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智库

为使企业避免逾期年检或受到吊销处罚，北京工商

海淀分局实施“五项落实”举措，做好企业年检收尾工作。

一是落实逐户通知制度。对尚未完成年检手续的企业、重

点审查的企业、未进行系统申报企业跟他们及时联系、指

导，督促其参加年检；二是落实年检系统数据清查工作。

确保第一时间为采用“CA 年检申报”方式企业通过年检；
确保提示系统为“已退回”状态企业重新提交年检数据；

确保工作人员不因疏漏耽误企业年检进程；三是主动为

参检企业提供咨询服务。了解企业年检中遇到的实际问

题，优化工商所年检流程；四是落实专项指导小组机制。

由企监部门会同相关部门成立企业年检专项指导小组。

对分局各工商所年检进度进行追踪、走访、业务指导和工

作提示；五是落实周末年检专场制度。确保企业在材料齐

全、数据准确并无其他审查

事项时予即时通过年检。

工商海淀分局
“五项落实”年检收尾阶段工作

北京海淀工商专栏

克里斯·祖克：回归核心战略
在竞争越来越激烈的今天，如

何使公司的盈利长期增长，这是所

有管理者面临的最重要的问题。

经过对技术、服务和产品等不同

行业的两千多家公司进行了历时 10
多年的研究，克里斯·祖克得出结

论：大部分的企业成长战略不能扩

大价值，反而会损害价值，基本原因

在于它们错误地偏离了核心业务。

企业灾难有 75%
是由多元化失败引起的

克里斯·祖克和他的团队通过

对巨量企业的深入研究和分析，得

出令人震惊而焦虑的结果：在 20 世
纪 90 年代，全球中有 13%的企业能
勉强实现赢利性增长。另外，1997—
2002 年全球最惨痛的企业灾难，有
75%是直接由于多元化经营的失败
引起的。

事实上，在 2001 年《回归核心》
初版发布时，全球经济正在经历大

衰退。大规模快速增长的黄金时代

已经过去，市场已经发生了变化，企

业获取利润越来越困难，赢利性增

长越来越难以实现。全球商业似乎

正在从巅峰向低谷滑落，连最优秀

的企业都对未来倍感迷茫。

在 2008年的金融危机中，一些
企业“巨无霸”深陷其中不能自拔。

AIG 作为全球首屈一指的国际
性保险公司，一直都是道琼斯工业

平均指数的成份股，但在 2008 年 9
月 22 日被除名，成为金融危机中受
损最严重的大企业之一；曾经连续

位居全球 500 强之首的通用汽车
2009年 6 月申请破产；著名的隐形
眼镜生产企业博士伦从上世纪 80
年代中期开始雄霸市场，到 2003
年，其市场份额降至原来的 1/3，沦
为业内老三。类似的案例还有很多。

克里斯·祖克在《回归核心》一

书中，将这些企业失败的根源归结

于背离了核心业务。比如 AIG 背离
了保险业务，沉迷于看似诱人的复

杂对冲证券交易；通用汽车进入了

从机器人技术到 IT咨询业务（EDS）
等各种其他业务领域，忽视了对轻

型车业务的投资；博士伦则是把大

量现金流从其镜片和清洗液业务转

投新的商业领域。

克里斯·祖克研究发现，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。

“不管有多少发展机会摆在管

理者的面前，最可靠且始终如一的

解决方法是采取归核化战略，从核

心业务中获得利润。”克里斯·祖克

说，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。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。

“专注于核心业务是全球化的大

趋势，它永不会停止。当商业愈发全

球化，竞争对手变得越来越专注，大

多数公司发现，为了赢利，他们不得

不更加专注而不是扩散。开辟新业

务的确重要，但这只应限于那些能

增强原有核心业务或者与之密切相

关的。如果说这里有一个周期，那就

是每家公司在它的全部历史中，都

遵循着这样的路径：专注核心业

务—从核心业务扩张—重新定义核

心业务。”

确定、专注与扩大

“回归核心之后怎么办？”

