Z—1%

LA PR S B AR

HEFRHEEFD
SRR RN 1 SRS EHIHE
HEFEXR
BRRENNE

S

I

s

“HREETRER"
REEBN S TH ]
HREIEL

BART I
B R BB
R

gy

‘&R FEEPRE LR
(ERHUTIHIE
- REEANE iR
(BERBENHEL





OEBPS/Image00258.jpg
— BRI FERALN
KEH—REFFRR
FEHR

|«—§ﬁ‘1’é{’€}§lﬂi—>|





OEBPS/Image00140.jpg
100%=3,960 A/B 3,300 7,260

15
21
/,”
x -
BEEL
61
FERE| 22 //
. 15
(%)
FRH Famsit





OEBPS/Image00261.jpg





OEBPS/Image00379.jpg
fd2ied=i 198

/N NH2 /NE3 B4

HEMSEWIARS A
ERATRLY, SRHRREECE

KHEATN | HANERAERR
BELIN mmom, hw | DEFRGSERE
RMSE R | i

Rt REW S 2 A THIHE
-EAFRIHERBER
EFACES]
HEE
BT Al PPM
SEBUBWEEAR | g -
SAEA. 2B, BN BULH | FEERE
c\ BEE | AWE pp
D TPM

F |lova®™





OEBPS/Image00139.jpg
100%=1001Z BT 100%=22 A
ELERIA0E

RRLBFUE
EHLE

=
5

REESAL L

EFREEHINE (%)

TR FEARE REM

BaRBESXEHeE





OEBPS/Image00260.jpg
TiE M E

HIEH IME

FER

19654 19704 19754 19804

HIE RS X B A E

HIRT IR B> TR
— MEWIFE
— EMSMERIT B R
— MigSMAB RS

— Bz - FEL





OEBPS/Image00380.jpg
- IRiE A R B R S
RS BITE
SRS BERE






OEBPS/Image00237.jpg
HAA, tUNESREHFRERTHXERNYE,

e
o
T

FRERMHMMELEERA,
6.0
50+ ‘
H °
{5 40 b %
,EA N 0e°9°
s .0 o 6 (30K AR )
4 oo ©
&
F

5.
$

o
T

ob—u
0 10 20 30 40 50 60
v HHE* /AR





OEBPS/Image00230.jpg
B s SR DD HE T H] ) Bl

Bl i =

) 15 &R A L A% —
MM | e AR I
AR

319924 1)
BMARER

5084t 704 904t





OEBPS/Image00352.jpg
WS ELk

¥

P

CBERIEREMZAES  AEHURNRE T EETRAMMNRE
TEHARSEHF 51 EREFE ThEE (SHEME ) poth
FldE & ( HhEIRL )





OEBPS/Image00229.jpg
>ﬂ%>ﬂ%>m%)!ﬁ:»%%>@%%

bl
FE

ThaE

LN E RIS

EEHKEHEEEHY

[ i 3 R R E AW

RERELRK

RREEER |2

EC | #XERE





OEBPS/Image00353.jpg
e
BiFMi%

REIRSH
RERAE

KFsS

AR

B
BiFMiH

RERSH)
REARAE

KFS

AR

wE

RERSHEULHA

- ERFEEREISSHAAT AEAR
- KBS REMNENBEHTE

- hiER E). B EhRGEAE - EHHIE

- SENSEVE (MEE, AHEE)

3000 H ST/ %/4EX675 F=1801Z B FE/4E
( 3600 ABYBR{L )

BRE%
FENEEFR ( BITE. BRI, 7TR)

CHHEAE - BEALTHERS
- BEREAR FRER

TRIEE - BRERLE
%3 HRBEERATRHA

1000 A 7£/2%/24X100075 F=501Z B Fe/4£
(1600 ABYBR{L )





OEBPS/Image00232.jpg
7Bk

fodv e ¥
73774
B
39714
(1987547 )






OEBPS/Image00350.jpg
4. #rfEfL ( Standardization )
(1) BRI ETRE AR
(2) Eiig AR
(3) #&imiL R R

5. IR ( Absorption )
(1) hEERIMRIL  HE BB
(2) HriEft B—PCB&
(3) Bt KERERE

Fhak

TH. g
My, HEEE
A, 7R
HE

ZiTiE

v

v
v

W) v

v

v

v





OEBPS/Image00231.jpg
( aT )‘2 Bl EEREHRAE
BB, REERMRER

HEEE

VIR
HERE

(mwn ) ( =m% )

@z 6 R4 —
A TERRG, WBE, RUEEH
EEER AR E
2
MEFR > &7~ ik BH
sHEAN OB, OMARBEH T RE

£ NCHHER WAEE HIAE AR





OEBPS/Image00351.jpg
HEMEHR
I'E

20
40
60
= 80
F— 90
2WIFME100
% R8O
&
4
5
4

I'E





OEBPS/Image00234.jpg
100% =20 1644 26 354

. 14%
— 38% o
R (] “__/
=" g
a0 86%
559 62% E
sy |20 %

Y mg gl SRER/N HERER/D KERK EREK

g e 45 =24 1 T i ol g O 4 o T > ol T L B A
10% A T A0, HIMAK,
TBER RIS T 5 A R A 18 R B





OEBPS/Image00356.jpg
BRIl

B

BiFmiH
KFS

AR
(fzB3xT)

HEK

—EE. £7. #R
REERER BERAK. PEE
CEEER CERTE. R, BRE
‘EBEEDR

—EERHBERT
-k RHERMTBIZF HEREA
- B RREYERF

1% EH=¥ 300/A/F/X2F 5 R=7201Z B T/4
EEER=Y10/BX2FH P=730{Z B TT/F





OEBPS/Image00233.jpg
Ho74

(%Re28)

E: E1986%F A1k, X1972F F19834F @MU M EHIBITASE,





OEBPS/Image00357.jpg
ey R EE BiR Al A FR I

EERS E FAATRIREE
-BSMERE S BMSRBRE
ANARTZEEYM TEhitRl
(AR )
@/q EERE
-EASHBEERTFXR
- B AT — 7 #R AT Xt

-SMNERFREE. ERIEMPR
EA—REHLATA
BEW





OEBPS/Image00236.jpg
i Bk R M1988EENFER1989FELE=FE,
FRKIR: EHEHREI.





OEBPS/Image00354.jpg
B
BiFtiH

RERSH
FERAE

KFs

TTHAAR

i
FERE (RE. KB, {ik®. BAR. DMetc)
cB—FREGEEERR T EEAE

- SFERALE - RIEBUEK, BR
- A—AE#i5E - REMERRFHRER
- AR E [p:%3

300H FTEF/HEX2:%/ AX75075 F=5401Z B 7T/
(45000 F43#ER )





OEBPS/Image00235.jpg
100%=11941Z %3¢

BE

E<1%

E+

-3%:

<1%
3%

1%

EC

WARKLT

ECPB

Hit
20%






OEBPS/Image00355.jpg
Bl IEFE
—1BIERER

L -SEEEXNFEER - SEEEX0H
- SHEREXNES
BT | — BN EFARE
e SRR BRI SERMER
SRR SRR - RHEFR

¥ 10/ A/ AX4 N/ZRX20007 F=961Z H TT/4

TEAME
(izB3E) HM104£=960ZHT  —%E=4800B7T
BERL | BB
— B G
AL HBEEEEL BT, RE TR
HF -REE
BifHE | —KEEAFRTHFEA
s HEOERBSE - MEOESERSXE
BRI AR IS

