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摘要

二{‘世纪后20年，信息产业的高速发展引领了’个新经济时代的到来，它深刻

地改变着整个社会，也从根本上改变了人们工作和生活的方式。而随着信息技术的应

用逐步成为企业想要生存和成功就不容有失的中心，各类操作系统及应用软件也成为

个人汁算机不可或缺的组成部分，软件产业就很自然地被推向这场革命的核心。

目前随着仝球经济环境陷入低迷，软件企业也备受重创，股价的剧烈波动迫使软

件业的经营者和投资者重新审视产业的本质，考察其中竞争的基本规则、创造财富的

机制、以及判断企业发展潜力和投资价值的方法。在我国，虽然受国外产、№大环境的

影响，软件股连连F挫，投资者对其认同度已无法与前几年相比，但是尚未出现软件

产业的普遍衰退和大规模裁员等现象，软件产业仍然是我国的重点发展产业，具有重

要的战略意义和极大的发展空间。因此本文试图从理论和实践两方面来研究该问题，

以发现软件产、№的内在运行规律和投资价值评估方法。

本文首先从理论上探讨了软件产业的主要市场规律与特征，阐述了软件产业与传

统产业的区别所在，以便对该产业的本质和竞争的基本规则进行重新的思考；随后还

将分析这些市场特征对企业竞争优势的影响，研究企业为求得生存发展，获取和巩固

自身优势，针对软件业的市场特征所采取的各种相应的竞争策略。

本文根据企业所提供的软件产品和服务的内容及对象不同，将软件产业划分为四

个细分行业，并对各细分行业的竞争优势进行了具体的比较，分析了为何在有的细分

行业更有可能出现高速成长、具有垄断优势的企业。

继而本文探讨了当前软件产业总体发展方向的重要转变，并分析了这些发展趋势

给经营方式和投资理念所带来的深远影响。随后通过分析世界软件产业的发展格局，

考察部分软件业发达国家的产业特点。并通过比较中外发展软件产业的优势与劣势，

提出了我国软件产业应根据自身的比较优势和产业固有特点选准切入点，并探讨了可

以采取的竞争策略。

本文最后对我国软件产业的整体现状和软件类上市公司的经营状况及投资价值

进行了总结，并在此基础上对未来我国软件产业中的投资机会进行了分析。
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ABSTRACT

In the last 20 years of"the 20th century，the fast development of‘i'11

industry 1 eaded the advent of a new econom J c age，it deeply changed the whole

SOCiety，jt alSO had an important impact on the working and 1iving style of

human being．The software industry was naIurallY pushed to the core of thi s

rev01Ution．

Now with the Sinking of the world economic environment，the software

enterpri ses are alSO suffering the seriOUS wound，the dramatiO undulation of

share price forces the operators and investors to rethink the nature of thls

industry，to find out how to survive and compete j n the industry：how it create

va]ue：and how to estimate one enterpri se’s growing potential and irivestmen L

value．In China，the software i ndustry iS still one of the supporting industry，

and has bright future and signi ficant strategic importance．The goal of this

dissertation is to resolve thiS problem and find out the internal diSCipline

and evaluation method 0 r software industry．

ThiS dissertation discussed the economiC characteristios of software

industry first，and set forth the main difference between software industrv

and traditional industry．In order to survive and develop in this industry，

every company should adopt appropriate strategy to acquire these advantages

wi th regard to i ts own features．

According to the various economic characteristics of the products and

services provided by the enterprises，the software j ndustry may be divided

iate four sub—industries．ThiS dissertation compared the competitive

advantages of each sub—industry，and concluded that in some sub industries

it iS more 1ikely for fast—growing and dominant enterprises to emerge．

This dissertation further discussed the changing trend of software

industry currently．It also discussed the impact of these trends on the

business and investment aspects．And by analyzing the development pattern 0f

software industry worldwide，the features of'typical countries，and comparing

the advantages and di sadvantages of China With regard to other COUFItri es，thiS

dissertation put forward how to develop software industry according to

China’s comparative advantage and the nature of the industry．Further more，
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it di scussed several possi ble strategies that may be taken．

At last．this dissertatjOil SUlnnlarized the current Sitriali en of China’S

software industry．and eva]uated the ilivestment vallie of 1iSted companies．

Based on the above conclusions． it analyzed the future investment

opportuni tiOS of software i ndustry in China．

KEY WORDS Software Industry，Market DiSCipline，CompetItive Strategy

Investment Val He
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引言

二十世纪后2()年，信息产业的高速发展引领了一个新经济时代的到来，它深刻

地改变着整个社会，也从根本}：改变了人们工作和生活的方式。而随着信息技术的应

用逐步成为企业想要生存和成功就不容有失的中心，各类操作系统及应用软件也成为

个人计算机不可或缺的组成部分，软件产业就很自然地被推向这场革命的核心。

在高速发展的同时，软件产业与其他高科技产业一样在资本市场上为投资者创造

了大量财富，在很短的时间内带来了前所未有的高额回报，成为有史以来最有力的财

富创造者之一，而投资热反过来又推动了软件产业的高速增长=。但是伴随着新世纪的

钟声，高科技泡沫破裂，这些财富又以几乎同样快的速度缩水，使无数投资者蒙受巨

大损失。

图0．1给出了从1996年9月高盛软件股指数(fiSO)创立至2002年9月，其与

道琼斯指数以及纳斯达克指数的累计收益率比较。从中可以发现在1999年以前三者

的收益率是相对接近的，而此后GSO与NAsDAQ指数的收益率开始迅速攀升，直至2000

年3月达到最高点，而在此期间GSO指数的涨势更为凌厉，涨幅也更大。GSO指数的

累计收益率一度曾达到惊人的500％以上：相比之下虽然NASDAQ指数也有相当的涨幅，

收益率达到300％以上，但仍是小巫见大巫，况且NASDAQ指数收益中的相当一部分是

由软件股推动的；而道琼斯指数的最高累计收益率只不过在100％左右。但在2000年

3月高科技泡沫到达顶峰至今的两年半时间里，GSO与NASDAQ指数又以雪崩式的速度

下跌，直至今口，GSO指数的累计收益率己几近为零；而NASDAQ指数的收益率也只

是相对略好一些，有10％20％；只有道琼斯指数受到的影响较小，至今仍保持着相对

6年前50％以上的累计收益率。

这种剧烈的波动以及软件产业目前的低迷迫使软件产业的经营者和投资者冷静

下来对产业的本质进行重新审视和思考：究竟是什么力量支持着软件产业的高速增

长，又是什么原因使其股价雪崩式的下跌?软件产业如何才能走出当前的低迷状态?

从而进一步分析软件产业中生存和竞争的基本规则与创造财富的机制，以及判断企业

发展潜力和投资价值的方法。

实际L，左右软件产业的市场规律与其他传统产业并没有什么不同，只是其中的

某些规律影响力特别大。这些规律并不是某些人提出的所谓“新经济规律”，它们与

一个世纪以前电话和电报行业初创时期所面临的市场作用力非常类似。这些在传统工

业经济中影响较小的作用力对软件产业来说却是至关重要，一度居于从属地位的规律

在软件产业中占据了支配地位。
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图0．1(a)i996年9月高盛软件股指数(GSO)创立至2002年9月，

数(DJIA)累计收益率比较“L一摘自BigCharts．com
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图0．1(b)1996年9月至2002年9月，高盛软件股指数(GSO)与纳斯达克指数(NASDAQ)

累计收益率比较——摘自BigCharts．com

本文将探讨支配软件产业发展的主要市场规律及相应的竞争策略，以便对该产业

的本质和竞争的基本规则进行重新的思考，并研究其中各细分行业的竞争优势来源及

其特点，力求对上述问题做出回答。
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1软件产业的市场特点与竞争策略

1．1软件产业的市场特征

1．1．1供应方规模经济

软件产业技术含量相当高，在开发研制出最终产品之前需要企业进行大量的人

员、设备和资金投入，还要承担很高的失败风险。但是一旦第一份软件产品研制成功

并得到市场的认可，则拷贝和分销每件产品的边际成本相当低廉，甚至可以忽略不计

——这就是软件产品高同定成本、低边际成本的特殊成本结构。例如：微软的Windows

9j的研发成本高达10亿美元，但其后每份拷贝的费用却仅仅几美／i。

更具体地说，软件产品的高固定成本和低边际成本还具有以下的特点：

1)软件产品生产的固定成本绝大部分是沉没成本(Sunk Cost)，即这一成本不

仅是固定的，难以在短期内变动的，甚至是如果生产停l仁就无法收回的成本，这其中

包括第一份软件产品的生产成本、营销和促销成本以及版权费用等。

2)软件产品生产的边际成本也具有其特点：在传统产业中，规模效应要受到一

定的限制，随着生产规模的扩大，资源的有限性和管理的复杂性会阻碍成本的进一步

降低，当规模超过一定限度时，边际成本将会上升，并最终导致平均成本的上升；但

在软件产业中，产品的拷贝可以以大致不变的非常低的边际成本生产，消耗的原料很

少，几乎不受自然资源和能力的限制，因此其成本随产量降低的过程可以长的多(最

终的限制将是市场容量)。

成 成本

(a)传统产品 (b)软件产品

图1．1传统产品与软件产品的成本曲线比较

图中Mc为边际成本曲线，Ac为平均成本曲线

这种成本结构产生了巨大的规模效应：生产得越多，销售量越大，生产的平均成

本就越低，价格就可以越低，就越能做大市场容量，并在其中占据更大的市场份额，
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从而立于不败之地。因此在大多数情况下，销售量对于软件产业术说是至关重要的，

厂商‘旦打外销量，就·一，以享受到比传统产业高得多的利润率。在微软这家控制着桌

面操作系统垄断性市场份额的公司，某些产品甚至可以达到90％以卜的毛利率。

可见，在这种竞争中存在着明显的先行者优势：先进入市场的厂商凭借更大的销

售量，町以提供更低的价格，阻止竞争者的进入。

在经济学理论中，这种高阎定成本，低边际成本的现象带来的是所谓自然垄断

(Natural MonopoiY)。但是对自然垄断的经典分析并不能照搬到对软件产业的分析

中：

首先，现实世界中的竞争要比理论激烈的多。如果只有最大的公司才能享受到最

显著的成本优势，那么所有企业都将尽力争取扩大规模，以成为最大的公司，而消费

者也将从这种竞争中获得好处。近期发生在围内的杀毒软件价格战就是最好的例证，

始作俑者金山公司就是相信规模经济对于软件业的重要性，因此采取以大幅降价的手

段吸引顾客，扩大市场份额的战略。

第二，如果市场扩张迅速的话，那么将给小公司带来战胜大公司成本优势的机会。

在任何时候即使大公司拥有显著的成本优势，如果市场以每年超过40％的速度增长．那

么强弱排名就有可能发生急剧变化。例如，Wordstar和WordPerfect一度统治着文

字处理软件市场，Visicalc和Lotus也曾经占据电子表格软件市场的大部分，但是

随着微软Office套件的崛起，它们都遭到了市场的抛弃。其原因之一就是迅速增长

的市场容量使原来相对的高份额变成了低份额，因此眼前的高份额并不能保证今后的

成功。

第三，软件技术降低了市场有效运作的最小规模限制。例如，以往即使是一些小

型的程序也只有靠很多程序员逐条编写才行，而现在已经可以由几个人甚至一个人借

助编程软件中提供的各种功能模块进行简单的拼装连接轻松完成。

第四，软件产品的低边际成本给予厂商的营销战略更大的灵活性。由于多生产一

份软件拷贝的成本接近于零，因此可以向用户免费发送试用版本，以低价向支付意愿

低的群体(如学生)出售功能有限制的版本，以中等价格向一般消费者出售普通版本，

以高价向企业用户出售专业版本。这种价格歧视实际上也是软件产业厂’商经常使用的

策略，在理论上它可以便得生产者剩余达到最大。’。

1．1．2需求方规模经济(网络效应)

