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前言

　　在当前超强的竞争环境里，随着新型管理技术与管理理论的蓬勃发展，人们在理解和追求动态竞
争优势的理论探索和实践方面都获得了前所未有的成就。
但与此形成鲜明对照的是，管理者的经营活动却未必比以前更加轻松。
伴随着某些已建企业的衰退和某些已建企业的持续更新，许多充满生命力的新建企业如雨后春笋般建
立，并且有些还实现了超高速成长。
同时，随着技术与产业的交融，产业和企业的边界正变得日益模糊，企业之间的竞争强度达到了前所
未有的水平。
更为甚者，信息技术和通信网络的发展在为企业创造新的战略机会的同时，也使消费者能够更方便、
更快捷地获取各种信息，使消费者面临更多的选择和拥有更大的权利。
为了更好地满足顾客的差异化、层次化、不断变化的需求，企业正持续地探求新的价值创造与价值交
付方式，一场围绕顾客和顾客价值的创造与交付而展开的竞争正日趋激烈，一场打破传统竞争规则和
勾勒新的竞争蓝图的经营模式正在诞生。
密歇根大学商学院的著名战略管理学家C.K.普拉哈拉德教授和市场营销学家文卡特.拉马斯瓦米教授最
近出版的这部力作，为那些在商海申奋勇拼搏的管理精英们量身打造了一部战略制胜的秘密武器。
作者在书申指出，只有让企业和消费者都共同参与到价值的创造过程申，管理者才能够超越价格竞争
的怪圈。
尽管书申存在很多术语，但这本启发性极强的著作却以通俗易懂的语言详细地阐述了如何以新方式赢
得顾客、如何通过改变企业行动来达到共同创造价值的目的。
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内容概要

　　消费者与企业共同努力扩展的企业网络和消费者社区，正日益成为共同创造价值的核心要素。
在这种新的范式下，企业不能再单边思考和采取单边行动。
《消费者王朝》为价值创造和创新揭示出前所未有的机会。
我们必须通过新的视角来认识世界，必须对现有的价值创造框架形成更深入的理解。
《消费者王朝》提供了新的视角，并将其与过去出现偏离的地方进行比较。
《消费者王朝》将为企业领导者探求新战略资本的实践提供指导，帮助他们打存原有的传统方式和发
掘更有效的新方式。
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作者简介

　　普拉哈拉德，与加里&middot;哈黑尔（Gary Hamel）于1994年合著的《竞争大未来》（Competing
the Future）是畅销经典著作，被认为是20世纪90年代最有影响力的管理学著作之一。
被誉为&ldquo;近十年最具影响务商业书籍&rdquo;美国密歇根大学商学院公司战略一国际企业管理教
授，欧洲工商客理学院及印度管理学院客座教授，被誉为全球最先进的战略思想家之一。
在战略管理领域贡献卓著，《商业周刊》盛誉他是&ldquo;密歇根大学最杰出的教授，当今企业战略领
域最有影响的思想家&rdquo;，并在全美MBA毕业生调查中名列前十名最佳商学院教授。
《华尔街日报》在高级经理人教育专题报导中将他选为全球前十名最佳教授。
美国竞争力协会也在1995年为他颁奖，表彰他对竞争力研究的学术贡献。
&ldquo;核心竞争力&rdquo;理论创始人之一战略大师普拉哈拉德最新力作；美国密歇根大学商学院公
司战徊与国际企业管理教授，欧洲工商管理学院客座教授，全球最先进的战略思想家之一。
王永贵，研究主要集中在管理体验创新、顾客与企业之间的互动、体验质量管理、体验网络的基础设
施和共同创造价值等前沿领域。
南京大学商学院教授南开大学管理学博士、香港城市大学管理科学系博士（双）；南开大学现代物流
研究中心兼职教授；中国注册会计师资格（CPA）；加拿大约克大学（York University，Canada）访问
学者 ；第7届全国青年管理科学与系统科学学术会议特邀专家（2003年）第8届全国青年管理科学与系
统科学学术会议特邀专家（2005年）。
系四项国家级研究课题主持人（三项国家自然科学基金项目、一项国家社会科学基金项目）、国际合
作项目3项和南开大学博士-青年留学归国人员基金项目一项；已参加国家自然科学基金、国家外经贸
部、国家外交部、国家教育部等国家级、省部级课题、国际课题和横向课题二十余项；在数据挖掘技
术（Data Mining）和结构方程模型（Structural Equation Modeling, SEM）等高级统计建模工具和工商管
理研究方法（Business Research Method）方面积累了丰富的理论基础和大量的实践经验。
近年来，独著、主译、合著、主编或参编论著十余部；在国内核心期刊上公开发表学术论文50余篇；
在Journal of Engineering and Technology Management （2002年影响因子0.82），Competitiveness Review（
美国竞争力协会主办）, International Journal of Managing Service Quality、Information System Frontier 
（2003年SCI影响因子为0.42）和 Journal of Management Development （Emerald Fulltext, MCB University
Press, UK）等工商管理类国际学术期刊上公开发表英文学术论文近10篇（第一作者）、国际学术会议
论文13篇。
其中，SCI索引论文2篇，EI索引论文2篇，ISTP索引论文7篇。
系中国注册会计师协会会员（CPA）、信息系统协会（Association for Information Systems, AIS）会员、
美国市场学协会（American Marketing Association ）会员；系Academy of Management Journal和《管理科
学学报》、《南开管理评论》、《管理学报》、《管理科学》等国内外著名期刊的特约审稿人，多家
实业公司与咨询企业的高级顾问和资深专家。
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章节摘录