&RHE—H/E=1501Z BTT/E
TEREE | 57 ¥ 1000X0F =200 BT/
BEE>100ZB% &F. HE=>100ZE%





OEBPS/Image00348.jpg
Bl S = |itms| wen| aa

EESTRFUSERRR (R, Shpl. WFRK, A%)
EREEHAR





OEBPS/Image00349.jpg
LiES i

1. £, F7E (vertval )

(1) B

. F

(2) ER#, FRff 110184

2. 7% ( Displacement )

(1) AEmEl

(2) B

(3) R4
(4) BEL

L
L

Eap:b
—5MRESIEE

il
— AR

RESTEM

3. Z46l7=& (Innovation )

(1) EXHE

(2) BL&5F

#E
—ERFE
pati:b 2L
—SEh &

il

BRERS

RS HAL
BHBFE

FEEIR

Z5TiE
FEH L

Fi. R

BITRE

BRMRERAE

il
R

<L < L

AN

=

&R
& A&
B\

<





OEBPS/Image00228.jpg
hREE
FHEERENRSMETAR

ARG
PRI & B AR & Th i R G IEIFR

RRES
HRRPMHTHEARREESTHE

BEHM
MAERELHEXZRSSEENY

S
WAEREMEXZERSSEENY

LB E
0 1 B R A 0 7R ) 3 e X 43
(S MiB%) #iCBMERTHIFAH





OEBPS/Image00241.jpg
a. F BN (81fL: 10123£7T)
B AR 100%=$57.1 111.8
LBO ( *I’FFIHZ}

) &R

Hitrfe e AR %

AN






OEBPS/Image00363.jpg
ERMES “ERH

e HARIRIE

EHERL itk

“KFS” “Aggressive Initiatives”
ETHMELNTS

Emgas | L 1 7

o SPFRASBBTREE|[ e Go my way






OEBPS/Image00240.jpg
ﬁ B100FH TRNEHRUE
&7 BAEHEN (1000£7T)
PR 5100 A EERE R

##L: IMF international statistics 1989, Frost&Sullivan 1989 %,





OEBPS/Image00364.jpg
EgEE AR

“Unfair Advantage”

‘R R B

Yy

------ ARERAA
BfEN






OEBPS/Image00243.jpg
a. VA JT)

FEWAN Fa® FHR FK AME KREe LW
WA AT ke HE L6
88%  18.1% 109%  254% 13%  31%

L/ 1980—1989





OEBPS/Image00361.jpg
R HBRARSBMPEERTE, BEZRE
MEBE, UEEEHRAARTE LS

FEMER
(TIA%E )

GM

El MR

XEHEEA REEEB || REEEC

-





OEBPS/Image00242.jpg
b. Bl (P4 10123%5T)

$27.1
$18.5

$2.7

XE A= BET S WA~ BETHE

LBOFE M LBO% A%
ZEETON ES T ON

FREIR: BRIBRE; EEHRAAIMME.





OEBPS/Image00362.jpg
V. ETE

%
1 . ERTE
&
o)
%
®
LB A EE
I. I, . V.
gy
HERIEERIS  -EELRIS +SBU/BU EANHERTL
EERE
- BRI KRR - [EEIE - PPMift #2 9% 32
as

C UBERE” - “RETIRRET - HRRERE” - RREEE”





OEBPS/Image00245.jpg
100%=27012 £ T 12012 %5

SRR
44% HBHR HBER

(£REE 1.3%)

10% 18 A TFF/ACHK
BEE BTN
9% H#HE FiEPEKE.3%

1% FEERR il

ABOZET
26% HAtr





OEBPS/Image00367.jpg
FREATS RO AR R 3 3R

BB RTEREX SR

— RS LARNEFORHN) SBU —HBIIENENL PPM
— KRN ERR R hE —MHE. SMFREEM PMS
QI 5

—BEEANFRE ) LUK
— Al S EEL OVA
—I AR





OEBPS/Image00244.jpg
EFRRREERIERMMELNBRIN R GEHEXER,
ZRRIR: BBREEFSEUNAERSE,; ETEHLASMRE





OEBPS/Image00247.jpg
USR]

T i o B A





OEBPS/Image00365.jpg
XAFBOD) | AT :iiw’m’ﬁﬁ
AR (A5 )
KEAM R AL
ss ||| ss BOA. HEFERM
N BHERR R B AL
SBU
-8R TEIZHEEE
SEﬂ SBU SR R T HA R
— KHEERLL
F=@RER5
- EREWIES T
BU BU - BB RIEAR BT
— = ST AEFEHERAR
PMS
AR | | | | | | BERSMRNAM

BRI E R BT






OEBPS/Image00246.jpg
i BRSKALERIR, EE. BE BAR. =0 B, ®E,
HERR: ZHEBARIHME.





OEBPS/Image00366.jpg
KA R TR BRI

BT
e "
H3EAL .

IEM REIEER

33 ) | BUAR
R SR
BURRTIR xgim'§;¢ﬁmﬁﬁﬂﬁﬁ? i
e
— AR
FLRH
AT
S
P P BEABART

ik





OEBPS/Image00359.jpg
C tTER D

(RER%E)
“ERAERR” “HLTR”
e
PIL
BALE
“EIRHE? 7 “RGHL”

!’AE!EI! MTT

B





OEBPS/Image00360.jpg
R REHEEERAIFIA, HTRIEEEERERSYH

RBBEHERHATHER
BRI
(mitigm )
GM
R&D
LT I
! EIEPS:] A
2 B
& HEREE .
4 D

m
(e}





OEBPS/Image00239.jpg
g 24

crere>18 i 26
- ST 16
- -kl w16

erere 14 ere e 15

- o o 26 - g e 32





OEBPS/Image00238.jpg
40 - EME%E

@@WE p
W% 30 By o?{EE
& LION e mE
2 o
B * ggessa
n zisﬂamﬁ .
ok /”YAT

H7=

—— e )
. 0 10 20 3.0 4.0

Al ME* /T

A ES “RENE" 5.
FRRR: ZEEBFERFESZAEMANA





OEBPS/Image00358.jpg
EHAR *EHRE

eI e e
BAF BAT
kS AZL AZ
-KRiEH AERR
B RTH SRR
S CAREEE" R CEAEE"
RI2E HE BAH
SHETE AE BEL
ek -thg
Be AR R B

U E K=





OEBPS/Image00336.jpg
*Managing technological change: a box of cigars for Brand
F.Gluck, Harvard Business Review, September, 1975

BFEEANEL: — 1SRN EY
F.Gluck®, e LiTie, 197559A





OEBPS/Image00337.jpg
pus-moT > &

AR
EEh i

TS
CEFRAR

RETR
(—#5=E)

+OEM. mit

i

Rl
S
Pt
E AN
LSl
e





OEBPS/Image00330.jpg
BEENR iR
HEW. £F

HEEHEE






OEBPS/Image00331.jpg
st |\ HEEE \\ grmmgarm |\ wastemarn || omirn)
maz )98 R SEmEE | B

ZHEMKR. KEE

245 R BN
B I_I_I_I_I_‘
Myt My
EHEERE Bambt
SHEBR FEL R FER
e izigz

HERRHEE

B BABERS
— RS

—MiEEEEL





OEBPS/Image00328.jpg
; TIHHA RS

| kR R RE
#iE EREN
e
47 52
S o (EEBE
EREN
BRBHE

&

.Eﬁiﬁﬂﬁ
HER






OEBPS/Image00329.jpg
= X N l

- HERAY

pmEpEE |-, i

e PO WEAR i — i

) —EPRE
BY  —WEFR
S A oRiE
—au
\'A I - —REAE
Wt i s
] foie
V.
IR

WL






OEBPS/Image00334.jpg
KEML

i

A

#®H%

“BfEEN”
1LEEUTHRELRES DR, ERELREHE
2 RERATRESHRABIMPREL





OEBPS/Image00335.jpg
WSEHSMYE

HBEERN BB E
IR RETE
XBLH





OEBPS/Image00332.jpg
s )\ HERE \\ g maam || wastemaes || soisthel
waE /N8 T SEmnkin || B

V.