软件产品存在着兼容共享的内在需要，因为人们开发和使用它们的目的就是更好

地收集和交流信息。这种需求的满足程度与软件的普及规模及其兼容性(即信息共享

的网络)密切相关。如果软件的普及程度很低且兼容性不佳(即网络中只有少数用户)，

他们不仅要承担高昂的产品价格，而且只能与数量有限的人交流信息和使用经验。随
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着用户数量的增加，情况将不断得到改善，软件价格可能卜-降，同时信息和经验交流

的范围得到扩大，即从兼容共享的网络中获得了更大的价值，此时软件的价值呈几何

级数增K。这种情况，即一种产品对用户的价值随着采用相同产品或可兼容产品的用

户增加而增大，在经济学中称为需求方规模经济，或称网络效应(Network Effects)

”、。它和前面一节所讨沦的供应方规模经济相对应：在供应方规模经济的条件下，平

均成本随着规模的增加而降低：而在需求方规模经济的条件下，平均收入(用户获得

的价值)随着规模的增加而增加。

软件产品的网络效应主要体现在：当消费者选购软件产品的时候，他所考虑的不

仅仅是价格和质量，而往往会更多地考虑这一软件是否已经有许多人在使用，如果是，

意味着这个软件的消费者口碑很好，也意味着他所使用的软件可以和大多数人实现信

息的兼容与共享，而不会出现信息交流上的障碍。在这样的情况下，在消费者对产品

的选择中，价格质量往往不再是主要的考虑对象，也就是说，在这里价高少买、价低

多买的需求规律失去了原有的决定性地位，用户往往会选择最流行的、使用最广泛的

产品。

著名的梅特卡夫法则(Metealfe Law)描述了网络效应所带来的网络价值的增加：

网络的价值随着网络用户的增加而呈指数增长，网络对每个人的价值与网络中其他人

的数量成正比。假设网络中有n个人，则网络对所有人的总价值与n(n一1)=n2一n

成_；_：F比。如果一个网络对网络中每个人的价值为1美元，那么规模为10倍的网络的

总价值约为J 00美元，规模为100倍的网络总价值约为10000美元。网络规模增长

10倍，其价值就增长100倍。

经济学家Ketz和Shapiro将网络效应分为两类：即直接网络效应和间接网络效

应。前者就是上面所讨论的由于消费某一产品的用户数量增加而直接导致的网络价值

的增大；而后者是指随着某一产品使用者数量的增加，该产品的互补品数量增多、价

格降低而产生的价值增大。例如，用户购买某个媒体播放软件对其他用户的此类播放

软件的价值没有直接影响，然而拥有此类软件的人越多，娱乐业制造传播的该种格式

产品也会越多，提供的服务内容也会更丰富，这样所有用户都将从中获益。因此从间

接的角度来看，该用户购买的播放软件将给其他用户带来了额外价值。与直接网络效

应不同，间接网络效应是信息产业(当然也包括软件产业)所特有的，而本节主要研

究的是直接网络效应。

网络效应带来的最直接影响是正反馈。所谓正反馈就是我们通常所说的“强者恒

强，弱者恒弱”的马太效应(Matthews Effect)，即在一定条件下，优势或弱势一

旦出现，就会不断加剧而自我强化，出现滚动的累积效果，在极端的情况下，甚至会

出现“赢者通吃、输家出局”的局面。

但是，网络效应和正反馈并不是必然相互联系的两个概念，正反馈也不是一个网

络经济下出现的新事物，而是同时存在于传统产业和软件产业。传统产业的正反馈来
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源于供给方规模经济——产量大的厂商成本低，价格低，销量商，刺激扩大生产，帮

助进一步降低成本，但是由于这种正反馈要受到自然资源和管理能力的限制，使得基

于制造的传统规模经济通常在远远低于控制市场的水平就耗尽了，而超过这一点『F反

馈就不再存在，这种经济现实使得正反馈‘直没有引起人们的关注。但是当人类社会

发展到信息经济时代，网络效应广泛存在，取决于市场需求方的规模经济在市场足够

大的时候不会产生分散，再加上基于供给方的规模经济，导致在网络经济中，正反馈

以一种更新、更强烈的形式出现，成为人们关注的中心。

J下反馈在软件市场是这样形成的：当某种软件刚刚投入市场时‘般会有～个较长

的引入期，这时从用户的角度考虑，因为要面对前面提到过的种种不利情况，所以将

不太愿意购买产品。初期的用户大多数是技术爱好者和高收入者这样对价格不敏感的

人，此时市场容量的增长是一个相对缓慢的过程。随着用户数的增多，E述障碍将被

逐渐消灭，越来越多的人会发现该软件是值得购买的。当用户数量达到某个临界容量

(CriticM Mass)后，该软件将正式进入大众市场，在正反馈的作用F开始超常发

展阶段。在达到临界容量之前，越早加入的用户面临越大的风险，此时用户的预期起

到了重要作用，如果用户觉得该软件有广阔的发展前景，会成为未来的时尚，那么产

品就真的会赢得更多支持，突破临界点。相反，如果用户对产品失去了信心，那么随

着部分用户退出，将出现雪崩似的衰退，永远无法达到临界点。

因此正反馈可能带来完全相反的结果，决定因素有些具有偶然性，但也有一些是

可以被生产商控制的，如利用宣传手段来影响用户对软件产品的预期。能否在早期获

得更多用户的支持，进入向上的正反馈，对于厂商具有生死攸关的意义，一旦能突破

临界点，则将能获得丰厚的超额利润。这一过程可以用图1．2来表示。

支付

意愿

图1．2软件产品的支付意愿与网络规模“’

在该图中，P代表生产商所确定的软件产品价格；曲线OBD则反映了随着产品用

户群规模的变化，新用户相应愿意承担的价格，即边际支付意愿。该曲线前半段OB

的卜升来自于网络外部性带来的用户边际支付意愿的卜-升；后半段BD的下降则是由
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于此类软件产品被市场接受后，厂商问的竞争逐渐加剧，并且产品内含的技术逐渐过

时，冈此用户的边际支付意愿最终也将下降。

图中的两个交点A和C，它们代表了用户边际支付意愿等于厂商价格的情况，是

稳定的：加E 0点，即产品完全不被接受的情况，所以共有3个稳定点。除此之外的

情况都是不稳定的，具体如下：

1)在0点到A点之问，用户的支付意愿小于厂商定价，可以说是吃亏的。此时

吸引新用户加入相当困难，而老用户随时都有退出的可能，因此这一阶段对于厂商来

说是风险最大的。

2)在A点到C点之间，用户的支付意愿大于应支付的价格，也就是}兑从产品的

购买中获得了额外收益。此时正反馈将促使越来越多的消费者踊跃加入用户行列，厂

商因此而获得丰厚的回报。

3)在C点之后，由于竞争的加剧，新型产品的出现，用户的支付意愿重新降到

价格线以下，购买产品又成为不合算的事。此类产品市场由此开始萎缩，进入衰退期。

图中A点所对应的用户规模Q就是前面提到的临界点。如果产品无法突破该临界

点。那就只能重新退回到零支付意愿的均衡点0。

从该图我们还能发现下列问题：

a)上述过程实际上可能是动态变化的。例如某种软件产品初期的价格相当高，

但随着厂商将价格降低，如图1．2中的虚线P．所示，临界容量将随之降低至Q．，这样，

即使用户数量增长并不显著。但是最终可能由于厂商的某次促销活动，或者偶然的销

售额波动，用户规模终于超越了临界点。

b)在Ac之间区段，用户的支付意愿大于现行价格，这就给厂商一个机会，提高

价格以获取更多利润。此时若价格上移到图1．2中的虚线P。位置，用户由于仍能够

获得额外收益，所以会继续使用产品，而厂商的利润将获得提高。不过这行为也存在

着潜在的风险，因为此时临界点相应右移到A：，倘若价格升幅过猛，那么可能出现用

户规模重新低于临界容量Q。的情况，这意味着正反馈有可能向反方向转变。

c)要实现正反馈过程，还必须要有用户锁定的存在，尽管锁定不是网络效应产

生的最初原因，但是它们的存在却使得早期的消费者成为新技术或新产品推广的障

碍，如果这股力量足够大的话，可以克服革新的力量而有助于达到临界容量，加强正

反馈。也就是说，从一个网络系统转向另一个网络系统的转移成本要比较高，使得转

移不经济。否则，消费者可以轻易地实现转移，他们就无法被锁定在现有的系统中，

这时自我增强的正反馈机制也就无从谈起了。关于用户锁定，我们将在下一部分中做

详细阐述。

d)此外，在突破临界点，为大众市场接受之后，正反馈效应将为厂商提供重要

的竞争优势，在不断吸引新用户的同时，客观上起到削弱竞争对手的作用。这是因为

用户总是尽量避免买到失败的软件产品，而选择那些前景明朗、蒸蒸日上的供应商，
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这样竞争者就更难吸引到足够用户以步入正反馈。

1．1．3高转移成本带来的用户锁定

软件作为一种特殊的商品，用户在购买之后，通常还要学爿产品的使用方法，才

能宠分发挥其效用，用户的使用经验也往往只能用于该产品，而且软件又不存在损耗

的问题。在这种情况下，～日选择使用另～种不相兼容的软件，那用户将面临高昂的

转移成本(Switching Cost)，冈为原来购买的软件将失去价值(尽管还可以正常工

作)，收集保存的数据文件很可能不能完好地转换，新软件可能出现与其他软硬件的

不兼容，最麻烦的是原来的知识都可能无用，必须接受重新培训。

因此，当用户向信息系统中加入各种补充和更新的软件时，就会产生锁定。所谓

的锁定是指由于各种原因，导致从一个系统(可能是一种技术、产品或是标准)转换

到另一个系统的转移成本高到转移不经济，从而使得经济系统达到某个状态之后就很

难退出，系统逐渐适应和强化这种状态，从而形成一种选择优势把系统锁定在这个均

衡状态。

这种情况在软件产业中是非常普遍的现象，锁定程度的大小与早期的投入，即未

来的转移成本有关：投入越多，则锁定程度越高。从长期来看，新技术取代旧技术，

老的软件产品升级到新产品是必然趋势，但是何时升级，升级到哪一代产品的决定权

在用户手中。要使系统从这个状态退出，转移到新的均衡状态，就要看系统的转移成

本是否能够小于转移收益。在老系统还能正常工作的前提下，如果采用新系统带来的

价值增量不能抵消转移成本，那么用户将会继续观望等待。

实际情况是，更新信息系统的转移成本通常是惊人的，在整个企业范围内改变软

件环境代价更是十分昂贵。一项研究表明，像SAP这样的企业资源计划系统(ERP)

的安装成本是软件购买成本的11倍，其他的成本还包括基础设施升级、咨询、重新

培调等等费用。如此巨大的转移成本使得改变ERP产品供应商几乎成为不可能。一旦

企业的信息管理人员因此推迟更新，那么既而购买的补充产品将使其“越陷越深”，

这对于用户非常不利，他们可能下不了决心转到性能更优良，价格更便宜，但不兼容

的新产品。

但是对于提供软件产品的厂商来说，它却提供了获取长期利润的绝好机会。因此

当存在高转移成本时，对用户的争夺将非常激烈。他们一旦被锁定，就成为厂商的重

要利润来源，厂商甚至会不惜以成本价甚至更低的价格销售某种产品，然后从补充产

品或关联产品及服务的销售中赚取利润。例如我们注意到，各家厂商所提供的ERP系

统使用的模块都是不能通用的，所以用户将被迫建立起对各自品牌的忠诚。

根据Cowell的研究o’，在信息产业普遍不景气的情况下，SAP公司在2001年第

二季度的利润增长r 78％，他们的解释是： “因为SAP公司拥有14000多名用户，它
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可以向他们出售升级版的软件。”