克里斯·祖克另一部著作《从核

心扩张》回答了管理者在选择回归

核心战略之后必然要问的问题。

在《从核心扩张》一书中，克里

斯·祖克给出的答案是扩张。有志于

做大做强的企业无不极力寻求扩张

之道，很多企业盲目选择多元化经

营，不仅扩张不成功，反而丧失了自

己的核心优势。克里斯·祖克阐述的

扩张，是以核心为基础的扩张，绝非

许多企业所实行的多元化战略，而

是围绕核心业务做不超出三步的扩

张，这才是最佳扩张之道。

大多数领先的公司在业务扩张

方面都有很多可选方案。问题是，应

该选择哪个方案？何时进入新的业务

领域？这些新的投资常常来自于客户

需求或供应商的建议。但是要靠理性

的分析才能做出正确的选择。我们一

直看到，最佳的持续增长型公司在进

入新的市场、新的渠道以及新的地区

方面开发了可重复的模式。成功进入

邻近业务的公司中超过 80%的公司
都是从核心客户中获得灵感，而非从

公司业务以外的地方获得灵感。

“当一种增长的程式达到它的极

限时，试图开发全新的业务似乎异

常诱人，但是在现实中，这种‘大刀

阔斧’的方法对于任何转型中的公

司来说成功率都是最低的。”克里

斯·祖克说。

克里斯·祖克清楚地阐述了多元

化战略和从核心扩张战略的区别及

优劣，深入分析了企业如何以核心

业务为基础向相邻领域扩张，如何

评估扩张战略，如何确保扩张战略

能够赢利，如何打造可重复运用的

扩张模式，执行扩张计划时必须考

虑哪些因素，如何通过扩张实现业

务和企业的转型等企业成长战略中

最为重要的问题。

苹果公司的传统核心业务是电

脑和操作系统，但它在过去 10 年内
将业务扩展到了音乐播放器、手机

和平板电脑领域。如今，这些“相邻

业务”对苹果公司营收的贡献已经

远远超过了传统电脑业务。苹果业

务扩展取得成功的关键原因在于，

它进入的是可以充分发挥原有核心

业务优势的真正的相邻业务。

克里斯·祖克承认，企业选择进

入相邻业务和固守核心业务有时是

一个矛盾体，需要有相当高的技巧

才能处理好。多数成长策略中大都

包含一种隐蔽的破坏力量，驱使企

业降低对核心业务的关注，与其独

特优势背道而驰。

从《回归核心》到《从核心扩

张》，克里斯·祖克为企业成长指明

了一条最佳路径：专注于一个强大

的核心业务，从各个方向和各个层

面开发其最大潜力，以核心业务为

基础，创造一套可重复运用的扩张

模式，向周边的相邻领域进行一步

一步地扩张，实现企业的有机增长，

并选择适当的时机不断重新界定自

己的核心业务。

世界管理大师之九

克里斯·祖克是哈佛商学院技术与经营管理和综合管理的

双料教授，全球著名战略咨询公司贝恩咨询公司合伙人兼战略

咨询业务主管。 其著作《回归核心》被喻为管理界第一部对战略

性扩张行动进行深入研究的著作，后又出版《从核心扩张》，两部

著作相辅相成，构成一个完整的体系，为企业成长战略提供了一

个完美的答案。

品牌战略与营销广告专家

翁向东 价格战不是低层次

价格竞争是行业升级的推动器，有利于促进企业上新台

阶，很多专家与媒介都在呼吁企业开发高技术。其实光靠呼吁是

不行的，只有竞争的压力才会使企业主动地开发新技术。但价格

战不能不分青红皂白地打，要有策略有艺术地打。要选定并坚持

总成本领先战略，通过扩大产销规模、提高装备与管理水平、降

低费用和负债率、杜绝采购回扣、加强自我配套能力等方式使成

本领先于对手。只有成本低于竞争者才有资格打价格战。

全球中小企业联盟副主席

蒋锡培 信任是领导力之源泉

领导人之所以拥有无数的追随者，我将之归纳为两个字：

信任。不知您认可否？得人心者得天下，信任是领导力之源泉。信

任需要双方共同的努力，需要时间来培养，也无法靠金钱买来。

当你把领导看成是一种权力或者地位的象征的时候你就错了，

领导是一种责任，领导是因为信任。因为信任，所以简单。

中商国际管理研究院院长

杨思卓 不做头衔领导者

拥有领导头衔的人不一定就是真正的领导。一只山羊站

在农家高高的屋顶上，看见下面有一只狼，山羊问狼：“笨狼，

我高不高啊？”狼仰视着山羊说：“你真是太高啦，我想把这香

草献给你，都够不到啊。你下来吃吧！”山羊于是跳下来欣然接

受，结果被狼咬住了咽喉。狼对山羊说：“说明白了吧，不是你

高，而是你的位置高。”

新华都商学院副院长

林伯强 透明才能让消费者满意

如果市场定价，显然不涉及“透明”问题；如果政府定价（或收

费），定价“透明”就很重要。政府成本加成定价的主要问题之一就

是不透明。由于生产商之间生产条件存在差异，生产成本难以用

统一的标准衡量，而且生产商有做大的动力。生产商收益“合理”

与否同样难以确定。保障资源性产品供应，需要在定价中体现出

对勘探开发的鼓励，但是很难确认未来勘探开发的风险和收益。

杂志副主编

陈岳峰 兼并重组能让奶粉更安全吗？

兼并重组能一举让奶粉的质量真正安全起来吗？答案显

然是未必。产业集中度提升对于行业的健康有序发展的确能

起到促进作用，但大型企业集团在目前的市场环境下，显然也

拥有更大的话语权，甚至可以摆平监管部门，主导行业标准的

制订———如果行业标准是由利益攸关的大企业来制订这一现

象不能得到遏止，行业集中度再高，奶粉又能安全到哪呢？

一、在经济衰退期，小企业的“非核心业务”就成为整

个公司体系的弱点，并使小企业的成本增长为大企业的 2

至 5 倍。这就意味着拥有强势的、专注的“核心业务”的公

司将有机会利用这些弱点。

二、经调查发现，金融危机爆发后，小公司的市值比大

公司下降了近 2 倍，由此大公司则获得了更多的收获机

会。

三、在 2007年间，全世界近一半的利润来自六个主要

工业，这些工业的核心业务模式都正在经历着重大的改

变。“非核心业务”意味着更低的利润，由此可见，未来属于

那些投资于核心业务的明智的领导。

四、企业成长的最佳路径：专注于一个强大的核心业

务，从各个方向和各个层面开发其最大潜力，以核心业务

为基础，创造一套可重复运用的扩张模式，向周边的相邻

领域进行一步一步的扩张，实现企业的有机增长，并选择

适当的时机不断重新界定自己的核心业务。

五、那些实现了持续盈利增长并获得了投资收益的公

司至少拥有一项处于行业领导地位的核心业务。在核心业

务中的领导地位使这些持续价值创造者能够实现比竞争

对手更高的盈利能力，使它们能够比竞争对手更多地投资

于诸如研发和广告等领域。
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