OEBPS/Image00333.jpg
HE SHELHI IR

-

.

AN .
1A SRS EEBEE, NEGERNESW™
2 URBERNSEBSRANMEEBEIE, —ERFHE
RABE





OEBPS/Image00347.jpg
— v &2
s ? mrEE
X %BE
EE
a% K | oavm | om | omes

iEiduser segment ({FHIRITA. REMR. BaA. REAE)
SHITERL





OEBPS/Image00341.jpg
(AFER AT A )
14K5%

1. FRHAR
2.5 R
34mILE

495y

1AL RMATHI AR
2 FIR
34 - HUHEHIR
4 e

5.%A
AL E e

121 25

1.EES
2.C10, 178
3.C10,+0,1478
401,372

MENE (%)
HATR, Hib

BHEEARS
AR

AR (%)
‘DA

BEERR

B, 318





OEBPS/Image00342.jpg
857 B

1iEARH#TREES
2ATHHFMEERRE T
SBFR/RE*

4 ESRFERTREA

Ait2301fZHT

TEHE

(%)

EawmieE | a| BALE

FERR






OEBPS/Image00339.jpg
% ol vl

o LIRS

& R E TR
(EERR)

DR ORI
e
SR

LB R






OEBPS/Image00340.jpg
MRFE TR

MY EESH

(&%)

RATMR

=





OEBPS/Image00345.jpg
Gz
BT

EatEAR

TEAS
©

FAF

1

E

i (BRAR)
I
I}

“EEEE

WAL TEEE
FAFEGHE
o
RAEREER

WETFHER

Ak
AR

5ISIHiEEa1E

TERS"

ANEUTERHL
FAFGIT, HliE
[S]

mx

RiEtE

EitEL
MEXRSHL
SRS S





OEBPS/Image00346.jpg
ERtigA BT '/ it
THEASE | WX (RERER ) B SNRTSR  HEAPIERE

© [S] o °
FRF g, HIE (183X) ) SNRITES BRI

1 1 1 1

Ed LEDHEA 0 MAFABRMERITE
M (BRAR)
1 R+DF& BRI MANE L
I HREIME LRI
m 5LEDHIEBA1E SERYEL

RLBUMME], HAEMYIRFHAR
HBIFTE AR R T





OEBPS/Image00343.jpg
BARRE

e

prwmme S & sarreien
‘B ARRIER oM M ™ - mAsen
RERBRAA T { & mEmEE
SRR At N o RS

/

RADHF RSB





OEBPS/Image00344.jpg
TH M M M
H-EARA ;%
M=E AT x
L=IRE. PFIMEE % M M M
i
a8 @ L M
T |
"&*i E M H
g _ i
P i FUMBENE =
#
Wit /7L
#m N\_H
HEsH X
W M
FERES TR
‘mEREE % L

KFSERE "Ny





OEBPS/Image00338.jpg
¥ mmzwER L
" x PPC
124 | -TER s
B, 5| sgemem
E@ | EREEL =z
% -OEMsiAAT EEH
X
- B REROR 31 =L
" % (2xBLE) =
B W CEnEEER AL
T R EANMEFEEL igi
-BRE R
_XH. EC L






OEBPS/Image00112.jpg
H R R

R
A gk

—HARICEHILEE

NERICHHEHRER
R

BA

ol Y B





OEBPS/Image00111.jpg
AR

RIEGREE | Rl
WO (T AT e
- ABRW | ) | SMTH
thig BEINE . | € | rmEEsT
BHFE M35 ) | WiRTERES
B st T ) | SRR
2 et AR 3 | REBREN
a4 RE ) | BB
#HRE S — ﬁﬁﬁ*‘%ﬂ”






OEBPS/Image00114.jpg
AR EE
19734

800

600

e EH
fegER R

B A/FR

RLAR T tE

EFEHE
RRE,
Tk B
REEE,
BEH T
I Zi&ER
z

19784
900

700
A =R

feglR REE

B 6-12 474 —RiEMENVEYE






OEBPS/Image00113.jpg
19734 FRHME T L H 7
& ( BT/F5E)

EAREMAN TS

1970 19711972 73 1974 1975 1976 1977 1978

XA MRt ERAERSNIMN
1B 219784 Hi i & A= M fR





OEBPS/Image00116.jpg
19704

19784
0__25 50 75 100 0__25 50 75 100
B pig2]
T ek
it El2754
K &R
ENRY L@
= Bl
Al EHILER






OEBPS/Image00115.jpg
AR KR

BliEH





OEBPS/Image00117.jpg
B

il
=g
il
REhi=
_T T
FER ERRE A Filzx

BARMBKS

AR5

HEH&






OEBPS/Image00108.jpg
WEEAHBER






OEBPS/Image00110.jpg
R
i
1T
A
5]
®
E:J

HuflES5
BT AR
3 55 3¢ 2 R AT SR AR





OEBPS/Image00109.jpg
) | I§m L
‘ M..m . HEIE
5| | Cmare S @]
% STREKERLER| O
#2|| omkohng )
w4
& < LSS 0|
m CUEEREH @
e EEC
1E | # | &
SRR O
CEFERER O
RN RB RS @]
S ©
OTIMFER O
ORITRR o
LIS ®©
ESIRER O






OEBPS/Image00123.jpg
Rl

20142604 18 2014E80E R
e
L ol —MEE RS
7 —slgA B| —mzmmk
B —mooms 7| T RERER
—ammEAER | E| EEFARA
R __maaEn

BERRRMEES BRAFHIEE





OEBPS/Image00122.jpg
e deiged St

ot

BRATIHIES

TEE&E “EEn”

PR | TR .

i3

&
6l

ARAR
S5
il
i
SEMmI





OEBPS/Image00027.jpg
HELLA A AL
“ereenny| - HEEAEE
- BPHOMERARE






OEBPS/Image00125.jpg
FAERITER

Zmh

— I EHEENFHABRAZRK

WEARNE. EHRBHENS
— IR B R R R
—EEKAETEEM R RIFTEL
— B EFFENITEMER





OEBPS/Image00124.jpg
&Ly

S5 BB S bt i
Mk 2 5 R I M

!
i
!
!
i
i
b
I
i

A e B

— AR E R RN E
- SERIAR IR E R F R BB
- TH RS
— AT RHEEUSEER
— “HLE)” HEE
— “HE” REERE (ERLE)





OEBPS/Image00025.jpg
HGUAY B W b

iR, S
A8 (#HEMAEAET) SHZATHEHRRT A
7T-11{EFE
(49,176 1983.2) 278.5
A% 2403

(58,843 1982.12)

SEUE R

A
(67,260 1982.12)

BAEERE
(55,271 1982.11)

HAZE 0
(79,230 1982.11)






OEBPS/Image00127.jpg
IEEEEEL
—IRALK
—RAEHEH
—— X RTHBRHIRR )
——R&DREHIEA
— MG AR

—ERdE

—RARRE
GEENRE .

— R BB 7T

BESEHARREHO

—&HMEL
— R ERMREL
— B

— IR E R






OEBPS/Image00026.jpg
EARIMA R
(59,414 1982.10)

BEEE
(89,500 1983.3)

H iz & 5% /R
(142,183 1983.3)

EMTE
(82,701 19

RERR: $HAATHE
IHAE
HEBRRIT





OEBPS/Image00126.jpg
HLRFNHLH]
o





OEBPS/Image00023.jpg
s |

iR

17

m»mm|| .