　　传统的经营思考起始于这样的假设：价值是由企业创造的。
通过选择产品和服务，企业自主地决定它所提供的价值。
消费者代表着对企业提供物的需求。
经营启示与这些假设相符合。
企业需要一种与消费者的界面&mdash;&mdash;交换过程&mdash;&mdash;使其产品与服务从企业手中交
付到消费者手中。
长期以来，这种企业一消费者界面一直是厂商从消费者那里提取经济价值的场所。
为了提取价值，企业已经积累了多种方法，如增加提供物的种类、更有效地交付产品与服务或更好地
为产品与服务提供服务、实施面向单个消费者的顾客定制化，或者围绕上述方法做出灵活选择，并配
置相应的价值创造过程，正像主题餐厅所做的那样。
这些假设和启示体现了工业系统中的企业观点与实践。
管理者关注的是价值链&mdash;&mdash;描述产品与服务通过企业控制的各个作业环节的过程。
这种价值链系统主要代表着产品与服务成本的线性增加，有关制造什么、从供应商那里采购什么、在
哪里组装产品和提供服务的决策，都源自于这种观点。
员工关注的是企业产品与过程的质量，而这些主要是靠六西格玛和全面质量管理等内部规则来改进和
强化的。
创新包含着技术、产品与过程的创新。
这样，我们就形成了一致而连贯的价值创造系统。
行和列都具有内部一致性。
如果企业创造价值，那么价值创造过程就会与市场分离开来，而后者是不同利益群体简单交换价值的
场所。
很明显，把来源于企业价值链的供应与来自干消费者的需要高效地匹配起来，具有十分重要的意义。
事实上，长期以来，供应与需求的匹配一直是价值创造过程的基础.但是心脏起搏器的例子却表明了一
个全然不同的起点。
让我们来看看思维模式的转变。
今天，消费者面临着众多的产品类型并被淹没于越来越多的选择之中，但他们仍不满意。
在新的联系工具的帮助下，消费者希望互动，希望共同创造价值，而且不只局限于同一家企业互动和
共同创造价值，而是与整个专家社区、服务提供商和其他消费者。
从本质上讲，这种共同创造体验高度依赖于个体。
每个人的独特性都会对共同创造过程和共同创造体验产生影响。
如果没有个体的投入，一家企业根本就不可能创造任何价值。
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编辑推荐

　　迄今为止，在感知和塑造战略的未来趋势方面，很少有人能比普拉哈拉德做得更好、理加成功。
权力，从可以决定顾客需求的企业手中，转移到共同创造价值的顾客构成的网络手中，这种转移很可
能是21世纪早期市场结构的决定性转变。
作者为我们更加深入地理解末业的、分散化的价值创造流程提供了颇具前瞻性的指导。
彼得&middot;圣吉（Peter Senge）组织学习协会奠基人兼会长无疑，见多识广的、密切联系在一起的、
积极参与价值创造过程的顾客，必将会重塑整个市场。
普拉哈拉德与文卡特&middot;拉马斯瓦米共同完成的这本力作，就预示了这一转变，并为更好地认识
、理解和应对这一转变提供了指志。
　  同名英文原版书火热销售中：The Future of Competition: Co-Creating Unique Value With Customers
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