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竞争策略：网络企业的成功之路 

毛晶莹（厦门大学管理学院） 

[摘要] 本文分析了网络企业的竞争特性，并提出了网络企业竞争中特有的竞争

策略，然后以拍卖网站为例，分析了网络企业的竞争策略的具体应用。 
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互联网的蓬勃发展将人类社会带入了网络经济时代，并改变了企业的运

作和竞争方式。网络企业的竞争具有区别于传统企业竞争的特性，由此带来

了企业竞争策略的深刻变革。对网络企业的竞争策略的重新思考，有利于网

络企业的生存与发展。 

一、网络企业的竞争特性 

（一）网络产品或服务具有较强的网络外部性 

通常网络产品或服务具有正的网络外部性，即使用网络产品或服务的用

户人数越多，用户从中得到的价值越大，该网络产品或服务的价值就越高。

正的网络外部性带来了网络企业竞争的安装基础效应、消费者预期效应和正

反馈效应。安装基础效应是指领先一步进入市场的网络企业，可凭借其先行

建立的用户基础吸引更多的用户加入该网络。由于存在正的网络外部性，理

性的消费者会对未来的技术变化趋势进行预期，若消费者预期某个网络将会

流行，则消费者更愿意加入此网络。在这种情况下，消费者预期将流行的网

络会因此而流行，即使此网络不是最好的。因此，网络竞争优势的确立不仅

取决于目前的用户安装基础，而且还取决于消费者对未来网络优势的预期。

此种效应即为消费者预期效应。正的网络外部性还会引发正反馈效应。某个

网络产品或服务的用户越多，则此网络产品或服务的价值越高，有越多的用

户愿意加入此网络，从而使该网络产品或服务的价值更高，对其他用户更有

吸引力。企业一旦确立竞争优势，这种优势会被正的网络外部性不断强化，

强者变得更强。因此，在网络竞争中常会出现“赢家通吃”的局面。 

（二）网络产品或服务具有规模经济效应 

在网络企业中，网络产品或服务表现出很强的规模经济效应。通常网络

产品的开发、研制、促销均需要投入大量的人力、物力和财力，但是一旦投

放市场并被消费者接受，额外生产一单位产品的边际成本几乎为零。即产品

的固定成本很高，而边际成本很低。网络产品的用户越多，则单位产品的平

均成本越低。规模经济促使企业追求规模的不断扩张。 

（三）网络企业面临兼容性与标准的选择 
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兼容表现为某一网络中的用户能够无障碍地得到其他网络的服务，不同