(omzs)

b &S

b &R

i 4 R
p SHURMIER
TR IRE

b B RE

O U @ U

(sr ) ( weewzwma )
e O ERRALIE AR EELE
SEOMER L1 E20PN Bich: ot}
F SR LTI
oS

BRHRERR

: CHBETRINEE
wiAmemE  RARRRMES
R4 SR LT





OEBPS/Image00024.jpg
[ 2682%:3:0): ]
EIE#ANESN o483 SRS SR

HrAEFn s iR E A TR W RERIVANVE
WIHPHERRT





OEBPS/Image00119.jpg
& ——ECR™" fkik" 8Kk &
——2h L og
—— I

RRCERERS

N S kR

B — KM%

RIMRIY
—OREL HEEL
—— IR ERIE T PRI AL 0E

iE: Electronic Cash Register WEF &, RIBEFHEHMI,





OEBPS/Image00118.jpg
—— NRAHATRE A

— AOEHEEEL

— AT RE TR
“BRRAFR

TR R 0L 4 D P

-
yal

-
—— A
— REBER
—— R

¢ N

4R





OEBPS/Image00121.jpg
R R

IINBUTRAL

B ST AR RAN,

REEWREN

BRI

BINRIREER:

AR
EFRATEREE

B (E/) B&





OEBPS/Image00120.jpg
HEHENISE R MBNGL6H

MR EWE

AIREBREEN

EEXBE (HEE )

BEEREN
MREE NREE
INRIEE

BINEXRAYEN

EHXYEN






OEBPS/Image00021.jpg
MFERELE

SREE HiEE HB L i8)
aE  AfEQ N ERME
I ————
BAREFHE

AR BAEFKEHITIREH 19838





OEBPS/Image00022.jpg
#HEK






OEBPS/Image00097.jpg
BlF2

BN ———
|

TRt RS 19804 19704

W,

TR &





OEBPS/Image00019.jpg
(1983FERERAFNR )

Wl
Wff L 100%=27, 7824
BHRERE 4

RGERE
BARERE

KFPIE

BRITH

iTEnRIE

[=F: ST e
FRIER: BRI 1984.5.31





OEBPS/Image00020.jpg
NFERBZHE

RiEE REE HBIE R 8
AE 2EQ I ERE
I ———

HAER%IE





OEBPS/Image00018.jpg
(2.778212)

<
/// KB
ot -
= T ESMSTE
1 1 1 1
1978 1979 1980 1981 1982 1983

R (BAEAGERERES) BE~LHHR






OEBPS/Image00090.jpg
BRI

100

75

50

25

ARREI= &
X B EE S b

KAV TR

B R

L
pans®
e

'
lllllllllll“l‘
i

ety
I
.
et
e

10 20 30 m

ERHE
(#ZRABVAPSETHES] )

50 60 (K)





OEBPS/Image00211.jpg
TIHEH
‘HBER

U





OEBPS/Image00089.jpg
ZHEH  50.0 (FHT)

P
IR TR
26.0 (FH)
SRR
TR
R Fia

WREY HInNE





OEBPS/Image00210.jpg
MR
L BRI ‘iiﬁi’fz

R
BEMAE

BRI

(ERERIT) (B5MERIT )





OEBPS/Image00016.jpg
WeERERERREH

[ T S T T
\ ta LA

\ \ \

\ ___ ,__ o
\ \ \
B LWE LE
1 FE M 1w
T I
L , I
1 1 ]

' L 'y

] 1 !y

! ! L]





OEBPS/Image00092.jpg
FI 9 0REE

1 3 B0 2 3

&

FFipRtE | @M ¢ &

FHRH | BER L
T8RS 9 ! HEHTPO
HitARER &38R






OEBPS/Image00213.jpg
EEFAA





OEBPS/Image00017.jpg
1974) 1975) 1976, 1977) 1978) 1979) 1980, 1981) 1982

FEEREMRS (AR )

1974.10nsvasseussnasnsnusasnasnsasnnnasnnsasnnnnnnns)

ERME (KFEH )
1976.2 m—
#MRIE ( BAIRIE )
19774 e—

REHSRE (FBEHEE)
1977.8 me—

DA RS (KWL )
197711 e—
R (ELEN)
1977.1]  e—

ML RESE LIRS (RS )
197711 e—

Yk (2AXREGART )
19813 "—
REgERE (8WLEE )
1981.6 m——
ARAK LIRS (RKITH )
1981.9 m—
FREY LIRS (BERES )
1982.9 =P





OEBPS/Image00091.jpg
SHEFEBBA

Hi 0 FEE IR

SHBIRBRADS

EBJXE&?E Iﬁ’f‘i

E






OEBPS/Image00212.jpg
RS AR
IR

i
HIHEH
R&D

* KEIF= A RE
XA EFERE
A ERAIEFEMIRIE





OEBPS/Image00014.jpg
BA
(1979)

¥E
(1977)

e
(1974)

e FE
(1978)

EE
(1981)






OEBPS/Image00094.jpg
piob: |





OEBPS/Image00215.jpg
EFRiRiE

Bil: BONFRSEMEEL
BAER: RE

SEF

P
X Cl
&%





OEBPS/Image00015.jpg
NIEE RS R H
EEEM@M%@W&ﬁT

—— >

HliE
$H

ey

(g

& (R&D)






OEBPS/Image00093.jpg
e
>*

u
"
n
"
[}
[l
n
.

1 d

HF
S

(LTI T T T T T T T
AR EEEEE .

»
"
.
[l
T

Hi%

ERNHER

Rtz slivhacd
v

i
~E$#ﬁi_§kqﬂ 877

HEERAKBER

S RERME

HERED
RS 301s
AR

RigE

<R &I






OEBPS/Image00214.jpg
BR e

-
i<
N
N
TUTHE
il Ed
=1 %
=
EN
% N
E §
FRME ) Rl BATH LM ARIBNY
HEAT ) AT RS T ZEER

Pk





OEBPS/Image00012.jpg
5 396

£E 5230

4 287 4172

3913 4014

1970 1973 1980
BEER: 24T





OEBPS/Image00096.jpg
R B

R A

&B@'}éﬁﬁﬁ,
1978 1979 1980 | £

(%)






OEBPS/Image00217.jpg
WK=K 4

FE=RR%E





OEBPS/Image00013.jpg
4014
% 3717

ERSEFRIAE

e

BAE






OEBPS/Image00095.jpg
THRM (BT RE)

BT :

500~ FE A
400 \

[

I\
300 N, ALE

ARH: TNeellLL -
200 BRI Tt BRF
o) I T T T

1975 1976 A1977 1978 1979 1980 (4 )






OEBPS/Image00216.jpg
&R

BB F it

BAEWHERE
BEEEX
EWEA






OEBPS/Image00088.jpg
AE BT BELAT

(%) (%)
20 20
® %
e . .
e® © L) e ¢
7 |° 2, ® FiyFigE " C .
Hiole , o o 10 .
= 3% . .« .
.
. i
] . . .
L]
® e o
BHTH B4R

100 200 300 100 200 300
SHEER Y AR






OEBPS/Image00209.jpg
&7

I#

BM# p4 HE
=

3 X il
(MLC)

£

HEINR X EH (FEWR )
BISKEH

PR KRKRR AR HBEXERE
DEWARR WL T HL

KRR BRR

BEEHH
ESEER






OEBPS/Image00208.jpg
HER- HIECIY | R ( KRR )

YR ESFEHEHRIB E A

R LSRRI SRR ¢
TR ERIREEI 08 (HERE)
IRRBRERF
BUTEHERTHM

SHIES-DHE - | I RO EIN- T






OEBPS/Image00010.jpg
=S

100

75

50

25

... HIHTEM

-~
.
-~
-~

?ﬁ,lt o2
( 20/ )