对于SAP、微软或Oracle以外的其他一些公司来说，情况可能有所不同，因为

对它们来说原有的被锁定的客户成为一种负担，它们一方面要向现有的客户m售高价

格的产品，另一方面又要尽力争取新用户。这将导致它们采取有利于新用户的价格歧

视策略。

1．1．4标准兼容性带来的协作伙伴锁定与竞争者抑制

(一)标准与兼容

在存在网络效应的经济环境中，用户在购买软件产品时都希望选择拥有或未来将

拥有最多用户的网络，也就是购买已经或将会成为标准的网络，标准也就成为一个产

品能否获得成功的重要决定因素。一个产品如果建立在正在逐渐失去市场的标准基础

上，那么即使它质量和功能卓越，也依然可能是一个失败的市场案例；反之，如果+

个产品已经成为或预期将成为标准，那么即使它本身是次优的，但由于它能够引致正

反馈，所以依然能够被广泛采用并赚取高额利润。因此，努力使自己的产品成为标准，

是供应商孜孜以求的目标，而消费者则在对标准的预期中进行选择。

如果无法成为标准，软件供应商将退而求其次，试图将自己的产品实现与标准的

兼容(Compatibi】i ty)。在网络经济中，通常我们可以说，当组合两种产品用来提

供服务或是从一种商品转移到另一种商品而不需要增加额外成本的时候，这两类产品

是可兼容的。而对于用户来说，之所以要寻求一个具有最大的网络规模的产品，就是

因为他们担心无法与其他用户实现兼容。

(二)联盟制定标准

对于一个网络市场来说，是否存在一个既定的标准，是有很大的不同的。毫无疑

问，如果由独家厂商控制标准，则该厂商可以借此控制对手的竞争，从中获得垄断利

润。那么厂商建立联盟制定标准究竟是促进了竞争，使行业的平均利润率下降，还是

抑制了竞争，帮助标准制定团体中的厂商抵御外部厂商的进攻呢?要研究这个问题可

以首先考虑在不存在联盟制定标准的情况下市场将如何演化。一种可能性是多种相互

不兼容的产品在市场上并存，且势均力敌，这显然会使用户无所适从，造成效率的损

失：另一种可能是在没有合作的情况下，市场中最后只存在一种统一的产品(即事实

标准)。在前一种情况下；标准的制定将消除市场的混乱状况，帮助各厂商的产品被

用户接受；即便是在后一种情况下，如果最初建立了行业标准，仍将带来显著的效率

提高，使各厂商从中受惠。这是因为：

1)联盟制定标准可以帮助防止竞争对手设计出不同的产品；

2)联盟可以防止在最终的事实标准出现前的标准大战：

3)联盟可以帮助实力较弱的厂商各自提供符合行业标准的产品；而标准大战将
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导致最终由一家实力最强的企业生产提供其独有的产品。

通过联盟制定标准可能带来的影响如下：

a)更有利于实现网络效应。

当所有的用户都连入同一个网络(即使j=fj统一标准，相互兼容共享)时，网络的

规模将实现最大化，同时网络效应也将最大化。所以在建立联盟制定了标准之后，各

厂商的用户规模总和超过临界点就可以引发向上的．IF反馈。将市场总容量做大，各厂

商都将从中获益。

b)降低消费者被产品兼容性困扰的风险

标准促进了兼容性或互联性，从而扩大了网络，为消费者带来r巨大的利益。在

存在标准的前提下，消费者之间可以实现兼容，而不会出现由于不兼容而带来的无法

交流的困扰，也无需为了从一种产品转移到另一种不兼容的产品而支付成本。从另一

个角度看，由于网络规模的扩大，将吸引更多的消费者加入这个网络，同时将提高互

补品的数量和质量，从而扩大了已有的网络效应，给消费者带来更多的利益。

c)对变化和创新的影响

一方面，标准会限制变化与创新：这是因为标准的设立或实现不是一个简单和在

短时间内能完成的过程。在技术进步日新月异的时代，标准化也许会迫使人们采用效

率较低的产品和技术。为了与现有标准相一致，各厂商在设计软件产品的时候都将受

到无形的限制，因为性能的提高往往是以基本结构的重大改变、甚至与其它软件产品

不兼容为代价的。对于已经在市场中占有统治地位，享受到规模经济的软件厂商来说，

更有吸引力的新产品的出现是一个威胁，因此对变化和创新的限制可以帮助其延长其

竞争优势持续期间。而对于规模较小，主要靠研发创新建立优势的厂商，这将减少其

异军突起的机会。而且，市场的最终选择未必是最有效的，如果一个次优的产品或技

术成为标准，随之而来的正反馈效应将把整个市场锁定在次优的路径上，出现市场失

灵。

另一方面，标准化又能够避免过大的惰性，减少消费者的寻找和协调成本，从而

加速新技术的普及。因为预期对正反馈具有十分重要的意义，它会自我增强并自我实

现：如果市场上没有一个既定的标准，而是有几个互不兼容的厂商在为自己的产品成

为标准而竞争，这时消费者将面对着较大的不确定性，由于害怕被锁定在一个不兼容

的但是又无法成为标准的产品中，消费者会对新产品的采用抱有较大的疑惑和恐惧，

尤其是当』日有的技术和产品还可以使用的时候，就会产生过大的惰性，而在做出购买

决定时犹豫不决；但是如果新产品成为一个标准，对产品的信心将带来良性循环，加

速新产品的普及。

d)对市场竞争和产业结构的影响

在存在网络效应的前提下，软件兼容性对市场竞争和产业结构的本质具有重大影

响。为了简化起见，假设大家都希望市场上最终只有一种统一标准的软件产品，如果

0
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这种预期足够强烈，那么无论各公司是否愿意建立统一标准，最终将只存在‘个单一

的网络，这一点可以通过两条途径达到，一是各公司自愿建立统一标准， ：是打一一场

标准人战uJ‘能使厂商之间的竞争更为剧烈。

在前一种兼容路线下，，．商问的竞争体现为在市场内部争夺份额，市场则将更多

地体现为垄断竞争的格局。这是因为在这种广泛应用并真正，r放的产业标准下，不同

公司都可以进入这个市场，软件』‘商及其对手都处于同一个网络中，兼容导致的更多

用户加入并不会给该厂商带来更多的竞争优势，因为其竞争对手也会从中获益，网络

效应不能帮助任何一家厂商超越其对手以至成为垄断者；同时标准能够使来自不同厂

商的产品更加具有同质性，标准化程度越高，产品差别化的程度就越低，因此厂商必

须在其他方向上展开竞争，比如价格优势、产品特色、以及售后服务等，以争夺市场

份额，从而降低了整个产业利润。

相反，在后一种不兼容路线下，竞争体现为对整个市场的争夺，市场则可能出现

赢者通吃的局面。因为在一个尚未确定标准的市场，如果软件产品之问是不兼容的，

那么它们将组成各自独立的网络，在这种情况下，更多用户的加入将只为该产品，而

不会为对手的产品创造更火的网络，厂商将从中获得显著的竞争优势。因此各家公司

的竞争目的就不仅仅是市场份额，更重要的是成为市场的实际标准，建立自己的统治

性网络，夺取市场的统治地位。

总之，联盟制定标准可以避免在标准大战中自始至终的竞争，而把更激烈的竞争

推迟到软件产品生命周期的后期。也就是说，联盟标准可以削弱在近期的、某些领域

内的竞争，同时加剧将来的、在其他领域内的竞争。

(三)协作伙伴锁定和竞争者抑制

软件产品的标准兼容性带来的是相互的协作伙伴锁定和竞争者抑制，这种锁定和

抑制可以分为纵向和横向两种形式。

纵向伙伴锁定现象的产生是因为软件产品通常是以系统的形式存在，技术含量

高，通常不能由一家生产商提供，必须由具有不同技术优势的厂商合作生产。最典型

的是计算机软件系统是由操作系统软件、支撑系统软件和应用软件等组成，这些软件

系统只有组合起来才能更好的为最终用户所用，而其中每个部分又可能有许多供应商

提供不同的产品。为了让各种软件产品能够协同工作，就必须制定各产品问的接口标

准，比如应用软件与操作系统对话的标准等。

如果厂商的技术实力足够强大，对标准的控制足够稳固，那么他们有可能会向纵

向的互补产品生产商发起挑战，进行纵向竞争者抑制，将产品线延伸到数类软件产品。

例如微软利用其在操作系统上的标准控制权，在软件开发工具、数据库、浏览器等相

关软件领域正获取越来越大的份额。

横向伙伴锁定通常是可相互替代产品的生产商开放标准，建立联盟，进行合作的

结果，其目的是为了扩大网络效应，或者相互提供专利，以推出可以上市的产品，这
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也就是上面提到过的兼容路线。

