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内容概要

　　企业如何取得长期赢利性增长？
《回归核心:持续增长的战略》是贝恩公司10余年对近2000家企业真实案例进行研究得出的结论。
在2001年《回归核心》初版发布时，全球经济正受到衰退的影响。
来自贝恩公司的作者克里斯?祖克和詹姆斯?艾伦希望能找到企业创造持续价值的系统化方法。
他们发现，有太多的公司盲目跟从“新经济”商业模式，放弃了自认为过时的核心业务。
相反，无论是在经济繁荣或衰退时期，持续价值创造型公司都始终关注核心业务，并凭借邻近领域增
长的可复制模式来持续创造价值。
本修订版新增了过去10年的新调研结果和洞察。

　　那么如何坚守核心业务，围绕核心业务在相临业务领域创新？
在《回归核心:持续增长的战略》一书中，作者按照以下的逻辑为企业管理者提供了绝佳的战略指导：
准确界定核心业务—，以核心业务为基础，向合理的相邻领域扩张—在行业变动、需要作出反应的情
况下，重新定义核心业务。
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作者简介

　　克里?斯祖克(Chris Zook)，贝恩公司董事，兼任公司全球战略实施部(Global Strategy
Practice)联合负责人。
在贝恩20多年来，他主要关注各行各业中寻求新的赢利性增长的公司。

　　詹姆斯?艾伦(James Allen)，贝恩公司全球战略实施部联合负责人。
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章节摘录

　　赢利性核心业务的界定　　根据我们的经验，给业务范围下定义是最令企业高管头痛的事情之一
。
&ldquo;我们的核心业务是什么？
&rdquo;虽然企业管理者知道他们应该对这个问题有明确的答案，但往往很难形成一个令人完全满意的
回答。
部分原因在于他们混淆了几个不同却又相关的主题。
而这些主题需要被一一加以考虑，再以统一的方式整合起来，或放在单一框架之中。
管理者在给业务下一个有用的定义时，需要问自己几个问题：　　公司所从事的业务的边界是什么？
它是否就是由客户需求和基础经济情况所决定的&ldquo;自然&rdquo;经济边界？
　　在竞争领域中进行有效竞争所需的核心技能和资产是什么？
　　以客户、产品、技术和渠道为基础，凭借现有资源取得回报、进行有效竞争的公司核心业务是什
么？
　　使公司在核心客户中变得独一无二的重要差异化因素是什么？
　　围绕公司核心业务的相邻业务是什么？
公司业务和所处行业的界定是否会发生变化，导致竞争格局和客户情况的改变？
　　为了揭示这些问题的差别，我们来看一下大家熟悉的企业和产品，例如企业租车公司。
作为一家汽车租赁公司，它从事的业务范围包括商用租赁、休闲租赁、小型车队租用以及发生事故后
提供汽车置换服务。
经过多年发展，安飞士和赫兹租车公司同样也在车队管理、预定、定价收益管理、分店网络和成本管
理方面具备了相应的技能和资产，使它们在租车业内展开有效竞争。
但是，企业租车公司的核心业务是保险置换，它在这个细分市场占了70％以上的份额，这个市场既是
公司赖以起家之所，也是目前仍在不断拓展的领域。
企业租车公司的独到之处在于它低成本的经营系统，与保险公司和车身维修厂的合作关系，方便客户
提车还车的能力。
围绕公司核心业务的相邻业务领域曾包括机场和休闲租车，甚至是租赁业务。
但出于该行业内一系列的结构性原因，这些业务的边界范围目前变得模糊不清。
　　其他业务也遵循相同的逻辑。
想一想你经常接触的一些企业，例如快餐业的麦当劳和提供网上搜索的谷歌。
试问自己相同的问题，你会发现没有一个问题容易回答。
所有的答案都要从&ldquo;我的核心业务是什么？
&rdquo;这个大问题沿伸开去。
　　如果公司的核心业务恰好和业务的&ldquo;自然边界&rdquo;相融，具有竞争优势，又身处一个业
务边界相对稳定不变的行业中，那么该企业的处境就很有利。
根据对贝恩公司全球资料库中8 000多家公司数据的分析，在过去几十年里持续价值创造者中，很多企
业的情况与这种模式一致。
当公司的核心业务和它的自然行业边界有所差异之时，情况就变得比较复杂了。
企业要么处在不稳定的状态，要么需要在一个更大的领域内部建起壁垒，防御其他大企业在你的核心
业务周围虎视眈眈。
案例之一就是保险业里的美国保险公司。
它的核心业务是为退役军人提供金融产品，其业务在富达投资公司（Fidelity）和好事达保险公司
（All?state）这样的大企业夹缝中生存兴旺。
另外一个实例是经营高尔夫球鞋的FootJoy公司，一边有耐克公司逡巡观望，另一边有其他鞋业公司对
其构成威胁。
　　结论　　企业至少需要拥有一个强大的、具有差异性的核心业务，否则很难取得持续的赢利性增
长。
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如果一个强大的、或占支配地位的核心业务能持续不断地获得投资，不断适应外界和经营环境，并坚
持向新市场、区域、应用和渠道扩张，那么这才是最持久的成长模式。
　　在这一章中，我们描述了当管理团队制定、修正或审核其成长战略时，3个重要的初始步骤：（1
）界定业务界限和公司的核心业务；（2）识别并核实差异化来源，对公司的客户、竞争对手和行业
利润池不断产生市场力和影响力；（3）细察核心业务和资产是否发挥了最大或近乎最大的经济潜力
。
回想一下第一个发展悖论：最强大的核心业务往往不能实现其全部潜力。
　　&hellip;&hellip;
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媒体关注与评论

　　新版《回归核心》来得正是时候。
在市场波动的环境中，培育核心业务对保持长期增长尤为重要。
这份建立在真实案例基础上的建议和洞察，为保护和扩展核心业务提供了令人信服的路径。
　　&mdash;&mdash;南希&middot;麦金斯特里　　在不断变动的环境中，速度和核心业务是保证商业
成功的两个最为重要的因素。
《回归核心》认为这是长期的可持续增长的关键因素。
当今企业管理者的必读书。
　　&mdash;&mdash;威科集团CEO兼执行董事会主席 南希&middot;麦金斯特里　　在快速变化的技术
和互联网时代，聚焦核心业务以及在相临业务领域创新比任何时代都重要。
祖克和艾伦提出的&ldquo;聚焦核心&rdquo;框架，帮助eBay在核心业务领域再次点燃了创新引擎。
　　&mdash;&mdash;eBay CEO 约翰&middot;多纳霍　　在经济秩序重建、适应新标准的背景下，《回
归核心》提出的理念为我们的增长战略提供了基础。
在最为严酷的商业环境中，我们始终坚持以这些理念为指导，聚焦核心业务，推动企业成长。
　　&mdash;&mdash;奥兰公司CEO 森尼&middot;弗吉斯
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编辑推荐

　  贝恩咨询10余年真实案例研究，帮助数百家企业扭转颓势的经营之道。
　  《回归核心：持续增长的战略》2001年初版时，正值互联网泡沫破灭，12万亿美元的市值迅速蒸发
时，《回归核心》帮助许多企业重回赢利的正轨，&ldquo;关注核心业务&rdquo;也成为企业管理者关
注的词汇。
在这本书的修订版中，克里斯?祖克强调，在新一轮经济不景气的背景下，强大的核心业务显得更加重
要。
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