OEBPS/Image00011.jpg
E S Al
s - B

BHAE
2417

1808

3078

2 365

4 821

2769

1970

1973

1980





OEBPS/Image00008.jpg
=
T

At O O3S0 2SS B RF 1 Sk

{

(%)

100

80

60

40

@ T HATENHL

1 000

.@E:‘r\fﬁ} (20 )
@ ITHBITEN I
@5 (B6EK) |

&

10 000

4t

o)
ks
b
_._ggi_-._._..
8
[ ]

FARRRLR -,

e

I3,
'
.f,'

EHITEL
(16 ELE) |

100 000

FDD(20/E %)

|
REFUTEIN
(163 PR

® i(1Emx)

i s

1 000 000(&)





OEBPS/Image00009.jpg
FHEAH

L7 PN T2

HEDRETHHERLR





OEBPS/Image00007.jpg
7l 55 A a A

Bl
FHATED
REHEFTENL

EFEDRIAL

i es

P =G
(ARRARERBRS=R ) (BARERRS @)






OEBPS/Image00101.jpg
HIXHEE FABR A AL AR JE R 7 SR AR

(BR/F%)
254
M o34 (LiBIE
il L ik T
214 214
PRl
B L )|
M IﬁSI‘Z:d: 161 | _ |161
3 &7
0 %
ES]
19754 19804 YN

ol
biing >3

¥ o
>
5
ol

m

g 2l





OEBPS/Image00222.jpg





OEBPS/Image00100.jpg
214

(#nAMAEESH )
(B%/F%)

AR REXFA

i LARRMBET AT
2 BT HEAE R 4 7= BE F1 25 %28 000FE





OEBPS/Image00221.jpg
—RRFR?

R&D: BRI ERITE =T L

R&D





OEBPS/Image00005.jpg
30 000 Et (12€)
H e
cavors] I SHE (ommAXBFITHE)

_— i HTE (3OmmE KA/ )
ool R (R )-—-,d_u.

B (TmmARATFIHEE )-~"':E:;"‘*E@ (iew*a )
hamd -3

0
1964 1966 1968 1970 1972 1974 1976 1978 1980 (%)





OEBPS/Image00103.jpg
_BEFFIME
(%)

SHEMIE +3 116

A -5

144

R +10 100

RIHE A5

BETFRE A10
—REBRMHERA A5






OEBPS/Image00224.jpg
L SR

2 H






OEBPS/Image00006.jpg
107

80

60

40

:
" WAL

1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979 1980 1981( 4 )





OEBPS/Image00102.jpg
I SHREHAR

ERFERIC
CSHGREH T

A
- dtigiE

WMMATSH






OEBPS/Image00223.jpg
¥AEEER FADEASKMSE RS (5 )
BOEEER





OEBPS/Image00003.jpg
P Bl g T R E

(10fzg5c) (101ZATT) T EE
soo 18 #7100

\ FlmEEeLY

\ 4o wE L Pods

150

100

19674 19694 19714 19734 19754 19774 19794
19684 19704 19724 19744 19764 19784 19804





OEBPS/Image00105.jpg
FIRSEE hig—
¥RRME TERE AL






OEBPS/Image00226.jpg
2600

400

3000

1700

[3o0]

10012

KR
mRERTEH

RS EES
mKEEH

RS
MK RFEH

FRUIEER
S (HiLEr)

ERERL

mRESHEL

109

126 1.7

72

12

42

L-54-





OEBPS/Image00004.jpg
R <] i [> TR R AN

500 000 +—e 1 “Eﬁf
A
sof e
300 000 o =
ICaXXBFitias
200 000 === ﬁg}
100 000 — !

50 000
40 000

HEEHLSHRE—LLSIAR
BFITESE (BFE&)

Edx1545m, AXATFIT
HBEHMIENBES0THT
FHTREE T H A3 0008
JTo FEXMIE, hMRLE
KB FIHHEOMEREE
HAKXA30 0008TH, F
BERRAEHH LI TH
#H%10 0008 FTAIFHF~ &
AT RAX—BIR, FEK
R RET 7 R RA R,
MR R HE ) LSRR
WEOMMETR; FME
MM REN B —HRKY
15FAEA—TFRES

SR (ERIBEB00) | 10maKsk, mTHKE
— ERAR B
£ P e—e e






OEBPS/Image00104.jpg
FIAR1%FEEFR N
B AR R

(%)

BRI
RIHE

10.0|

—REEMEERA
iR

JRRIRA

HEME

% 62 S uE Bk A I

1
1% 5%





OEBPS/Image00225.jpg
KH

KH

AR F






OEBPS/Image00001.jpg
(%)

500 1 000 1500
mIBM (ZAT)





OEBPS/Image00107.jpg
REEMH LR 2 i)
ERATEFMES

-~

EREY;

eee—

MESHTAE

——

e ——
BARHNIA

)

AR

|





OEBPS/Image00002.jpg
iR E
1976~19794F £& (%)

AR EFE20% LT
BT A £l
5N E

(%)
HIHHEFE20%
LR Rl T35 F 1





OEBPS/Image00106.jpg
BE MR EE 0 1

BE M EE 08 1

BEEH





OEBPS/Image00227.jpg
E: 19874 AAKGNPH2.387FIZ£T. 1£T =142,
AERE: SFITRT. XHA. EHSFACHIEE.





OEBPS/Image00218.jpg





OEBPS/Image00099.jpg





OEBPS/Image00220.jpg
—ENF WA

—H55 M
R&D: FEFFLL R

R&D R&D





OEBPS/Image00098.jpg
R
|
PR 2

: \ BEIMEFTE






OEBPS/Image00219.jpg
A
£

Rt






OEBPS/Image00076.jpg
CAH
12.8

[

-2.8

DD

2.7

o ]

1951

1952 1953

1954

1955 ( 4 )

20.1

- Hi

SNPF IR0 >R g
Fdose

[BEREN i





OEBPS/Image00197.jpg
2014260 R A0 L2704
(HERK)

AREMAEASNEBAK BRAKNSHIR
EDRTHYRHE (aEFRAN )

AU BEEE THAMHEE

202280 ({REALK )

1 (—MEZZ AR EE201HE
60ERBHNEAKHIRHER )






OEBPS/Image00000.jpg
: 10.0 5

19724 [ 19774 & 19824 & 19924 [
(Tou)





OEBPS/Image00075.jpg
GnEaE (%)  CAIN RywnamR

4

AL —

'9#'*&— 5.1

4

BEl &A% (%)

1

S

s s (er2) @

il

i8]

2

E

Lz}

_42\ ﬁ
-3.1 §
5

ENTEE





OEBPS/Image00196.jpg
BREVHEENE

(47 )

by ] 88.4

GARBAT

i

F%eR
gHR

u

H}
T5ii

21Ty
17.8

#E: 5RAEFMETZAETNEALAEERD T 1EEGHAHN LI AR,
HHKR: REXHERS; DIAMONDH AL,






OEBPS/Image00317.jpg
HEL T

10 MEARAZNB A L M0 ER TR

BENYESZS (ER)

(%)
DIENEFEE:

BRERRBENA EACIDY
i 5 EIEER EEEEER —EEE





OEBPS/Image00077.jpg
IER B RRHEETK (&) &
(3K / %&5)

2
2R

0 19451946194719481949195019511952195319541955 ( 4 )