当然，替代产品生产商也可以选择垄断，开展横阳竞争者抑制，即走不兼容路线，

利用手中的专利和专有技术来限制竞争者生产兼容产品，或者阻挠竞争者建立联盟，

以确保自己在市场中的份额。

举例米说，一个处于中间层次的软件产品生产商(如操作系统开发商)的竞争模

式可能有以下几种：在横向上，它可以与其他J。商搞合作制定标准，建立联盟，共同

开拓市场；也可以阻止竞争对手采用自己的标准，防止其进入正循环。在纵向上，它

可以与底层的厂商(如硬件生产商)合作制定标准，以确保更好的兼容性；也可以利

用自己在较低层所掌握的标准的优势，进入较高层产品市场(如应用软件)。

无论是由单～厂商垄断标准，还是由多家厂商建立联盟制定标准，最终通常总是

掌握在最有实力的企业手里。可以说，没有标准就没有软件产业。准控制了标准，谁

就在残酷的市场竞争中掌握了主动。通常在市场中那些最强大的竞争者才能对新推出

的软件技术保持很强的控制。他们将成为市场的领导，利用对标准的控制在纵向和横

向配合中占据有利地位。将协作伙伴锁定，使他们生产与自己兼容的产品，确保其不

与自己的竞争者台作，并且在纵向和横向竞争中利用标准制造不兼容，挤占竞争者的

市场，抑制竞争者的实力。

1．2软件产业市场特征对企业竞争优势的影响

任何一家企业，要想为投资者带来行业平均水平之上的超额收益，就必须建立和

发展自己的核心竞争优势。这些竞争优势的作用结果一般可以从四个角度来衡量”：

≯吸引更多新客户

≯留住更多老客户

≯更低的成本

≯更高的利润率

企业为了使自己成为行业中的佼佼者，都尽力要在这四个方面做的更好，但是具

体的手段因行业特点不同而各有差异。值得注意的是，受产业市场特征的竞争优势对

其中的企业而言并非与生俱来，通常行业中的领头企业可以充分利用产业特点，凭借

自己在价值链中的有利位置，使整个价值链向有利于自己的方向变化，从而比处于从

属地位的二线企业拥有更多的优势。

下面我们将通过前面提及的这四个测度衡量和比较软件产业各市场特征对企业

优势竞争的影响：
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1．2．1吸引更多新客户

任何一个行业的领导者由]二知名度高，信誉良好，往往会吸引更多的客J。，占据

更大的市场份额。但是在软件产业中，该种效应会大大加强，这是受下列因素的影响：

1)需求方规模效应

市场领导者拥有更多的客户，组成了规模更大的产品网络。尚未购买产品的客户

为了保护自己的投资，获得最大的效用，总是倾向于购买市场领导者的产品。而且这

些客户为了增加规模效应，防止自己的产品成为摆设，继而从中狭得更大收益，还会

主动介绍其他的消费者购买该种产品。

这些领先企业的合作伙伴也面I瞄同样的选择，正反馈的持续进行有利于它们自身

业务的发展，因此它们会主动帮助领先食业争取顾客。

2)标准兼容性

作为标准的实际制定者，市场领导者拥有更多愿意提供无偿帮助的合作伙伴，从

而能得到比其竞争对手多得多的交易，这为领先企业提供了一个出售更多产品、争取

到更多顾客、并使其力量更为强大的机会。另外，从产品质量和售后服务的角度出发，

客户也更愿意选择那些控制着行业标准的企业。

1．2．2留住更多老客户

这是两股力量——高转移成本带来的用户锁定、以及标准兼容性共同作用的结

果。前者可以防止客户和合作伙伴离开，后者可以将竞争者挡在市场之外。

1)高转移成本带来的用户锁定

转移成本在许多行业都存在，但是正如在前一节中指出的，软件产品的转移成本

往往非常高，倘若客户从新产品中获得的增量收益无法补偿升级费用，那么他们仍将

坚持使用原来供应商的产品。这种锁定将在很大程度上防止客户的流失，并为厂商带

来长期的收入来源。因此对于市场领导者来说，市场上各公司进行转换的努力越少，

则它能获得的收益越多，这便构成了相当良好的外部环境。

2)标准兼容性带来的进入壁垒和竞争者抑制

在软件产业中，在标准完全开放的行业里，进入壁垒相对较低，借机涌入的竞争

者将抢走大量客户。倘若现有厂商能够有效地控制标准，那将使新进入者面f临专利和

研发成本卜的困难，减缓甚至打消进攻的计划。

利用标准控制还可以将现有竞争对手挤出市场。一旦标准控制者取得了优势，无

论何时，它都可以调整其所界定的标准，除了保持自己产品的兼容外，只要把标准稍

作改动，使它与竞争对手的产品不兼容，就可能对其造成重大打击，迫使市场上的其

他公司不得不马上做出相应调整以与其保持一致，从而有效地防止现有客户投入竞争



001,,t068戴磊 软料产、№竞争战略与投资价值研究

者的怀抱。它的竞争者们面临一个两难的选择：或者停止工作，使其产品与市场标准

不相匹配；或者继续其工作，并放弃它们所做的、已花费大量资源的任何高刚加值项

月。无论是哪种情况，标准拧制者都拥有‘个最直接的机制将其竞争对手拖于市场之

外。

1．2．3更低的成本

这主要会受到供应方规模经济和标准兼容性的影响。

1)供应方规模经济

经验表明，降低成本的最基本办法就是通过规模扩张，达到规模经济。你买的产

品越多或产出的越多，你就越能摊薄固定生产成本，产品的单位成本也就越低。软件

产业由于高同定成本，低可变成本的特点，规模经济特点尤其明显。

2)标准兼容性

在产业价值链中，标准的控制者往往对上下游企业有着重要的影响力，这可以为

其降低成本带来机会。因为虽然价值链中的所有企业都承担了最终产品的一部分成

本，但是每部分成本和相应收益间的关系却各不相同。某些环节的利润率很高，其他

一些环节则相对较低，而每个环节对最终产品而言都是必不可少的。此时标准控制者

控制住价值链以后，就可以攫取其中利润最丰厚的部分，而把低附加值的生产环节留

给其他合作伙伴，即外包。当顾客需要一些高成本、低价值的产品时，标准控制者首

先做的是确保该负担落在别的公司身上。换言之，它们不于低价值的工作。如果合作

伙伴表示反对，可以去留随意，因为总是有许多人在等着替代它们的位置；如果某个

合作伙伴或竞争者试图涉足于高价值业务，那控制者又可以通过修改标准来把它逐出

市场。

1．2．4更高的利润率

从一定意义上说，前面几条竞争优势已经包含了提高利润的因素。如果某种业务

能够以较低成本争取到顾客、留住这些顾客，并专门从事于高价值、低成本的产品生

产，获得巨额利润就易如反掌了。但是软件产业的下面几个特点可以进一步提高行业

领导厂商的利润率：

1)需求方规模经济

在网络效应的作用下，行业领先企业的更大的产品网络、更具竞争力的系列产品

可以为顾客提供更高的价值，从而制定更高的价格。这里的系列产品是指顾客需要的

整套产品和服务，只有这些条件同时具备，才能刺激顾客购买。当其他公司与领先企

业竞争时，虽然它们的产品可能比领先企业的产品更好，但是它们仍然会失掉市场，

或者只有在大打价格折扣之后才能占领一部分市场。这是因为：它们的系列产品不具
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有竞争力。

领先企业有着大量的系列产品，因为每个潜在的合作伙伴都积极地支持市场领导

者的行为及其提供的产品，并各自提供一些相关产品，这是市场领导者的产品有更大

市场份额并能获得较好投资收益的原冈。结果，更多和更好的产品支持领先企业的产

品而不是其他公司的产品，这使其能在不付出额外成本的条件卜为顾客提供更多的产

品。

2)高转移成本带来的用户锁定

倘若用户因高昂的转移成本而被锁定，则厂商可以从互补品的销售和升级服务中

赚取更多的利润。

3)标准兼容性

标准控制者提供的产品一般可以保证最大的兼容性，这同样为顾客创造了额外价

值。许多顾客，尤其是企业顾客，把兼容性放在价格之前作为优先考虑的因素。

下表对软件产业的竞争优势来源进行了总结，并根据各市场特征对企业竞争优势

贡献的大小设定其相对权重，这样可以明确各市场特征的相对重要性，以便于我们在

随后的章节中对软件产业中各细分行业的竞争优势进行比较：

表1．1软件产业的竞争优势来源及相对权重

吸引更多新客户 留住更多老客户 更低的成本 更高的利润率 相对权重

供应方规模经济 ☆ 1

需求方规模经济 ☆ ☆ 2

用户锁定 ☆ ☆ 2

标准兼容性 ☆ ☆ ☆ ☆ 4

1．3软件产业中的主要竞争策略

上面讨论了软件产业最典型的几个特点，它们是支配该产业市场发展和企业竞争

的最重要规律。

在产业发展方面，软件产业的上述特点，包括供应方规模经济、需求方规模经济、

用户锁定和标准兼容性，都会造成其产业结构向集中化演进。同时，软件技术本身又

可以降低需求方规模经济的下限，使得更多企业有机会进入主流市场。

处于软件产业中的企业或多或少都要受到上述规律的制约，其中的每条规律都具

有重要的利用价值，由于它们基本原理的不同，因此必须针对其特点制定相应的策略。

但这些规律只是给企业提供了获取竞争优势的机会，但是并不能保证企业一定能得到

竞争优势。企业想求得生存，进而获取长足的发展，就必须正视这些规律，根据自身

的特点选择合适的策略。
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1．3．1针对供应方规模经济的策略

软件产品具有高固定成本，低可变成本，并且生产数量不受自然能力限制的特点。

这一成本特征对于软件产品的定价战略有重要影响，它使得软件产品市场与传统产品

市场呈现出不同的特征。

在传统产品市场上，产品生产的边际成本是产品价格的卜限，而且生产量是有限

的，任何厂商都不可能长期承受价格低于边际成本的情况。在软件产品生产中，边际

成本近似于零，因此假如各生产商生产的产品内容大致相同，那么激烈的竞争将把价

格推向零。例如网景公司就在网上免费发放其基本浏览器以吸引顾客。但除非存在其

他收益源，厂商单靠提供此类产品是无法弥补软件产品生产初期投入的大量沉没成本

的，也是无法维持经营的，’O：_ffJ只能成为其他经营方式的辅助和补充。再以网景为例，

它可以通过其服务器软件和浏览器升级版来赚钱。

最终，在软件市场中只有两种可持续的结构：

1)一家企业成为市场的领导者，凭借其规模经济保持对较小的竞争对手的价格

优势。

2)多家企业生产彼此类似但是内容不同的软件产品，分割市场份额。

在这两种市场结构下，存在着相应的竞争战略原则：

a)成本领先战略：通过规模经济获取成本上的领导地位。

b)产品差异化战略：由于产品差异化能够为企业建立一个固定的客户群，他们

对差异化的产品有某种特别的偏好，因此不会轻易选择同类产品中的其他产品作为替

代。这样就使得实行产品差异化的企业有效地降低了产品之间的替代性，并拥有了对

这些固定客户的某些市场权利，其中最主要的权利就是定价权利。随着产品替代性的

降低，一家企业产品降价的行为并不会显著影响另一家企业产品的市场份额，这也就

是垄断竞争市场。在这种情况下，能够成功地进行差异化的产品就可以抵御降价的不

利影响，使自己的价格维持在边际成本之上。因此，产品差异化会直接影响到价格竞

争的密度。这也就意味着，产品差异化能够在很大的程度上抑制同类产品企业之间的

不受任何约束的竞争。

以上两种战略属于经典的竞争战略，它们的实施可以使得企业不被类似产品的竞

争所困扰。而要使产品的价值最大化，从中获取最大的利润，关键在于差异化的定价

策略：

软件产品的价值对消费者而言是因人而异的，对其的需求似乎很容易随着需求方

的偏好不同而变化，所以软件提供商如果按照原来的方法来生产、销售统一的产品，

并且以统一的价格来为产品定价的话，他们就会发现很难获得预期中的利润。他们有

必要根据消费者的需要进行产品定制和差别定价，因为产品的用途和价值是相对彳i同

的。而软件产品的内容可变性为这一策略的实施提供了物理基础。



OOM068戴磊 软件产业竞争战略与投资价值研究

同时，软件产品的低边际成本也为定价策略带来了很大的灵活性，使得』。商可以

根据用户对产品的评价，即用户的支付意愿制定价格，这也称为价格歧视(Price

Discrim]nation)。价格歧视作为企业追求利润最大化的一种有效手段在传统产品市

场早已存在，但是使用范围并不广，因为它要求设计出差别化机制，以便将市场中不

同层次的消费者有效地分离开来；但是在软件产品市场，实施价格歧视的条件更加成

熟，运用效果也更加理想，一’些以前难以实施的营销策略借助软件技术都可以付诸应

用，这成为软件产业高利润率的重要来源，冈此价格歧视变得相当普遍，成为重要的

定价原理之一。

经济学家庇古将价格歧视分为三级，它们被灵活地应用到了软件产品的定价中：

I．一级价格歧视

一级价格歧视又被称作完全价格歧视。当一家垄断企业能够向每个消费者索取他

愿意为每单位产品支付的最高价格时，该企业就实现了一级价格歧视。这是最理想化

的情况，企业由于充分掌握每个消费者的个人信息和需求曲线，并且能够阻止消费者

之间的转卖(套利行为)，所以它能够获取全部的消费者剩余，理论上将给企业带来

最大的利润。但是在现实中，企业很难实施完全的价格歧视，要么是因为转卖的存在，

要么是因为关于个人偏好的不完全信息。而且这种定价方式肯定会受到消费者的质

疑，另外它是否正确反映了消费者的支付意愿也有待商榷。

II． 二级价格歧视
‘

二级价格歧视就是指在对消费者个人偏好信息不完全的情况下，企业可以利用消

费者的自我选择机制(Self—Selection)来不完全地获取消费者剩余，有时也被称为

市场细分或版本划分o’。对于自我选择机制可以这样理解，企业由于不知道消费者个

人的需求曲线，而只了解人群中的需求分布并据此进行非线性定价，所以企业要提供

给消费者不同的消费组合，通过观察消费者对不同消费组合的选择，来间接地对消费

者进行划分。这样企业就可以在信息不完全的情况下照样对消费者进行分类并通过实

施价格歧视来获取消费者的部分剩余。

这种形式的价格歧视在软件产业中是被最广泛使用的，几乎每一种产品都存在多

种版本，一部分面向专业用户，还有一部分面向业余用户。专业用户版本的售价高，

因为用户对产品使用频繁，性能要求高，因此价格弹性低，愿意支付较高的价格；而

业余用户正相反，只是偶尔使用，用到的功能也不多。因此价格弹性高，只愿意支付

较低的价格。事实上，软件企业为了扩大盈利常常要降低产品的等级以适应市场的不

同需求。

版本划分对任何类型的产品都适用，但是软件产品版本的划分有其特殊性。对于

实物产品，生产高档产品的成本通常要比生产低档产品的成本高。但是对于软件产品

来说，产品差异化所导致的价格差异，其价格与成本之间并不具有线性关系，生产低

级版本和生产高级版本的成本通常是一样的。实际上，在许多情况下，低级产品的成
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本要比高级产品的成本还高，因为生产低级版本通常要引起额外费用，厂商通常是先

