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案例分析流程：
１、案例背景介绍

２、案例分析

３、案例的启示



案例背景介绍



EME行业背景：
１、需求分析

传统的EME需求主要依赖于一般的建筑和采矿行业，这两个行业在20世纪
70年代经历了巨大变化：在建筑行业中，发达国家基础设施建设已趋于完善，
对相关产品的需求大幅缩减；取而代之的是发展中国家，它们把大量的资金用
于基础结构建筑项目，加大了对建筑机械的需求；在采矿行业中，随着世界范
围对能源需求的增长，不论在发达国家还是发展中国家，对采矿机械的需求都
是平缓上升的。

２、市场概况

世界的EME行业进入壁垒比较高，业务基本被少数几家公司垄断，几乎都
集中在北美地区，行业巨头是美国的卡特彼勒（案例中缩写为CAT）公司。80
年代时，市场竞争加剧，逐步进入供大于求的阶段，行业开始内部整合，稍小
型的公司面临破产或兼并，寡头垄断的格局基本形成。

３、主要竞争对手介绍：卡特彼勒（CAT）公司

⑴、注重技术，持续提高产品质量，使CAT公司的产品质量始终处于世界领
先水平；

⑵、使用先进的管理技术、生产工艺和严格的质量标准培训精细劳动人
员；

⑶、向最终用户提供快速、优质的售后服务；

⑷、具有极其敏锐的市场敏感度，积极向海外拓展业务，建立完善的生产
和分销体系；

⑸、产品创新速度快，能根据市场需求变化及时调整产品结构。



小松公司的发展历史：
１、公司概况

小松公司创立于1921年，至今已有80多年的历史。

全球500强企业之一的国际化跨国公司，同时也是全球最大的工程机械专业
制造企业。

以“质量和信赖”为其经营理念，以满足全世界用户的需要为其宗旨，以提供

安全的、高品质，高效率、有创造性的产品和优质的服务为己任。

２、发展历程

二战期间成为日本主要的推土机、坦克、榴弹炮的生产厂家，并借用本次机
会飞速发展起来，在国内占据了垄断地位。

战后，日本作为战败国面临了一系列的战后重建问题，尽管小松公司的产品
质量标准低引发了客户的抱怨，但由于国内没有同类产品或替代品生产厂家，
这一缺陷并未对公司的发展造成影响。

1963年，日本贸易投资部决定开放EME市场吸引外资，CAT公司决定利用这个
机会进入日本，幸好贸易投资部在其坚持反对下将计划推迟2年，因此，小松
公司总裁决定立即利用这一宽限，引进先进技术，提高产品质量，以应对日益
加剧的市场竞争。

３、战略实施过程
⑴、全面质量控制（TQC，Total Quality Control）。

⑵、A计划（Plan A）。

⑶、B计划（Plan B）。

⑷、V-10战役（V-10 Campaign）。

⑸、EPOCHS项目（Efficient Production-Oriented Choice Specifications）。

⑹、F&F计划（Future and Frontiers）。

⑺、PDCA管理系统（Plan, Do, Check, and Act）。



案例分析



SWOT分析：
１、公司的优势

２、公司的劣势

３、外部环境的机会

４、外部环境的威胁

一流的产品质量；

注重产品研发，技术创新能力
强；

低成本；

公司劳资关系融洽；

满足了不同市场的用户需求。

海外市场营销网络不够健全；

对汇率等宏观问题反应迟钝。
全球经济一体化；

主要竞争对手的艰难处境。
产品处于市场饱和状态，竞争激烈；

CAT公司的长处正是小松公司的短处，它在海外市场
更进一步对KOMATSU进行打压；

日元升值。



价值链分析：
１、Purchased Supplies

２、Operations: Two stages

３、Upgrade the quality

４、Four-part cost-reduction plan

Using good raw materials if you want to 
manufacture good machine.

The suppliers were encouraged to take 
advantage of its offer of TQC.

Upgrade the quality at any cost;

Cost reduction.

R&D effort continued apace with some   
attention to basic research as well as 
product development;

New models were brought onto the 
markets. 

V-10 campaign:to reduce the 
cost by 10% while maintaining or 
improving product quality;

Reducing  the number of parts 
by over 20%;

Redesigning the products to 
gain economics in materials or 
manufacturing;

Rationalization of the 
manufacturing system.

５、Sales and Marketing

６、Three Concepts

It is no longer enough to satisfy  
customers.

You must delight them.
Total customer value: 

Product,services,personnel,and image;

Total customer cost:Time,energy,psychic costs;

Customer delivered value



案例的启示



案例的启示：
１、掌控国家产业保护政策残留之时，将先动优势（First-mover 
Advantage）作为变革底线，向薄弱环节开刀

由于先动公司最早划定地盘进入市场，已经垄断了一定的资源和技术，并且
较早吸引了一批忠实的消费者，从而能够利用规模经济和范围经济并进而具有
成本优势和竞争优势。

另一方面还要注意规避先动的负面作用。首先，作为先动者，其探索成本远
远高于次发者；其次，在机会增多的同时，先动者所面对的风险呈几何级数上
升。

此外，小松公司的改革结果显性表现为市场份额扩大了两倍，而它的隐性收
获是公司整体的核心竞争能力的提高，这往往是考察者忽略的地方。

２、在国际交往中，利用自己的次发优势（Second-mover 
Advantage），实现跨越式发展

中国正面临第六次产业革命，如何抓住其战略机遇实现跨越式发展是广泛
关注的热点。对于发展中国家来说，纯粹的第二次现代化模式和“追赶型”的现

代化模式均不可取，未来50年我国选择了两次现代化协调发展的综合现代化模
式，即：“运河战略”。

“如果把人类文明进程比作一条长河，有些国家已经进入第二次现代化的
‘河段’，有的国家仍然航行在第一次现代化‘河段’。为了赶上前者，后者必须在
两个河段之间开凿一条‘运河’，沿着运河航行，才有可能迎头赶上。”这就是“运
河战略”的本质。

３、在充分利用机遇形成优势的同时，规避其负面因素，避免顾
此失彼



结论：
结论１：充分利用已有优势，主动发起并领导改革，稳固其领跑地位，
如前述。

结论２：当旧有的规则需打破并进行重组时，利用自己的比较优势抢先
进入游戏，领跑者有制定规则的优先权。



我们现在十年的发展，超过过
去的百年，没有人能够断定第二次
网络革命不会再度来临。届时能否
抓住下一次机遇？则是留给所有企
业一个值得关注的命题……
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