OEBPS/Image00068.jpg
RAECHLSH
B AT REYE

e F e 51
ATHENE
FHEXE AR

R HR

B E IR






OEBPS/Image00189.jpg
FE

- A I E R R K TR

B 1ER

RAEEEREENER
HEFAERSHEN

o
f&l am

M EEBREARRERHE

REAHIER

<G R 5 BR8N HE

B. BMEETHANK
KHEFFZIhEE

KMMTEEETEE
B

CABEHENERMEE

*E

CRER#EEUNEEETF

L@ mEH R

-BIERERYERER
CREEREENEBINE

1414

AFEEINREEZT

RS

CEMMERMAEEEE

HEaH






OEBPS/Image00310.jpg
P i e AR

KHERIFIE






OEBPS/Image00188.jpg
=t

B4

iR

+ B B T B T BB R I

HIEBH K ERTIEE

BN EEEEEN

[

- o ) B A S A AT

1254

REZEERIIER

B EEREREETR
&

CHTFRMETEENHIE

BRI AR B E R

CRA SR I T KRB E

EXRARESEE. #EH
RXAEREENTE

-HEEMHtEHESIER

FEH

CEEWMBIER Z B HH

WEHRHHRE

-HERE. #HEH. TEH

EHIRBEMRINEE

HEFZEMNMTEHNEE

ity

SEHABHABLES

LB N





OEBPS/Image00309.jpg
PIPRI)) TR ) pi ) SEFRE ) ZHRRE

B Il 9 S5 3%

RigMIEE

HiR

BER
n

IBERHRE S RESHT

oS R e

T

—WIHAE —iEt
— i — XA
—&RE —ESTRSRAE

EERE





OEBPS/Image00070.jpg
B F R AR A RO HRBTIR
- KT 6

=

HPRB LS

- BNE





OEBPS/Image00191.jpg
— HOERIERTHEE
WD (AR R R
RIHIEES )

— B KR o=
spren wrEmek || T ooLE SR
—EKRMEERSERE || i
- —— R RRR
R RE MM EIER K REMYSR
BRREmKD oS
— B ESHIFH R K RS ABREE
REE RRELSHKER
—— HR AR B M AR e 4 BEL RINESR
e W KEHES

—EIERERZERERE
E{Y2

— IR LR AR R S B
TE4 HEE (RRIE )






OEBPS/Image00312.jpg
TS B





OEBPS/Image00069.jpg
(¥4

HNRIGIE
A B
PPN
;mma @

FIFEA MEFHAS
A ) e——> ALK BE SR

BEEA

5 FHAB IS

SABER LS %S

A





OEBPS/Image00190.jpg
ol

il

—BESBT BIRHRNKE
R ﬁ.ﬂ

Aw__m_\ HEIEE HKEER )

—HERREERS
—— i EHE0E R SBIENG E HEE SR

—HERER BHRERT B/
.Iﬁ%.ﬁﬁﬁi,_m%un%

—— S T O R

——ITSBiE0g 4R

— RS EENER (0FERIE
FRARIE ) S I -84R

— X

EE






OEBPS/Image00311.jpg
s o]

VA/VE
(&3, MST/EEEL )





OEBPS/Image00072.jpg





OEBPS/Image00193.jpg
HEBRROREF A

PMS

—PPM

—PIP

—OVA HIREIRK
—SFM

—TPM

SN

5
bl
o
¥%

SMNDRBHIRAEF A

F AN
(&1E. H#M)

— (ATEHMHEHNS )
WM 328 B 44 B






OEBPS/Image00314.jpg
L 000

HAXEITRE






OEBPS/Image00071.jpg
BEE SN FRBI S EERB0 WA

100

75

50

25

SHE NSRS

( som

(som

( som

(som

100%

75%

50%

25%





OEBPS/Image00192.jpg
HiERE BAR AREkR

FABEREHHEER F%Hﬁ%&&l

BUBEEARE B SR R

RARERMEIER
FSHFE

REREEF BARM AL
A (ER)
K

T RFLZ R R





OEBPS/Image00313.jpg
PIPKI)) REHS ) B ) HEHERIE)) TERRE

v

MRIRERR

TRBRELTHERE g
BETOO0O ( B/ )

LESES - HEHIEHI 8N
snan  HER SHaigit

gt

p—
Jufepdialm T RAHE
% EHRIER

I

- BIERRLEN,
&gt ERER
- B RALAREK






OEBPS/Image00074.jpg
(%)
400 EfLREME
TR

300

REUSTREE M
SR cE

200

100

O 1946 1947 1048 1940 1950 1951 1952 1953 1954 1055 ( £E )





OEBPS/Image00195.jpg
BA1EN EH AT RG]
(FIEE—EB)

(100% =823%) Hp R A ERER

1Ex FRIEAA LT
el iy EE B





OEBPS/Image00316.jpg
i MRRHEPIP, MBAKRBEI MTRARSE.
BUAURRERE,





OEBPS/Image00073.jpg
AR EE A 32 S A 75 FEEEMER

(1980%: AA%TT)

(ZA5) o
¥ EALEMRH

68.7
SR SHEER
200

150

100

50 33.4

O 1946 1947 1948 1949 1950 1951 1952 1953 1954 1955 ( £F )





OEBPS/Image00194.jpg
PIP: Performance Improvement Plan, k&iaititil
OVA: Overhead Value Analysis, HligliE##E%

SFM: Sales Force Management, $§8E /&2

TPM: Technology Portfolio Management, HARA&EE





OEBPS/Image00315.jpg
PIPRI)) Rt ) W ) DEVRA ) SHRRE

)
SEHER

[owx_]

XXEBH

— AT






OEBPS/Image00308.jpg
BHES 11

15

FRIE
e

it (IXskiEds; )

145






OEBPS/Image00087.jpg
BEYE

N/ \
/N
AN\





OEBPS/Image00086.jpg
100r °
A SR ERSHEE B °






OEBPS/Image00207.jpg
x4
i1
A
gl
3
=)






OEBPS/Image00079.jpg
HRREHIESF | B

LY VNG ESS

(BiT)
4 G xBARIER
00
° L ]
. L ]
® x4 x
300 . AT
° L
L] K.
x % BiAHEZ 1008 T E
200 5. X * % BARF1Y
b x
. x x
x
100 x
x
x
(FHT
0 1000 2000 3000

HREITE





OEBPS/Image00200.jpg
B RIMIBEX (1BM) FSMEIE ( CFIH )
BEFATKE (CRH)

: AAFR
o EEFAT R
% REARAR BT AL





OEBPS/Image00321.jpg
SEPL

BELEER: BEATREE AERAE LI ERE
AZEWEE—L
RS REE: RETiE:
RXATE BUFEESREA
(BER2H)
IREREENTH ¥ 2,860,000 REZHEMTH
R (BRE) | &
“KBER AR E AL O x O -moaste
-REBEILEWIR O+ M
[ |
(BT [ g,
M =8 M | .zzsmmnxnss
O =& O
O &% O
PUTH LB (&&2) | prmmeEss
% 4T WS R,
it SoME— B R
Oew ) o

O#ser






OEBPS/Image00078.jpg
RS Il RS

(%)
800

600

400

200

0" 5558 10

BHER: AXERNE

12

56/2

4

SHERE
HIEEHB®





OEBPS/Image00199.jpg





OEBPS/Image00320.jpg
XXXXiR

B AR T ER

PR FR SR REP/LKIRE

FREE ARHRAREESUE ¥ 2,860,000
SRR BAGEH—R
iR AT BT

FERRIAA | ¥ 6,360,000






OEBPS/Image00081.jpg
INREE S E ARIE

80X AP





OEBPS/Image00202.jpg
(! 115817 IERI] FlEB

BT
egH FUERH AF
- RiEME

F

- XL BF b

XXX % Eilm]