生产出高质量的版本，然后从中关掉一些有用特征，拙走一部分价值，得到低质量的

版本。

比如微软公司Windows XP的ProfessjOn8l版和Home版操作系统实际上是一同

开发出来的，分别用来占领高端和中低端市场，两种产品的价格相差近50％。微软特

意在Home版中关掉了些功能，以降低其性能，这使得Professional版成为高档象征，

那些高端专、【k用户为了得到更丰富的功能、更卓越的性能及安全性，不得不付出更高

的价格，微软则从中获取了丰厚的利润。

III． 三级价格歧视

在得不到充分的信息来区分每一位顾客，或者说无法得知每个消费者的个别需求

曲线的情况下，企业有可能根据某种特定的标准将顾客进行分类(这里所谓的标准常

常是指某些外在的信息，比如职业、年龄、性别、住址等等)，在有效防止转卖并且

清楚每个群体总需求曲线的情况下，企业可以对不同用户群制订不同的价格，但是无

法在同一顾客群体中进行价格歧视，这也就是我们说的三级价格歧视(也称为群体定

价)。与二级价格歧视不同，三级价格歧视利用了关于需求的直接信号，而二级价格

歧视是通过消费者对不同消费包(或消费组合)的选择来间接地在消费者之问进行挑

选。

这也是一种经典的价格歧视，并被广泛应用。之所以要向群体而不是个别用户出

售产品是基于如下两个原因：

i)价格敏感：有时候不同群体的成员在价格敏感性上具有显著的不同，此时如

果分别向不同群体提供不同的价格将获得更大的利润——这是进行群体定价的最主

要依据。最典型的例子就是学生群体，由于他们消费能力有限，因此对软件产品的需

求弹性较高。在这种情况下，企业虽然不了解每个学生的具体需求曲线，但是却能够

根据该群体的高需求弹性制订一个较低的价格，也就是说为追求利润最大化而实施价

格歧视的企业，可以对拥有较高弹性的消费者群体提供价格折扣。

ii) 锁定：如果某个组织或群体在使用了某产品之后具有昂贵的转移成本，

那么就可以通过向他们实施渗透定价，将其锁定，使其成为长期客户和利润来源。例

如，许多软件公司向大学计算机系免费或以优惠价格提供开发工具和操作系统，学生

在习惯了此类软件之后就产生了锁定，在今后的工作中将倾向于继续使用该公司的产

品，并影响所在企业的购买决定，从而使得该系列的软件产品获得更大的市场份额。

在软件产业中，企业要特别注重对群体定价的运用。因为有效的群体定价能够帮

助企业在网络效应的作用之下顺利实现积极的正反馈，尽早达到临界容量，同时群体

定价可以加快产品成为业界标准的速度。当然，利用群体定价还可以有效地对顾客进

行锁定。
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1．3．2针对网络效应的策略

(一)渗透定价

由于网络规模在引发正反馈的过程中有着举足轻重的作用，当存在网络效应的时

候，早期用户对产品的评价要比后期的用户低得多。因此供应方为了获得对其竞争对

手的竞争优势，应该向他们提供更低(甚至低于边际成本)的价格作为补偿，以促使

用户数量尽早达到临界容量引发正反馈，这也就是一般所称的渗透定价策略

(Penetration PriCi ng)。

(二)预期管理

在前面对正反馈的分析中指出，消费者的预期对正反馈的方向具有决定性作用，

因此软件厂商为了充分利用正反馈带来的巨大好处，实现利润最大化必然要从需求方

(即消费者)入手，通过各种营销策略千方百计地影响消费者的预期，并试图扩大自

己的安装基础(关于安装基础将在下一部分中进行阐述)，特别是当消费者对于市场

中安装基础的规模仅具有不完全信息的时候更是如此。因此预告(Pre—announcement；)

就成了供应方在产品推广中常用的策略。

所谓预告则是指在产品推出以前厂商在市场上竞争性地预先告知新产品即将问

世。通过这种预告，可以诱导那些刚好在引进新技术之前到达市场的消费者推迟其购

买，从而影响消费者的预期。它是预期管理的一种。例如在80年代中期。当Borland

公司推出电子表格Quattro Pro时，微软马上做出反应，召开了一个新闻发布会，宣

传它即将推出的Excel电子表格的种种优点，其日的就是希望消费者将Excel视为真

正的行业标准。当网络效应很强时，产品预告甚至可能与产品的实际推出一样重要。

预期管理的另一种表现形式就是广告，在网络效应很明显的市场上，企业总是会

力图告诉消费者它们的产品将最终成为标准，有时甚至夸大销售业绩，以便给消费者

造成一种自己优于其他竞争对手并处于领导地位，而竞争对手的不兼容产品会很快被

孤立的印象。

在竞争成为标准，或者至少是竞争获得临界容量的过程中，被消费者预期成为标

准的产品将在很大程度上成为真正的标准。自我实现的预期是正反馈经济学和流行效

应的一种表现形式。因此，在网络效应很强的市场上，对预期的管理可能和产品的质

量一样重要，将影响到哪种产品成为真正的标准。

(三)克服转移成本

阻碍消费者群规模达到临界容量的因素除了消费者的预期外，还包括老产品用户

的总转移成本。在软件产业中，总转移成本是对当前的市场占有者最有利的因素，另

一方面却是对潜在进入者和创新者的最大障碍，因为他们要使自己的产品进入主流市

场，就必须帮助消费者克服转移成本。基本方法有两种：

1)强调兼容的渐进策略。渐进策略是一种连续性的创新，它为用户建立一条转
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移通道，帮助他们平稳地走向新技术，这可以降低消费者的转移成本，吸引他们尝试

新技术，逐步建立网络。但是在保证兼容性的同时提高性能往往会造成效率低F，而

牺牲性能来保证向后兼容又可能为竞争对手以优越的技术占领r订场打丌方便之门。所

以这种策略在求稳的同时也降低了进入正反馈，获得高额回报的可能性。

2)强调性能的激进策略。激进策略是一种非连续的创新，它首先用高性能吸引

前卫和有影响力的用户，依靠卓越的性能弥补消费者的转移成本，然后再利用这一基

础使其它消费者相信该产品一定会取得成功，从而进入正反馈，深入大众市场。在用

户转移成本低的情况F，该种策略将带来最大的效益。即使原有用户的转移成本很高，

但只要由新用户组成的市场成长快速，这本身就是一个信号，预示着该产品代表未来

的发展方向，因此仅仅是新顾客就可能足以提供临界容量，当然也会提供很多的机会

来对抗目前的市场领导者。

与渐进策略相比，激进策略的风险更大，通常需要建立联盟来促进市场的发育，

而且在早期很难预料新产品会获得成功还是遭到摒弃，即使是成功的产品也是缓慢启

动，然后逐渐加速的。但是反观软件产业发展过程中出现的规模最大、地位最重要的

企业，绝大多数都是依靠非连续性创新起家的。这是因为厂家依靠非连续性创新可以

创造并控制一个全新的市场，并建立起新的价值链，这将保证企业享受到长期的，加

速增长的利润。

最理想的情况是拥有一种即性能卓越、又与老产品兼容的新产品，典型的例子是

微软的Windows 95操作系统，它在保持与原有DOS操作系统的兼容性的同时，提供

了更易于使用的图形化界面和强大的多的功能，因此迅速引发了正反馈，占领了市场。

但这种情况相当少，通常性能和兼容性难以两全，因此不可避免要在两者之间进行权

衡。

1．3．3针对用户锁定的策略

对供应商来说，在产品网络中的每个被锁定的顾客都是一个有价值的资产，因为

他们是供应商的长期利润来源。在整个锁定周期中，买卖双方之间存在着激烈的竞争：

卖方希望要通过提高购买者的转移成本，来实现对购买者的锁定，使顾客长期使用其

产品和服务，以获取利润；而买方则希望避免锁定，最大限度地降低转移成本，以获

得更多的产品选择权，从而提高自己在讨价还价中的地位，获得更多的优惠。

任何一项资产都有一个投资、收回和再投资的过程，对于被锁定的顾客的管理也

是如此。它包括三个阶段；

1)投资于顾客安装基础：

以富于吸引力的条件获得锁定顾客，并采用各种策略以尽可能小的成本建立安装

基础。这里所谓的安装基础，简言之就是企业销售给购买者的，能够发挥锁定作用、
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产生转移成本的产品(或服务)。对于软件供应商来说，安装基础可以视作它的一项

重要资产，它除了能够为购买者带米收益之外还可以为供应商带来可观的预期收益，

供应商可以通过对安装基础的系统升级、出售相关的互补产品、垄断关键技术(如产

品开发平台)等方法获取高额的收益。对软件生产商来说，拥有大量的安装基础不仅

意味着众多的用户和潜在的收益流，而且会使网络效应发挥得更充分。

品质卓越的产品往往会在短时间内迅速建立起一个顾客安装基础，但是这种自然

产生锁定的超群技术并不多见，而在多数情况下，如果安装基础预计能够为企业带来

巨大的收益，企业就需要依靠良好的经营管理米建立和保持一个稳定的安装基础，企

业应该协助顾客建立安装基础(包括给予必要的优惠和支持：如通过前面提到过的群

体定价、渗透定价、甚至免费发放或预装等)，并且通过该安装基础不断增加顾客的

潜在转移成本，使顾客不能轻易地进行转移。争夺安装基础的竞争是异常激烈的，在

这个过程中企业需要花费大量的投资去争取顾客，不愿意或不能够对顾客做出让步的

企业很难在竞争中占取优势。因此对不同类型的潜在顾客进行价值评估就成为建立安

装基础的关键一环，因为对锁定的最终分析取决于预期收益的现值，而不仅仅是当期

的财务报表，通过预计其安装基础中顾客的价值，企业可以将建立安装基础的投资成

本与来自安装基础的可能收益进行对比，确定对企业最有利的投资规模。

2)收回投资：

企业建立了具有转移成本的顾客基础之后，接下来就是要充分利用它所拥有的垄

断地位向所建立的安装基础出售互补产品；此外，企业还可以向其他的供应商出售接

触自己顾客安装基础的机会，从而使安装基础的价值最大化。

针对安装基础销售互补产品是软件企业利用安装基础的最主要形式。甚至在有些

情况下，企业建立安装基础的主要目的就是要销售它的互补产品，因为软件产品所特

有的成本结构使得产品价格与边际成本的比率很高，企业积极地以各种优惠方式把顾

客锁定在某种产品之中，很可能同时把顾客锁定在互补(或辅助)产品或服务的购买

上，企业可以通过占领其利润很高的互补产品市场达到获利的目的，也就是说不一定

要靠来自这些产品本身的垄断价格去获取利润。对一个已经拥有相对稳固安装基础的

公司而言，这种向安装基础销售互补产品的策略经过众多成功案例的证实被认为是有

利可图的，而且也是切实可行的：一方面，它可以最大化安装基础的价值，进一步确

立主要产品的市场地位；另一方面，顾客也从互补产品的购买中得到了不同程度的好

处，这种策略实际上还增进了供应商与顾客的关系，有助于企业产品品牌的进一步确

立。可见，只要运用得当，销售互补产品将会是一个双赢的策略。所以在锁定市场中

竞争的企业都试图去扩大这些互补产品的范围以压倒对手。

充分利用安装基础出售互补产品的典型案例就是微软公司。微软虽然垄断着

Windows操作系统软件的市场，但是它没有利用这一点从Windows操作系统软件的销

售中获取垄断溢价，事实上正相反，Windows操作系统软件的价格一降再降。个中原
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因就在于微软意识到如果它能够通过操作系统的销售建立’个庞大的顾客基础，那么

