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内容概要

　　《战略管理：理论与案例（第2版）》是美国知名管理大师迈克尔·希特先生的经典教材，在全
世界范围内具有较大的影响力。
本书注重理论与案例的结合，为了配合战略管理的教学的特点，特别准备了20个案例，涉及多个行业
的知名公司。

　　 本书适合普通高等院校企业管理类师生作为教材选用，也可供对战略管理感兴趣的读者参阅。
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作者简介

作者：（美国）罗伯特·E.霍斯基森（Robert E.Hoskisson） （美国）迈克尔·A.希特（Michael A.Hitt
） （美国）R.杜安·爱尔兰（R.Duane Ireland） 译者：朱瑞党 李珂 李羽阳  罗伯特·E.霍斯基森，美国
知名战略管理学教授，在战略管理领域有着丰富的学识，从而能够游刃有余地胜任从本科、研究生到
博士的教学，得到了广泛认可。
 迈克尔·A.希特，美国管理学大师级人物，先后发表了160余篇学术文章，并参与编写、编辑了26本
专著。
希特教授曾任美国管理学会主席，现为美国战略管理协会主席，《战略创业杂志》的编审。
他曾荣获美国竞争力协会颁发的“1996年度竞争力杰出学术贡献奖”和“1999年度竞争力研究杰出智
力贡献奖”。
 R.杜安·爱尔兰，美国管理学会的会员及国家创业协会的研究员，曾荣获美国竞争力协会颁发的
“1999年度竞争力研究杰出智力贡献奖”以及由美国小型企业与创业协会颁发的“2004年度公司创业
奖”。
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章节摘录

版权页：   插图：   供方的议价力量 供应商的行为也可能会降低企业赚取利润的能力。
比如说，如果供应商可以提高产品价格，也可以在维持价格不变的情况下降低产品质量，那么这样做
就会对企业的利润率产生负面影响。
可以运用这两种手段之一的供应商，就有很强的议价能力。
供应商在以下几种情况下都会努力成为有力的一方： 供应掌握在少数大型供应商手中，而且买方市场
没有形成； 买方需要的产品没有替代品； 供方的产品是买方公司在市场上取得成功的关键； 供方为
买方制造了很高的转换成本； 供应商可以向前整合进入买方企业所在行业，这必将形成实质性的威胁
。
 有趣的是，因为需求不断产生，一些新来者进入金融服务行业（请看“理解战略：从失败中学习”）
。
然而，他们并没有获得有力的资本供应，当次贷问题出现后，其中很多公司纷纷倒闭。
有能力得到资金注入的都是些规模较大并且更成熟的公司（例如，花旗集团、贝尔斯登公司）。
 买方的议价力量 公司出售产品是想获得较高的利润率，而消费者（买方）是想购得质高价廉的商品
。
这意味着买方会通过与卖方公司讨价还价努力争取更低廉的价格、更好的质量以及更高水准的服务。
与之相反，公司则会力争以明显超过产品价值的价格将这种产品卖给消费者。
当然，有能力的顾客就可能会设法降低某一个行业的利润率。
在下面这些情况中，顾客会力图成为议价行为中有力的一方： 他们的购买量占行业产出很大比例； 
企业的存活取决于他们购买产品所产生的销售收入； 他们能够以几乎为零的转换成本转向其他产品；
行业产品无差别，彼此类似； 它们可以向后整合进入卖方所在行业，从而形成实质性威胁。
 当然，公司都是想要为他们的客户提供梦寐以求的价值，而且是比竞争对手更加物超所值的价值。
但是，公司的所有者们也想让公司赚取利润并创造价值。
所以企业必须平衡各团体所获的价值，还要使买方满意。
举例来说，假设消费者没有形成特别强烈的偏好，基本上对诺基亚和摩托罗拉的手机是持相同态度的
，也就是说消费者对于手机品牌不挑剔，所以电话服务公司才可能用买话费送手机来吸引消费者。
只有手机制造商占有足够的市场份额来保持他们的经营规模和低成本，其利润率才不会受买方议价力
量的影响。
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