AR
AREBIIRR

WREHF

X X X X

E!D € B A

PerT—— [ mumipxans

===

GO EMMBRAH

% ‘__ o 5
17 Jtx mE OHMHERE 3N L
! C < >C43 < >4

I —— 1 /3
1] C CaOC— 3 < >





OEBPS/Image00323.jpg
B{IZE

w8l

25004
#AT A ames

- BEFiE
4

sE .
BIITHE





OEBPS/Image00080.jpg
R B
20000

15000

10000

5000

10

15

20

25

30
TmHEEE (%)





OEBPS/Image00201.jpg
EE

i L] L]
no 600600600

B x x % ® X
X - ¥ X
FLFTEH -
& ¥R R X R %

X AR BRI KA I X & AL





OEBPS/Image00322.jpg
AR

N

s

R F M8






OEBPS/Image00083.jpg
RAHIERF R AR | MERHET

A
(%EB‘J) b 0.5
507
( 5(%11 ) 0.9 0.5
EHEER
(E%$ﬁﬁ%
c IKEFAR A
(100 ) 08
D HiTHr
(100%h ) 32 migt

F150.84H 0.5 A





OEBPS/Image00204.jpg
23
B

| oms< | e

| L

I
I
I
_ ] I
_ ! I g
) I [
_ I B | 30m
] < | SEHL
"~ [ 1
y S B I
i I
S I
KB | S
BEE o TS
,Am:zL_ BE | .I—
® B e 1
_ R MipaNn
oz
| REEE e T i
| s !
“imﬂﬁ “%§A$ I i gpxs

b | emg | g

RKEHIER KBEIRAK






OEBPS/Image00325.jpg
EEHE

— 1975 —

— AR — A RET K
—FRFE —SHE R ANE
—HL —MERIIREX





OEBPS/Image00082.jpg
50 100 150 (AAAT)

EIEHER





OEBPS/Image00203.jpg
IhAERY
HATE

|| zeew
Bl =xamn
i
S
*

TR
iFﬁ*ﬂﬁl






OEBPS/Image00324.jpg
ERE
#1504 298501 295004 £510004

4704 49804

94004 251004





OEBPS/Image00085.jpg
100 =

RBEHER
80 .
®
° .
44 60 . ° : .
& d °
#; : ® g5 0
40 [
e .
° .
.
20 ® s O EHA

2 4 6 8 10 (&)
iR





OEBPS/Image00206.jpg
e

ifif P 28 f

() Nal
(3 ) S
(S ) BHEBH . .

Efkae  ELEH

FEVEMIRDIME I AFE 4=l gl





OEBPS/Image00327.jpg
B 314
EN (BEN+ERE)

_/_

R A
HEAST
S
N ER
A& e
EAES T . T
K
E5
HERA: BB NE HEP

B—HEAR ERHER





OEBPS/Image00084.jpg
(FBT/ME)
400

300

200

100






OEBPS/Image00205.jpg
B GE (BIr'e®)
R Y
b
CPC ( Ef=4ung )






OEBPS/Image00326.jpg
AN EHI 5 7

(BRMHL) (BR<tr)

EA0238%:0ES - B

FRFEH —WEN
— =g L
— &R






OEBPS/Image00198.jpg
=

RECUT I EK &

REKRH

HETR K E

RRREKE
RS
BE
(U

SEHEH R iEE

F AR EE R





OEBPS/Image00319.jpg
EEARTA

B AR/ EER
(BAHET)
0 10 20
31000 A
1000~3000 A
3000~5000 A

5000~10000 A

10000~30000 A

30000 A X E

0

PNIEE=IN
Bt A &5

(BAAXT)
25 ‘6.0 75






OEBPS/Image00318.jpg
HEAREA —
Wi R leﬂ(%zst?z
%

(BEFHET)
5 19 40 20
RHE1000A
1000~3000A
3000~5000 A

5000~10000 A

10000~30000 A

30000 A E





OEBPS/Image00054.jpg
&5 B R A7 G AR Ay s





OEBPS/Image00175.jpg
REF LT
HEENER
RN EXTTEE

SR - -
B3| i ERE AR F L

ESFMRATEEEN | EETNBRANEEEA
MEETTE EE

LR3I 3E X

HEEMER






OEBPS/Image00296.jpg
Y ) SEEERES T HE






OEBPS/Image00053.jpg
SRR E S5 B”

SRR #

S —

L

N =

MAF





OEBPS/Image00174.jpg
BN ER RN

O S B S I T

1’






OEBPS/Image00295.jpg
BHE—MK

PR — Y
rMRE—IRIR






OEBPS/Image00056.jpg
WERAAE RS

AR AL SR

W S0, B RV ASHESS

FERERFRHE
A—E





OEBPS/Image00177.jpg
BFE 213

g

13.0
2R 18.0
10.0
6.0

13.8

|

nA

BFHE 15.0
Fig

(%)

K R R g i

HEER

Eye World

Rogers Bowl





OEBPS/Image00055.jpg
B AETFHEAR A

L
4

FERHA il S
S —> S/
)’ e )





OEBPS/Image00176.jpg
s 0 3 e

BRAF BT
B

AP BiREH
WERSXFH
fi:bsaves

DI B





OEBPS/Image00297.jpg
HE ) LENEERNNFR

#AE. %

—3&
RIES 2 lEIN
*SBUEIEA

—EERSYEMNEAREPPMELE
— R EXNEE TR # TR
X
FEE - TR (PMA)






OEBPS/Image00057.jpg
ESUN

L E: o ]
3174, BERERNH
ARBEHE & AR 55






OEBPS/Image00288.jpg
mYEESH

1%
S HBHNE

TR

o=

REFAD






OEBPS/Image00048.jpg
TGN

© 20 ~ 40Fh#1 AL
153 $hiLE

02~ 35l A
65 EhHLHEL

RAEM KT

(20 ~ 40%))
7 (14y)

n (2~34)
1973197419751976 19771978 1979 1980 1981 (4 )

(HmSm ) FSmAE

0





OEBPS/Image00169.jpg
BRERHRaR

KM N R

4o

R -HE K

EIEI
HER BE R X ok de

EE B R AT
[x8Kks ]

I HT i






OEBPS/Image00290.jpg
it |
! i
;: ERRMIRR | | ;
|| miEIH
- I






OEBPS/Image00168.jpg
gl
-3+ USHK PR EEINER

EEREEE

EIHTRH Y





OEBPS/Image00289.jpg
ERFEIRFAEAHRIT, ®IF |éﬁﬁ&%§ﬁﬁ¥ﬁmﬁﬁ

BUHRIERSR PMS
T |

RIEEATEH#T o .
SEELGS S B

[

i |
| |
[| e :
| |

!
|
!

| BUHIEIRYRE AL |

1 |[KFS5 AR5
Z By BE





OEBPS/Image00050.jpg
100

“HRaEY )

BAEH{T
RE

EHRHT
R
HE + -53%
FHRTERH

197419754 T
& 1976-19774 T4

1978-19794 F 1)

ucc






OEBPS/Image00171.jpg
& 2 ii+ﬁn‘§§

Iﬁﬂﬁ&ﬁ%ﬁﬁ%%m%%
|ﬁﬂ§%ﬂ%ﬁgﬁﬁﬁﬁ
I R SR IR N AR

BEMREFREN—RAFNFE

R





OEBPS/Image00292.jpg
—TIi5

T
ERER ( pimKFSHLE IR
-

—FEmE

—EERENTF





OEBPS/Image00049.jpg
100

\\ Eder
N gaEws |
80 | ~ ‘\ °
\\ \‘- N\
/< A -
60 | A \ SRR
; \($###7235/Z B 7T)
| IRSUHEMEEE ) #580. 1974=100 \
40 F \
1 \ 35
OT I L I L 1 1
1974 1975 1976 1977 1978 1979 (4 )