它就可以利用销售运行于Window操作系统上的互补产品——应用软件的手段赚取更

大的利润。实践证明，应用软件的销售不但给微软带来丰厚的利润，而日．进一步确立

了windows操作系统的统治地位。

能够成功地提供和销售具有吸引力的互补产品组合的公司将会在锁定市场中占

有极大的优势，因为它们可以利用互补产品的优势为其主要产品设计更具竞争力的销

售条件。只要互补产品不比独立企业生产的产品差，顾客还是会愿意从销售主要产品

的企qk那里购买互补产品。一般来说，多数顾客更倾向于。次性购买，因为无论是在

购买、安装还是使用上完整性好的产品往往既经济又方便。

除了销售互补产品的策略之外，企业还可以向其他企业出售接近自己顾客的机

会。这种交叉营销不但进一步发掘了安装基础的价值，而且密切了商业伙伴之间的关

系。很多软件公司都已经开展了此项业务，比如在软件操作界面上出售广告位置，建

立超级链接等等。

3)再投资：

在顾客现有的合同到期或原有产品需要升级之前，通过对产品设计更新和促销，

甚至恐惧战术(如告诉客户他拥有的软件将不能和更新的版本交流，或完全的客户支

持只针对最新版本等)，吸引顾客继续向自己的产品投资，从而加强锁定程度。利用

营销手段吸引新顾客加入，并通过对产品的设计改进延长锁定周期，促使顾客在产品

升级换代时仍选择自己的品牌。

锁定带来的收益与市场竞争激烈程度密切相关。倘若产品标准是由某企业所垄

断，那么它在初期为获得并锁定顾客时所付出的成本投入较小，而且公司在锁定期间

内可以以较高的价格向顾客出售互补产品和升级产品，这样将获得超额利润，使收益

现值大大提高。

相比之下，倘若产品标准是开放的，那么激烈的竞争将会迫使企业向顾客提供非

常优惠的初期条件，企业在吸引新顾客时会进行大量投资，这样盈利在整个锁定周期

都不会超过一般的投资回报率。尽管在建立安装基础之后好像在赚取可观的利润，但

这只是对建立安装基础的初期投资的正常回报。

在这种情况下，要想从锁定市场中获得超额收益，有两条途径；

a)通过产品差异化战略提供比竞争对手更优秀的产品，或者通过成本领先战略

获得更高的效率，这与传统市场没什么本质区别。

b)采取措施设法增加顾客的转移成本，从而增加锁定周期的长度。显然，在利

润率大体不变的情况下，延长锁定周期的长度同样会使企业价值增加。有许多因素可

能影响周期的长度，包括合同的期限、技术的更新速度，用户的升级意愿，以及竞争

对手的积极程度等等。

企业花费了很大投资才吸引到的顾客如果仅面I临非常低的转移成本，那么企业从
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他们身上获取超额利润的企图就会失败。售后市场的竞争是导致转移成本下降的主要

因素，因为企业的竞争对手在为该企业顾客提供服务的同时并没有给他们带来高额的

转移成本(仿效者往往把软件产品设计得使转移成本最小)，这对企业试图建立稳定

的安装基础是一个严重的挑战。

厂商要保持自己的锁定优势，在初步建立了顾客安装基础之后，紧接着就是要培

养他们对品牌的忠诚度，确立产品在他们心目中的地位，同时人为地增加顾客的转移

成本。这需要对企业与顾客的关系做出规划，通过影响顾客的转移成本规模，提供增

值的服务，给予升级或购买优惠等方式进～步密切两者的关系。这样顾客在更换品牌

时所放弃的服务和优惠就构成了一项重要的转移成本，这些人为的忠诚顾客计划可能

会把传统的市场转变为锁定市场。

1．3．4针对标准兼容性的策略

标准在软件产业中具有特别重要的影响。如果标准被某企业独占，那么整个市场

将被一家公司控制；如果标准是开放的，那么许多公司将建立相互连接的网络。例如

微软完全控制着个人电脑操作系统以及办公软件这两个最重要的市场。之所以会产生

这种现象，是因为在软件领域，标准更倾向于被某家厂商所独占(以微软最为典型，

因此成为美国反垄断的矛头所指)。

软件产业是建立在标准的基础之上的，标准策略的制定贯穿于厂商的整个生命周

期之中，它关系到厂商是否能顺利进入主流市场，保持和不断扩大市场份额，实现企

业价值最大化的目的。

标准策略可以分为两类：开放策略和控制策略，开放意味着减少对技术的控制，

而控制则正相反。开放策略又包括两种：联盟制定标准和开放式标准。其区别在于由

联盟制定的标准对内部的成员是免费的，对外部厂商则或者拒绝其生产兼容产品，或

者要收取版权费；而开放式标准则对所有的开发商都是免费的。

1)联盟制定标准：软件产业的系统性决定了任何一家企业都必须和其他企业发

生关系，获得其他企业的帮助才能生存下去。不管企业是想要建立自己的产品标准还

是参与制定标准，都需要建立联盟来引发正反馈。虽然公司实力的强弱决定了其在联

盟中的发言权大小，但是任何公司要想在今后的激烈竞争中保持优势，都必须尽力使

自己的竞争优势被反映在标准中，使得标准条款尽可能反映自己的强项，以减少失去

对网络控制的风险。这些竞争优势包括先行优势、成本优势和品牌优势等。

2)开放式标准：相比联盟制定标准，开放式标准是更加彻底的开放式策略，但

是这种更彻底的开放性在实际的商务运作中却要面对很多困难。首先，标准掌握在大

众手中，如果没有明确的负责人，就没有人来负责制定标准的发展方向；其次，由于

所有人都能从中获利，因此企业缺乏足够的动力进行研发以推动标准的改进；另外许
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多企业同时开发自己的相互不兼容的标准也会导致开放标准的分裂。

最典型的例子是Linux操作系统。IAnux作为自由软件，其标准向所有厂商开放，

因此涌现了许多不同品牌的Linux产品。虽然它们的性价比优于微软的Windows系统，

但是缺少一个实体来统一各品牌、提高产品的易用性、丌拓市场渠道；虽然各厂商都

在自己的Linux产品上进行了大量的投入，但单独拿出来都无法与微软相比，因此迟

迟未能实现正反馈，进入大众桌面电脑市场。在这一点上联盟制定标准更具有商业上

的可操作性。

一般认为控制标准可以在市场上获得垄断地位，获得更多的利润，但是实际上利

润最大化并不等同于对技术的控制最大化，这是因为企业从市场获得的回报取决于下

面这个公式：

企业从新技术获得的回报=整个新兴市场增加的总价值×企业在市场中所占的份额

就两种标准策略而言，开放策略因为能吸引更多企业加入，利于网络效应的形成，

所以强调的是整个市场增加的总价值；而控制策略因为能建立进入壁垒，防止竞争者

的仿制，所以强调的是企业在市场中所占的份额。企业要实现价值最大化，就必须在

这两种政策中做出权衡：或者在一个较小的市场中占有很大的份额，或者在一个较大

的市场中占有很小的份额，最终在两者之间寻找到‘个最优点。

由于采取开放策略对任何厂商来说，都同时带来了两个效应：竞争效应

(Competitive Effect)和网络效应。竞争效应意味着竞争的加剧，因为市场内的竞

争者数量增多了；网络效应则意味着需求的上升，因为消费者更喜欢规模更大的网络。

因此标准策略问题就简化为这两个效应之间的比较：如果网络效应强大到足以抵消竞

争效应的影响，那么厂商必然采纳开放的决策。

研究发现，小企业要比大企业(具有更大的市场份额或安装基础、具有更高的市

场声誉的企业)更具有采取开放策略的动力，因为控制策略能提高大企业的市场地位，

而小企业则可以通过开放策略获得更多的市场需求。对于新进入市场的企业来说，如

果新产品或新技术在质量和功能上比现有产品和技术先进很多，竞争力足够强，它往

往选择控制策略。而一个产品或技术的独占者如果发现自己无法实现高产出和高销

售，达到临界容量，它往往会选择开放策略，将自己的技术授权给别的企业，邀请它

们进人它的市场，甚至进行补贴。因为它发现，采取开放策略带来的网络效应要比竞

争效应大得多，足以补偿它的补贴支出。

以上我们对标准策略的最一般情况进行了分析，在实际生活中，情况要复杂得多。

开放和控制之间并不是泾渭分明的，企业往往会采取混合型的策略：

a)在保持对技术控制的同时开放某些标准。如微软在控制Windows系统的核心

技术的同时，将应用程序编程接口(API)开放，允许其他软件厂商开发Windows应

用程序，这将刺激用户对Windows的需求。

b)在建立联盟，实现技术开放的同时保持对某些标准的控制。还是以微软为例，
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许多厂商常常指责它对某些应用程序编程接口保密，并将新的接l 1首先提供给其内部

的开发人员，这样微软就可以抢先开发出兼容性最好的应用软件，占领市场。

但无论如何，可以确定的一点是：每个厂商都在目前可以得到的信息基础卜-、以

利润最大化为目标进行决策，进而影响了消费者的决策和整个市场的发展，导致了不

同的均衡状态的出现。
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2软件产业各细分行业的竞争优势比较分析

2．1软件行业的细分

前一章我们从影响软件产、[k整体竞争优势的市场特征出发对其进行了分析，反映

了在该产业中普遍存在的竞争优势的来源。但是由于软件产业是一个细分行业众多、

涉及范围很广的现代产业群的总称，众多软件企业所提供的产品和服务呈现不同的经

济学特征，它们的经营模式也存在着广泛的差异，往往只具备其中的某几个特征，冈

此厂商的竞争优势也存在着相应的差别，这导致了它们在获利能力和对市场风险抵御

能力上的差异。这种差异反映到证券市场卜，体现为公司股票的成长性和抗跌性的大

小。竞争优势越显著的行业，越可能孕育出明星股票，在宏观经济向好的环境下，此

类股票将给投资者带来高额同报，而在宏观经济不景气时，它们最有町能率先止跌，

继而引领整个行业走出低谷。

纵观软件产业的发展史，其中的失败者比成功者更多，这使我们清楚地意识到：

高科技股票本身并没有什么神奇之处，高科技股票和高收益之问不能画上等号，它同

样要追循价值规律，只有那些拥有自身核心竞争力，能获得持续增长的利润的企业才

能给股东带来最大回报。但是通过分析产业竞争优势特点，我们确实可以找出那些具

有最稳固的竞争优势的细分行业，并发掘出其最可能成为领导者的企业。投资于这类

企业可以最大限度地降低风险，同时享受到软件产业高成长的好处。

综上所述，要研究软件产业的竞争特点就必须对其进行行业细分。根据企业所提

供的产品和服务的内容及对象不同，可将软件产业按如下方式进行细分⋯：

l专业软件服务商

软件产业 <企业解决方案提供商

L大众市场软件提供商 <系统软件提供商

|应用软件提供商

≯专业软件服务商

专业软件服务商是最早出现的独立于卖主的软件公司，它们是为单个企业客户开

发定制软件程序，并提供软件安装、集成等专业化服务的公司。

≯企业解决方案提供商

顾名思义，它们是为企业用户提供标准化解决方案应用套装的软件企业。ERP软

件是它们最主要的产品，其他产品还包括供应链管理软件、决策支持软件、应答中心

软件和关系管理软件等。

≯大众市场软件提供商

大众市场软件提供商是指针对大众消费市场提供基于个人计算机的成套软件的
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生产商，其中又可分为系统软件提供商和应用软件提供商。