企业生产的网络产品是兼容的、可互换的。兼容性能扩大网络的外部性，降

低技术的不确定性。当两种新的不兼容的技术相互争斗时，就出现了标准的

竞争。标准的竞争决定着企业存亡，谁能成为技术的标准，谁就能成为最终

的赢家。因此，企业对标准的选择决定着企业的生存与发展。 

（四）网络企业的竞争中存在着切换成本与锁定 

切换成本是指用户在加入某一网络之后，从该网络切换至另一个网络所

需付出的成本。切换成本通常包括硬件成本、软件成本和湿件成本（湿件成

本是指知识的学习成本）。在网络之间互不兼容的情况下，用户的切换成本

较高。当切换成本很高时，用户就面临锁定，难以在不同的网络之间进行切

换。用户容易被锁定在最初选择的网络之中，即使最初选择的网络不是最好

的，用户也难以切换至更好的网络。锁定使得后进者处于劣势，难以从在位

者网络中争夺用户。但对在位者而言，锁定是巨大利润的来源，企业可以向

被锁定的用户剥夺高额的利润。 

二、网络竞争的策略 

根据迈克尔•波特的观点[1]，企业可选择三种竞争战略，即成本领先战

略、差异化战略和专一化战略。但在技术变化越来越快的经济环境中，尤其

是在网络经济中，波特的竞争战略理论已显得不太适用。特别是对网络经济

中的锁定现象，波特的理论难以解释。因此，麻省理工学院的阿诺德•哈克斯

对波特的理论进行了补充，他提出了三类新的竞争战略，即最佳产品战略、

客户解决方案战略和锁定战略[2]。 

（一）最佳产品战略 

最佳产品战略是基于传统的竞争战略，即成本领先和产品差异化的策

略。企业或者成为行业中成本最低的生产者，即奉行成本领先战略；或者使

其产品和服务在某些方面与众不同、独具特色，在一定程度上值得买主为了

得到这些好处而额外加价，即奉行差异化战略。采取最佳产品战略的企业可

采取以下具体的策略： 

1、先占策略。这是网络竞争中最常用，也是最有效的策略。企业采取先

占策略有时是为了取得成本领先，而有时是为了取得差异化。先占策略就是

首先进入市场，把新技术快速地推广，积极地建立用户安装基础，在早期取

得市场地位。先占策略的理论逻辑是明显的，因为在存在正的网络外部性的

市场上，先行者具有先动优势。消费者加入先行者的网络可以获得更大的网

络外部收益。因此消费者对先行者产生一定的偏好，市场也随之会向先行者

偏向，而正的网络外部性的作用会加速这种偏向作用，最终先行者的技术会

成为事实上的标准。如在PC操作系统行业，微软占尽先机，在DOS操作系统成

功之后，又不断成功地推出Windows操作系统，微软在PC操作系统上成为事实

上的标准与它的先动优势有重要的关系。 

2、大力加强用户安装基础的构造 

加强用户安装基础的构造通常是为了取得成本领先优势。由于用户安装

基础决定网络规模的大小，也直接影响使用这种产品的消费者的效用水平，



因此，网络企业应大力加强用户安装基础的构造。扩大用户安装基础的具体

策略有以下三种：（1）渗透定价策略。为了尽快建立用户安装基础，企业通

常会采用渗透定价策略，以极低的价格吸引用户入网。（2）资助策略。资助

策略包括免费安装、培训，向用户出租硬件设备等。以出租硬件的方式吸引

消费者加入这个网络，可以扩大用户安装基础。（3）向用户提供互补产品。

向用户提供互补产品可进一步确立企业的主导地位，互补品也将成为事实上

的标准。提供互补产品还有助于牢牢锁定用户，用户切换的可能性变得更

小。企业可以自己向用户供应配套的互补产品，同时应积极吸引互补产品的

供应商为这种产品供应互补产品。 

3、吸引其他企业采用自己的标准 

这种策略也是为了取得成本领先优势。标准竞争的结果是非常残酷的，

一种技术成为行业的标准，而另一种技术就可能成为一堆废物。承诺共同开

发技术是使竞争者妥协的一种策略。因为随着技术进步，标准的特点会不断

地改变，竞争者也希望在下一代技术标准中不至于落后，因此共同的研究开

发可以保证加入本企业的技术标准的其他企业共同进步。 

（二）客户解决方案战略 

客户解决方案战略的出发点是，通过一系列产品和服务的组合，最大程

度地满足客户的需求。这种战略的重点是为目标顾客提供最完善的服务。具

体的策略包括提高用户收益和组成战略联盟。 

1、提高用户收益。提高用户收益是最直接的竞争策略。提高用户收益就

是提高用户加入企业所在网络所能获得的收益，企业可通过巩固并扩大用户

安装基础，提高自身的创新能力，来提高用户的收益。创新的定义并不只是

