
第一图书网, tushu007.com
<<哈佛商业评论（第3辑）>>

图书基本信息

书名：<<哈佛商业评论（第3辑）>>

13位ISBN编号：9787516401705

10位ISBN编号：7516401706

出版时间：2012-10

出版时间：企业管理出版社

作者：《哈佛商业评论》编委会 编

页数：160

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<哈佛商业评论（第3辑）>>

内容概要

哈佛商业评论编委会编写的《哈佛商业评论(2012年第3辑10月)》内容简介：Harvard Business
Review(简称HBR)
创刊于1922年，是哈佛商学院的标志性刊物，也是全球顶尖的管理杂志。
HBR80多年来，一直致力于创造和传播最新的管理思想和方法，帮助商界领袖不断更新理念、领导变
革。
如今，被业界誉为“管理圣经”的HBR已成为一个全球性的高层管理平台，其权威地位是任何一家同
类杂志所难以企及的。
The
Economist（《经济学人》杂志）如是评价HBR：“引领全球管理实践”。
本书包括《杰出领袖无关经验》、《全线齐发占市场》、《Celtel创始人：在最穷的大陆做生意》、《
你的成功可以测量》等热点商业评论。
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章节摘录

版权页：   插图：    根据案例的描述，博洛尼公司面临的问题远不止从82C向B2B拓展这么简单，实际
上公司需要厘清愿景和定位从聚焦到发散的困惑，需更深入地细分精装修市场、研究目标客户的价值
敏感点、进一步有针对性地明晰并组合自身的产品及服务定位，聚焦其中最有潜力和优势的组合。
同时，公司还必须高度重视现有优势业务和新业务之间的防火墙和协同问题，尽早在品牌和组织等方
面作出相应安排，继承和维护好原有的企业基因和品牌形象。
 厘清愿景和定位从聚焦到发散的困惑在规模增长动机的驱动下和大众住宅精装化趋势的逼迫下，博洛
尼拓展了定位和愿景，要成为世界级家居品牌，要做全链条的精装服务提供商，从聚焦高端发散到大
众市场。
战略定位基点从基于品类的定位（variety—basedpositioning）到基于需求的定位needs—based positioning
），竞争战略从高度聚焦的差异化到规模化，标杆学习企业从阿玛尼和宝马到华为，对于新老业务的
巨大差异和转型幅度之大，公司需要有高度的警醒和应对。
 从案例中看，博洛尼在战略转型方面有过一次教训（科宝家装最终被关掉）。
这是一次宝贵的教训，我建议公司更审厦地思考转型的必要性，更系统地规划好新业务的发展战略和
组织保障，做好新业务的商业模式创新和新老业务区隔。
 进一步明晰B28业务发展战略B2B精装修市场显然是规模最大的一块蛋糕，但参与者要面对业内开发商
、外资公司、建材生产商和家居贸易商等的激烈竞争。
这些竞争既有来自横向一体化、也有来自纵向一体化的公司，细分市场全覆盖恐怕不是最佳选择，有
必要适度聚焦，避免战线拉得过长，为此博洛尼需进一步明确自己的定位和竞争战略。
基于我本人长期服务于房地产开发商的经验，建议博洛尼针对规模化和差异化开发商不同的价值敏感
点采取不同的产品和业务组合，针对规模化开发商，我建议博洛尼依旧聚焦自身核心优势产品，如橱
柜、收纳和木作等建材产品，以规模化低成本为竞争战略，以丰富不同档次的产品线为增长战略，做
好建材提供商而非全链条的精装服务提供商。
 规模化开发商以市场研究能力和外包管理能力见长，他们的竞争战略是低成本、规模化、快周转，相
对于地段、环境、户型、开发商品牌、总价等关键购房要素，精装修只能算“保健因素“，他们对精
装修的价值敏感点排序是质量、成本、进度而非创新和个性化。
 事实上，目前规模化的开发商要么通过全产业链运作降低成本确保质量（如碧桂园），要么采取分模
块外包方式，将设计、施工、材料、家电和厨卫分模块外包给最专业的合作方（如万科、恒大等），
因此博洛尼更应该强化自身在产品方面的“专”和“精”的优势，以“工业化生产”和“普遍服务能
力”为核心能力，以满足开发商在质量、进度和成本方面的定制需求为己任。
可把加强市场研发和加强同设计单位的合作作为营销手段，但不要在战略层面试图转向全链条的精装
服务提供商，因为那是规模化开发商基于自身优势和战略暂时不会放弃的“重要角色”。
 针对差异化开发商，鉴于其追求高品质、高溢价和专业化的竞争战略，博洛尼可继续围绕其帮助“卖
房”和“省精力”的核心诉求，定位于全链条的精装服务提供商，强化高端品牌形象，以设计和分包
管理能力为核心能力，以为其创造溢价和增值为己任。
此外，物流成本对于公司拓展B2B市场也可能是关键制约因素，收购兼并或异地建厂或将是迟早需要
考虑的问题。
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编辑推荐

《哈佛商业评论(第3辑)》是一本充满睿智的的现代杂志。
帮助读者了解全球商业的核心话题，并从中获得启发是其内容遴选的首要要务。
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