表2．1“2001年全球IT业100强”中部分软件提供商。L摘自Business Week

国家或 营业收入 营收增 资本收 股市回 利润(Mil． 100强
公司名称 利润率

地区 (Mil．DS$) K率 益率 报率 US$) 排名

专业软件服务商

ACS 美国 2756 6 35．0％ 9．8％ 54．o％ 】98．1 7．2％ 7

EDS 美国 21897 0 11．5％ 18．6％ 12．9％ 1271．O 5．8％ 11

ADP 美国 9541．9 3．2％ 21．4％ 一2．6％ 1068．5 11．2％ 12

CSK 日本 3393．0 1．2％ 15．O％ 37．2％ 113 9 3 1％ 20

IBM 美国 83373．0 —7．5％ 31 1％ 一27．6％ 7165．0 8 6％ 21

CONCORD EFS 美国 1793．5 21．2％ 15．1％ 23．4％ 296．6 16．5％ 22

CERTEGY 美国 891．0 9．1％ 37．3％ 79．9％ 87．9 9 9％ 26

CSC 美国 11426．0 8．6％ 4．8％ 12．8％ 344．1 3 0％ 28

FISERV 美国 2068．5 15+9％ 13．2％ 15．8％ 222．6 10．8％ 29

BISYS GROUP 美国 821．6 24．0％ 16．9％ 36．0％ 107．2 13．O％ 33

SDS 美国 2082．1 21．3％ 13．9％ 一5．4％ 262．1 12．6％ 36

DST 8Y8TEMS 美国 1909．9 22．4％ 14．8％ 一7．O％ 232．5 12．2％ 39

PIRST nATA 美国 669．5 11．5％ 24．8％ 20．996 928．7 138．7％ 50

GROUPE CGI 加拿大 1211．4 42．3％ 5．9％ 2．5％ 63．3 5．2％ 57

GLoBAL PAYMENTS 美国 444．6 32．8％ 11．7％ 38．7％ 35．6 8．O％ 58

CACI INTERNATlONAL 美国 644．8 20．8％ 8．1％ 65．5％ 28．7 4．5％ 70

INFOSYS TECHNOLoGI既 印度 545．1 31．7％ 37．2％ 一16．5％ 164．5 30．2％ 7l

CAP G蹦INI 法国 7534．7 21．496 3．5％ -56．9％ 136．1 1．8％ 78

N]广r DATA 日本 6422．2 O．1％ 6．4％ 一22．3％ 211．5 3．3％ 88

ADS 美国 806．5 16．2％ -0．3％ 81．1％ O．0 0．0％ 94

WIPRO 印度 695．9 10．d％ 30．3％ 15．5％ 170 6 24．5％ 98

2l家企业均值 7663．3 16．8％ 16．2％ 14．3％ 624．2 8．1％

企业解决方案提供商
SAP 德国 6639．3 13．2％ 16．6％ -26．1％ 468．2 7．1％ 3l

RE'I，N01，DS＆REYNoLDS 美国 987．3 —1．2％ 22．9％ 37．9％ 106．3 lO．8％ 49

ORACLE 美国 10092．6 —8．O％ 40．5％ 一48．2％ 2423．0 24．0％ 53

K姒)NOS 美国 317．2 14．9％ 17．7％ 88．1％ 26．6 8．4％ 63

CDN 美国 1430．5 4．7％ 13．8％ 一8．996 158．8 11．1％ 93

DASSAULT 8YSTEMS 法国 665．5 15．1％ 16．3％ 一8．7％ 82．9 12．5％ 97

6家企业均值 3355 4 6．5％ 21．3％ 5．7％ 544．3 16．2％

大众市场软件提供商(系统软件)
MICROSOFT 美国 27689．0 12．9％ 11．7％ 一26．4％ 6369．0 23．096 27

1家企业 27689．0 12．9％ 11．7％ 一26．4％ 6369．0 23．0％

人众市场软件提供商 应用软 件)

ACTIVITION 美国 786．4 26．8％ 12．1％ 43．7％ 52．2 6 6％ 41

ELECTRONIC ARTS 美国 1724．7 30．d％ 8．2％ 8．7％ 101．5 5．9％ 44

NINTENDO 日本 418l_5 20．1％ 12．7％ 28．0％ 802．1 19．2％ 47

INTUIT 美国 1492．4 21．1％ 4．8％ 36．4％ 110．6 7 4％ 48

4家企业均值 2046．3 24．6％ 9．5％ 15．2％ 266．6 13．O％

当然，由于软件企业特别足大型软件企业的经营范围很广，往往会横跨几个相关
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的细分领域，所以很难明确界定其所属的细分行业。例如，IBM公司等大型的专、Ik软

件服务商，在为企、№提供软件集成、外包等专业服务的同时，也开发生产各种类型的

企业解决方案：而微软也向大众市场提供丰富多样的应用软件。因此，此表根据软件

企qp营业收入的主要来源来进行分类。

另外，许多从事专业软件服务的大型公司，如安永、安达信、Origi n、KPM6等

未被列入，这主要是因为它们主业是管理咨询业，而不属于lT企业。

虽然仅从全球IT业i00强中的几十家软件企业来分析和判断软件产业的现状未

免有失偏颇，但我们可以从中窥一斑而见全豹，对全球软件产业有一个初步的了解。

在后几个章节中，我们将进一步对此表中所提供的各种信息进行分析。

2，2各细分行业的竞争优势比较

前面我们对软件产业进行了细分，下面将在此基础上对各细分行业的竞争优势进

行横向比较。要进行比较就必须解决如下两个问题：

1)各细分行业分别具有哪些市场特征(即竞争优势来源)；

2)这些市场特征对企业竞争优势的影响分别有多大，即确定每种优势来源的权

重。对于这个问题，在前一章中已经提到软件产业竞争优势的四个测度，并且分析了

每种市场特征分别对哪些测度做出了贡献，由此间接估计出了每种竞争优势来源的权

重。

由于竞争优势很难用量化的指标来描述，所以这里给出的数值仅具有相对比较的

意义。得分高的行业其竞争优势突出，一般来说具有如下特点：

a)细分行业内部的“强者愈强、弱者愈弱”的特征显著，竞争优势更为集中，

在这些行业中最有可能出现能保持长期高速增长，规模持续扩张，给投资者带来丰厚

回报的企业。但同时，由于正反馈的作用，那些处于相对劣势的企业生存期要短得多，

在高淘汰率的作用下，最终行业中将只剩下少数的几个大型公司控制着市场。

b)这些行业中的领先企业具有较强的风险抵御能力，在经济不景气的宏观环境

下，仍能够保持一定的增长，并利用这一时机消灭竞争者，扩大自己的市场份额。并

在宏观经济走出低谷时，率先复苏，引领整个软件产业进入下一个高速增长期。

在这里我们分别给每个细分行业的竞争优势来源打分。分值从i至5分为五档，

l表示该行业在该种竞争优势来源上特征并不明显，5则表示特征非常明显，2、3、4

表示中间状态的情况。

(一)专业软件服务商的竞争优势特点：

A．供应方规模经济特征：专业软件服务因为要向每个企业用户(甚至每个项目)

提供个性化服务，所以无法发挥生产的规模效应。即使在两个相似的项目中，技巧和
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经验的增加，通常也不可能在每个项目中节约30％以上”。

B．需求方规模经济特征：这些企业提供的专业服务大多是企业‘j客户之问一对

一的关系，而且项目的专业性往往也很强，客户问的关系不会造成太大的影响，因此

网络效应特征不很明显。

c．用户锁定特征：食业可以通过各自不同的途径将客户锁定，但是这种锁定通

常并不稳固，必须由企业时时注意保持和加强，否则很容易被竞争对手击破。

D．标准兼容性特征：专业软件服务行业的标准相对于大众市场软件提供商来说

要少的多，即便有统一的规范，也不是强制性的。而且专业服务商为了给用户提供个

性化服务，还试图制定自己的标准，所以专业软件服务行业的标准控制是相当弱的。

(二)企业解决方案提供商的竞争优势特点：

A．供应方规模经济特征：由于企业解决方案提供商为用户提供的解决方案大都

是标准化的应用软件，所以存在着较强的规模经济效应。

B．需求方规模经济特征：企业解决方案的需求方规模经济特征相比专业软件服

务较为明显，存在着由于网络效应引起的正反馈——几个成功的案例以及良好的口碑

会对用户的选择起到决定性的作用。

c．用户锁定特征：由于企业解决方案应用软件的基础设施安装、升级、咨询、

重新培训等等费用非常之高，如此巨大的转移成本使得改变产品供应商几乎成为不可

能，用户锁定特征非常明显。

D．标准兼容性特征：企业解决方案应用软件并没有统一的标准，事实上，各大

型企业方案提供商都制定了自己的标准，它们所要做的只是保持与各种操作系统及应

用软件的兼容，并使客户可以与其关联企业自由交换共享信息。

(三)大众市场软件提供商的竞争优势特点：

A．供应方规模经济特征：大众市场软件行业是软件产业中供应方规模经济特征

最明显的行业。大众软件在开发出来之后，单位产品的复制和销售成本相当低，如果

是通过网络出售，那么复制费用接近于零。在这一点上系统软件和应用软件行业是完

全～样的。

B．需求方规模经济特征：大众市场软件行业的需求方规模经济特征相当明显。

系统软件的规模经济性来自于用户交换文件和交流经验的要来，因为各种不同的系统

往上定义了各自不同的文件格式，并且操作界面相差很大，为保证在使用过程中能与

周围用户协调一致，购买同种系统软件便成为自然的选择。应用软件的规模经济性来

源与此相类似，另外许多应用软件(如电子邮件、网上会议、联网游戏等)给用户带

来的价值取决于使用该软件的其他用户的数量，这同样带来了需求方规模经济。但因

为应用软件的多样性要强于系统软件，存在着较多的替代产品，所以需求方规模经济

性也要弱于系统软件。

C．用户锁定特征：系统软件和应用软件在锁定性卜-存在着很大的差异。系统软
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件介于硬件层和应用软件之问，对它的更换将可能带来一系列的软硬件兼容性问题，

例如，windows用户发现转到LinUX操作系统十分凼难，除了使用方法上的差异外，

一些原来能用的硬件往往无法工作，而Windows下的应用软件更是伞部不能使用了。

相比之下应用软件的锁定性就要小得多，因为有许多应用软件的功能和操作方法都很

类似，用户为达到某个目的有很多的方案可以选择，在产品之间转换也不需要付出很

高的代价。

D．标准兼容性特征：系统软件的标准特性要强于应用软件，其原因与上面类似，

因为只有统一的标准才能最大限度地保证和硬件层以及应用软件层之间的兼容性；但

是在应用软件层并不要求有统一的标准，各厂商在保证与操作系统兼容的前提下完全

可以自己设立一套标准。

因此对各细分行业的竞争优势显著性评分如下：

表2．2软件产业各细分行业竞争优势显著性综合评价

竞争优势来源(市场特征)
综合竞争

细分行业 供应方规模经济 需求方规模经济 用户锁定 标准兼容性 优势评分
(权重：1) (权重：2) (权重：2) (权重：4)

专业软件服务 2 1 3 l 14

企业解决方案 4 3 5 3 32

。．+。l系统软件 5 5 5 5 45

“”⋯”l应用软件 5 4 3 3 3l

从表2．1与表2．2的比较中我们可以明显地看出：各细分行业的综合竞争优势评

分与其中优势企业的数量(该数字反映了行业竞争优势的集中度)成反比；而与该行

业中优势企业的平均利润率成正比。详见下图：

图2．1各细分行业综合竞争优势与优势企业数量、平均利润率的关系

从图中可以发现在综合竞争优势最为显著的大众市场系统软件市场，IT业100

强企业中只有微软一家，它的利润率高达23％，这是由于软件产业的各种市场特征在

这个细分行业的表现最为突出，使得其“强者愈强、弱者愈弱”的特征显著，竞争优

势更为集中，所以出现了微软这样能保持长期高速增长，规模持续扩张，给投资者带
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来丰厚回报的企业；同时，由于其他食业在同微软的竞争中，难以进入正反馈而被迫