局限在技术层面，它包括每一次市场的创新、每一个商业模式的创新。 

2、组成战略联盟。战略联盟的成员各自发挥自己的竞争优势，相互合

作，共担风险，进而能更好地为客户服务。战略联盟可以选择多种方式，如

建立合资企业；相互持股以巩固双方良好合作关系；决定在研究开发、生产

制造和营销等一个或两个具体项目上进行合作而签订的功能性协议等。随着

世界经济一体化而导致的全球市场的新概念和科技日新月异的发展，给企业

所带来的在产品研究开发巨额投入和更新速度的压力，使企业认识到，以一

己之力来应付这种市场和技术的变化，往往力不从心。而建立战略联盟，可

以做到在各个合作伙伴间分享技术，分担费用，取长补短，互利互惠。 

（三）锁定战略 

锁定战略是网络竞争中特有的竞争策略，其目标是锁定用户，防止用户

切换至其他网络。企业锁定用户的七种模式为：合同义务、耐用品的购买、

针对特定品牌的培训、信息和数据库、专门供应商、搜索成本和忠诚顾客计

划[3]。企业常通过提高转出切换成本来防止本企业的用户切换至其他网络，

从而锁定用户。企业可通过签订合同、制定忠诚顾客计划、采取不兼容策略

等方式提高用户的转出切换成本。 

三、拍卖网站竞争策略分析 



下面以拍卖网站——易趣（www.eachnet.com）为例，分析此三类策略的

实际应用。 

（一）最佳产品战略 

1、先占策略。易趣网站创办于1999 年8月18日，开站之初，在易趣网上

注册、买卖商品全部免费。易趣网为那些无法上网的朋友开通了代理服务，

还开设了成交用户免费交流点。易趣公司在北京开展了一系列的活动，包括

在香格里拉大酒店举行“竞标交易——为网络生活添彩”新闻发布会，在海

淀剧院举办首轮注册用户“联环有礼”活动：前5000名注册用户礼品放送、

接受会员身份认证、网友见面会、幸运超级大抽奖和引进大片观摩等。以上

一系列举措都是易趣用以吸引用户入网，快速建立用户安装基础，抢占网上

拍卖市场。 

2、加强用户安装基础。易趣在创办之初以免费的方式加强用户安装基

础，同时通过代理员为无法上网的用户提供代理服务。易趣所提供的互补产

品包括物流配送和网上支付。在物流配送方面，易趣与5291.com、快马速

递、齐讯速递等物流企业等合作，提供面向个人用户的物流解决方案，目前

有易付通和易趣推荐速递两种形式。在网上支付方面，易趣与招商银行、首

信、chinapay、广州银联、中国银行、中国农业银行、中国建设银行和中国

工商银行等合作，提供网上支付服务。 

（二）客户解决方案战略 

1、提高用户收益。易趣网以创新的方式提高用户收益。易趣网在业务领

域不断有新的举措，相继设立了商家专卖、电脑直销和手机直销频道，并在

原来C2C个人竞标平台的基础上推出iTEL电话导购服务。用户网上选购物品

时，可享受易趣服务人员全方位的导购服务，从而降低了交易风险。易趣的

客户服务部门通过及时发布信息、跟踪了解成交状况等方式鼓励、促成网下

成交。针对拍卖品运输不便的难题，易趣在上海市中心的徐家汇，免费开设

成交用户周末交流点，让买卖双方见面交易。易趣逐步推出了国内第一套个

人信用评价系统，设立了对买方和卖方即物主和竞标人进行信用评价和累计

积分的系统，使每一位网友都可以从反馈信息中了解对方的信用状况和交易

历史。 

2、组成战略联盟。易趣积极采取了战略联盟策略。先是与新浪携手共推

“易趣-新浪拍卖”，又与四川当地的门户站点“天府热线”合作建立网上竞

价平台。易趣还与深圳热线结盟，从全国范围开拓网上交易市场。易趣网站

在物流方面率先推出了针对“C2C”的物流服务,分别与北京的阳光网达公司

和上海的贝塔斯曼公司合作，完善送货渠道。2002年3月，易趣和eBay结成战

略联盟，eBay以3000万美元获得易趣33%的股权。 

（三）锁定战略 

易趣的锁定战略表现在网站所特有的拍卖方式，收取注册费，以及个人

信用评价系统。用户在习惯了易趣的拍卖方式之后，若切换至另一拍卖网

站，必定要付出一定的时间来学习新的拍卖方式，因此用户被锁定。注册费

相当于用户的沉没成本，虽然不多，但也能起到一定的锁定用户的作用。个



人信用评价系统的锁定效果更好，因为用户在易趣网上获得的信用积分无法

在其它拍卖网站上使用。 
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