OEBPS/Image00170.jpg
HUERAR

AP B

— st
EABREESE
- EREAIE
“
X =}
Bom &
2B
5 8






OEBPS/Image00291.jpg





OEBPS/Image00052.jpg
R B 8 “EARR S RHE"

RHELSF ||

C O[]

SIEMBH RS & 5]l 55





OEBPS/Image00173.jpg
B

HERURRERBENRRERE

g






OEBPS/Image00294.jpg
300
200
100

-100
-200

N W s~ o

0

1970 1975 1980 1985





OEBPS/Image00051.jpg
i A BRI T R U R AU A A R R GUSE R
E: BI7TRAR G HESIF RN, MR, UCC. &L#.
BAEW T, EHRHT. #/R 5 R

##4: US Patent Intelligence and Technology Report 1979





OEBPS/Image00172.jpg
FHERAZT T

SHF-

Hr 5 R Al S S 1

15
i
o
b
#
2
A"






OEBPS/Image00293.jpg
—_— HETMBK

—————— ROIF/IN

--------------- AERBHX
RERSRE

1970 1975 1980 1985

AEEBRYAREKRL

75 80

85





OEBPS/Image00065.jpg
it AR $T

WL AHARRFH

ERtiEARRE—%

EEBERTRROER |\/|\-4
TR
3-c EMEFHAR |

B AELR

—
FAREREBITTENK





OEBPS/Image00186.jpg
AR

HEMHETR

BRI

— Ry EREB B

—iBRMEIRERTIENL
AR

TR LSRR A B

—HRRRE A

— R TR B N B

-BAESAT (#ER ) HEN
- EORMEHR

B AAG—E
REBREREBNGE—NT

CFERFGR

- EHk

- REHE

- AR AL A BARF R TR
BB E AT

-RERSAT (#ERH ) HEH
- THFRNEEES





OEBPS/Image00307.jpg
D Low

[Hisn [ Medium

o
E- ek

R REKRRE
B
Bk g E

WitELY

RHUE

Bk QU<
(<L/E)

R
( NmIR/ )

TR
(100%=RR K )

RS B EE IR






OEBPS/Image00064.jpg
BE=ME

(B-a| RS &MIAAHXMFRIE

R —

. R1 R2 R3 R4 R5 Re R7 R8s
e nEEE T T T 1]
o8

T2

3_p| HEEBERREN
70| A A RE—%





OEBPS/Image00185.jpg
BRI BETHHER

KB SEHEAR
(20%) 5&AEITR

hEERA fahE
(200% ) s EERREE

- —RRIEE
IR Mg I

20005 =R 5 M4
( E) ERREM%E ERRSt s






OEBPS/Image00306.jpg
EFATR

2% 328
/L a—

FE (EREH) | 177

ZTIKE . Hitr

| o]
TR

DN

166!

oo

FIR (EZHH ) | 240






OEBPS/Image00067.jpg
B E

BRETHAN
EXHEK

-
—
o1

Xtk e, 1R R
Hit AR BN 6)






OEBPS/Image00066.jpg
e BN
EFKIAH

FBHEFR





OEBPS/Image00187.jpg
=17

160 9
Q“
g
v
140
FRIRIEEIE
120
100
O/EI_I_I_I_I
1960 1965 1970 1975 19804

(1961=100)





OEBPS/Image00178.jpg
(%)

30

39

e B AR/ TR0

|hu|_|w

20

150
(fzB5E)

100

50

HES





OEBPS/Image00299.jpg
Il

TEML R mIHRRMEE | Sl
x x x Bh






OEBPS/Image00298.jpg
R BB ARRmEE? 7

S
*
P
%

% &

B

Allen: ‘-G, FHHE, "





OEBPS/Image00059.jpg
)

||| |

NI

BACE S EES

AL ST R

52 RRAMBRES

S EAERBAR
HRENAY S AL HE Al
A

AR ERFEIRF





OEBPS/Image00180.jpg
NB. SB. TmMHIEN
(BEENHIT)

(100EE&E#/HTT )
NBHIIERE I 72

K ELESE R T BR 62
HEME

EHEE M 53

Tehhd (B A& ) 5

—
38%HIE M





OEBPS/Image00301.jpg
PIPHIAIE) ) TiEs T )) I ) EErEwsE) ) SEREG

88
1]
B Il 5%
® @ ®
BENNBRA%XS )\ BEETEDRASM | HRALNSHEL
v RASFHASYT // BHEEEE

BEH BESMR A%





OEBPS/Image00058.jpg
fﬁwf%ﬁﬁéﬂ

@mt
m / sé/amm&ﬁa

..............






OEBPS/Image00179.jpg
K EUEGE PBANT fhRHT LL 51

(19794 PBELH )
HETH A
1 xR 19.5
2 PR
3 BRERE
4 EEd)
5 NICHII

6 UNY






OEBPS/Image00300.jpg
BRI/

MeARBRER 1
— RUFREEEHE
:
H

PIPEE
(FdEpIE, SBUK )

BTSN
—ERHNR
—PIPHA SIS

PIPZIE

— 2B A

EERHE

bt — anNREED
(%, ##) I
—PIPHI RBE —=2R

—iBERKEPIP





OEBPS/Image00061.jpg
T NP B B R R SR B

EMER

THE TR E E RN, R






OEBPS/Image00182.jpg
-HKERRIEREE S RERR IR
KRR RIENTER X

B g
- T HIHA DR

-HR&PB

KRECHEEE

- RREH R
- B S TR T





OEBPS/Image00303.jpg
ME Il SR

® ®

& BARSE SRS IES T HEFRHTES BIREE

ERASENERBFRGE (%)

mus | v
o (o))






OEBPS/Image00060.jpg
HEHUE B AR 3BT s B AR 5
Riie

HRIBIR UM A B RS 2

| TE WCERRA |

BARHIIEZ






OEBPS/Image00181.jpg
— I.mwhvu
HIYE WK NRER

AN
]
]
]
]
]
]

- R I T O

— IR RR

RUE —— B AT X
— BRI RK





OEBPS/Image00302.jpg
& #iE

SMERITER
mI%

IR
x

WET ME mE HEM





OEBPS/Image00063.jpg
ﬁiiﬁhﬁﬂ}lﬁlﬁ[

— flASHEE

fafg





OEBPS/Image00184.jpg
TAMAE (BT )

R E RN EEFR

i

Ifl

AOHEHTFE HEHETHR
HERMRTE ( BEEE )

BIBHERS

g o o

ESHHER (EH&E)
HEHEFR (MER)

THiF e





OEBPS/Image00305.jpg
REARFIEE
3.1%






OEBPS/Image00062.jpg
< _~ HEER
€ =&

v

T{p1 i

P2 I

P3

P4

oy
ol

P6

R

=

P7 I

HOEOEDEE

P8

P9

P10

HEHHHHHHEHH
N

H

2
—
n

2—c | RBIl 55 B9 RN AN HIHES R ST I

T4

ik}





OEBPS/Image00183.jpg
ERHE (AN)

10° RERSR it FE 3R
[ J
107 ® ..
. IS IR
10
10° ° 'Y [ ]
HFERR
PY EFERR
[ ]

ER BER
[ ]

10° 10" 10" 10” 10°





OEBPS/Image00304.jpg
BRAHENHFIIRE ST S

(%) PP
PIPISERE BNt
FEHBER
R EEMRR
. BEBRE: 70%
HWEMRE WRENEME: 15%
_— HMEHRS:
AT =
ol ilf::pgd=t5
- N EHEL G
g8 52.1-52.9






OEBPS/Image00382.jpg
% H ]
7= 5k kg

Mckinsey&Company Differentiation
Strategy for Mature Stage
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