退出市场，使得最终该行业中几乎只剩下微软一家控制着市场，独享高额利润：微软

的营业收入虽然只占100强中总共32家软件及服务企业的约13％，而其利润却要，吁

到利润总额的27％。

相反，在竞争优势评分最低的专业软件服务行业，IT业100强氽业有21家，这

反映着该行qk长期保持着的激烈竞争状态，虽然这些企业因为直接与客户接触，按劳

计酬，可以获得较稳定的收入，但却较难产生能带来高额投资删报的垄断性企业，正

因为此该行业优势企业的平均利润率也只有8．1％。
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3软件行业竞争优势的国际比较与中国现状分析

3．1软件产业总体发展方向与竞争策略的转变

前面两章从理沦角度，探讨了一般情况下软件产业的特征和竞争策略。但软件产

业并不是一个孤立实体，其中各行业的发展不可避免地要受到宏观经济、上下游行业、

客户观念的影响，从而在各个时期表现出不同的特点。

经过j'90年代初的不断升温后，软件产业的增长速度在千年之交达到了巅峰状

态，数以万计的公司对软件技术进行了大量的投资。但是自2000年以后，全球软件

产业被不景气的阴影所笼罩，许多大公司都感受到了前所未有的经营压力，被迫采取

缩减经营规模和裁员等政策。这固然与美国经济增长放缓有密切联系，但是不应忽视

来自产业内部的更深层次的因素：

1)90年代末企业对软件产品的投资需要一段时间来消化。现在许多公司已经暂

停了新的投入，转而考虑如何充分利用在90年代购置的产品，而且前期的购买量越

多，消化的时间就越长。

2)许多国家的政府和企业都意识到软件产业具有重要的战略地位，不惜投入重

金进入该领域。而且随着产品标准不断放开，进入门槛越来越低。这使得产业内部的

竞争变得异常激烈，日益微薄的利润使得许多公司不得不认输出局。

3)在许多软件产品领域，产品的升级速度已超过了客户的实际需求增长速度。

软件提供商总是强调最新的版本可以帮助客户完成更多工作，但是实际上许多老版本

的软件对于应付客户的需要已经绰绰有余，此时更新的版本带来的只有高昂的购买、

安装和维护费用。像微软Office这样的软件虽然号称具有强大的功能，但是用户常

用的功能通常只有10％。因此面对每一次升级，消费者的响应越来越不热烈。

这些变化使得软件产业的经营者必须进行观念的转变，以更现实的态度制定自己

的经营策略：

a)从消费者的角度，希望软件产品能给他们带来实实在在的收益。他们将减少

关注那些帮助开拓新业务的技术，转而关心能削减成本和提高工作效率的产品。

相应的，软件提供商的经营方向也应该转到提供产品或服务以帮助客户提高效率上。

下列类型的企业晟有机会帮助企业提高效率：

I．代工服务商，它也是专业软件服务商的一种。受经济衰退的影响，许多基础

开发环节对于软件公司来说成了亏钱的部分，通过将这些基础开发环节外包给代工服

务商，可以节省大量的时间和金钱。这正是众多印度软件企业，如前面提到过的进入

全球IT业100强的Infosys Technologies和Wipro公司，利用其低成本人才优势迅

速崛起发展的基础所在。



OOM068戴矗 软件产业竞争战略与投资价值研究

II． 专业服务商。在消化前期投资的过程中，提供咨询服务的公刮将发挥重

要作用，它们可以帮助企业从软件技术投资中取得回报。

III． 企业资源管理软件提供商。软件技术最基本，也是最重要的作用就是帮

助企业提高运作效率。这使得各公司对能改进经营管理的软件需求量不断增长。

Peoplesoft和SAP公司的ERP软件，12公司的SCM软件，以及siebel公司的CRM

软件就属于此类。

b)从经营者角度，在行业不景气的情况下，经营最好的是那些密切关注成本，

通过多种途径提高效率的公司。具体做法包括将低效率环节外包、提高人员利用率等。

c)值得注意的是，在经过了90年代的高速增长后，当前软件产业出现了需求不

足的情况，厂商应主动发掘消费者的潜在需求，利用各类软件产品之问的连带效应刺

激行业的复苏。

每一次软件产业的高速发展都源于新应用的产生以及相应需求的大量涌现。但新

的应用并不等同于新的软件，例如，微软在推出其最新产品Office XP的时候，又一

次称这是一件划时代的产品。尽管增加了许多功能，但大部分都是用户不关心，或者

说暂时很少用到的，人们怀疑它无法给用户带来所谓的全新体验。如果不能有效地创

造需求，那么它给微软带来的收益将相当有限。这在⋯段时期内将成为软件产业发展

的障碍，但同时也为创新型的企业提供了重要的机会，那些能够借助新技术创造出关

键应用的公司将成为产业复苏的领头羊。

软件产业在今后一段时期内的发展有以下几个特点：

A．软件企业规模化

软件产业的自动化程度很低，属于智力密集型。一套大型软件系统需要高技术人

才付出大量高强度的智力劳动才能完成。近几卜年以来，软件的开发由于要靠人工完

成，所以效率只提高了3到5倍，这就导致计算机系统中的软件成本所占比例越来

越高，有些系统中软件成本高达75％。

由此带来的是现代软件企业的规模化趋势。’一方面软件日趋庞大复杂，另一方面

人力仍是生产中最主要、不可或缺的资源，在这种情况下规模大、人力资源储备充足

的企业将拥有更大的优势。

规模化的一个重要途径是标准化再利用组件。如果软件开发能从“自己建设一切”

转向“简单集成定制的可重复使用的预制组件”方式，这对整个软件行业不但意味着

巨大的牛产力提高，而且意味着质量的提升，因为组件的开发测试更为彻底。这种趋

势已经开始，大多数大型软件公司已经认识到这股潮流，并正为此投资。

B．软件生产标准化

标准化有两层含义，即软件产品的标准化和生产过程的标准化。

网络的出现使得产品标准化成为厂商的必然选择。为了维持自己在某领域的独占

地位，一些有实力的企业总希望把自己研发的技术作为机密。但是通讯网络，尤其是
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互联网技术的发展使得开放往和交瓦性成为共识，封闭只能导致落伍。某项技术要在

今后10年内引领潮流，就必须获得业界的广泛认可和支持，根据覆盖面广、影响力

强的标准生产的产品将最大限度地帮助企业拓展市场空问。

产品及生产规模的庞大必须要有先进的生产流程与之配合。近几年来豳际软件业

发展速度惊人，究其原因，一些大型的软件企业不仅重视产品的标准化，更重视软件

开发过程的标准化。在国际』：软件开发有一个基本周定的过程，首先是进行充分的市

场调查，开发完成后，送独立的评测机构进行测试，然后向用户发行测试版本，根据

反馈问题进行修改，最后推出正式版本。

对软件企业经营和开发规范程度的衡量标准是CMM模型(Capacity Maturity

Model of Software，软件能力成熟度模型)”。这是由美国R内基梅隆大学软件工程

研究所研究制定，并在美国乃至全世界推广的一套软件企业评估标准。其主旨是使软

件开发从被动地去解决碰到的问题的方式转化为以成熟的、规范化的方式来解决问

题。该模型将软件企业的成熟度分为5个等级，目前通过CMM最高等级(5级)认证

的企业约有四-f-家，而我国目前尚没有一家，仅有东软股份等几家企业通过了CMM一3

级认证，与国际水平还存在很大的差距。

c．发展合作者使自身壮大

特别是企业解决方案提供商与专业软件服务商间的互利合作。由于企业解决方案

软件的安装需要大量的时间和精力，大多数公司(Oracle等少数公司自己提供此类

服务)都严重依赖于专业软件服务商以辅助和改制它们的产品，并加强市场渗透，这

种专业服务经常要占到总』：作量的70％，因此这些合作者们不但能获得企业解决方案

提供商的大力支持，通常还能在～个大的系统安装中获得2至6倍于企业解决方案提

供商的收入。例如，SAP在全球许多地方建立了它的伙伴学院，通过强化课程对来自

外部伙伴公司的顾问进行培训。这样，双方都将从巨大市场增长中有所获益，这种产

品公司和项目公司之间的新形式的合作将提供新的机会和挑战。

D．专业软件服务咨询化

在专业软件服务商的阵营里，特别是大管理咨询公司的加入使一种相当活跃的合

并集中化在八、九十年代里发生。例如，1987年KP∞的合并，以及更近的1998年

普华／永道合并，这似乎是全球范围专业软件服务咨询化的一个信号。

总的来说，当前软件行业的竞争策略是以人才竞争和标准竞争为主。在人才竞争

方面，像微软这样的大型企业除了在本国设立规模庞大的开发中心还在其他国家建立

研究院，充分利用当地丰富的智力资源。标准竞争更是涉及系统软件、应用软件、网

络应用的方方面面，而且厂商更看重那些能在未来的几年内决定产业发展方向的标

准。
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3．2世界软件产业的发展格局

上世纪90年代以来，全球软件产业一直保持着较为强劲的增氏势头，无论是在

发达国家还是发展中国家，软件产业的发展速度都很快，普遍高于国内生产总值(ODP)

的增长速度。在2001年《商业周刊》评选的全球IT业100强中，软件及服务产业就

占了32席，接近总数的三分之一；营业收入合计近2150亿美兀，利润总额达240亿

美元。(参见表2．1)

目前，全世界约有40多个国家和地区具有一定软件开发生产能力。总体来看具

有以下特点：全球软件产业生产规模庞大，但生产和市场集中在少数国家，生产和市

场同步发展：亚太地区软件产业在世界上的地位正在不断提高。

美困既是世界第一大软件产品生产国，也是第‘大软件消费市场、第一软件进出

口贸易人国，在世界软件产业中起着举足轻重的作用。此外，欧洲的德国、法国，以

及亚洲的日本也是重要的软件生产和消费大国。值得注意的是，印度、爱尔兰等等软

件业新兴国家正在高速发展，其软件出口所占的份额正日益增加。当前世界软件产业

的格局从“2001年全球IT业100强”中软件企业的地区分布业可见一斑。

法国
6％

德国
3％

，3％

图3．1 2001年全球IT业100强中软件企业的地区分布

我国软件产业从上世纪90年代至今虽然已取得了长足的发展，但是无论从产品

规模、结构还是技术含量来说仍远算不上软件大国强国，占全球软件市场份额还不到

1％。因此研究中外软件产业之问的差异，找出我国最有发展潜力的产业方向具有重要

的意义。

3．3部分软件产业发达国家的产业特点

(一)美国——技术创新和引导型

美国是世界上最大的经济体，也是软件产业最发达的国家。软件产业发展史上几

次重大革命都足起源于美国。在IT企业100强中的32家软件及服务企业，美国就占



OOM068戴磊 软件产业竞争战略与投资价值研究

了近四分之二(23家)。而且这些企业大都掌握着世界软件产业的核心技术，如操

作系统和数据库等。

下l百i个原因是推动美国软件产业发展的主要动力：

1)政府对软件产业的发展提供引导和支持

美国政府是软件产业的积极推动者，在世界上最早制定了软件产业发展战略，其

颁布的软件产业政策也是世界上最多的。同时美国政府也积极支持软件产业的扩张，

希望以此建立国家核心产业竞争力。

2)美国企业采取了有效的创新和激励机制

创新是软件产业的生命，激励机制是充分利用人力资源的必要手段。美国的软件

企业在研发上进行大量投入以保证其在业界的技术领先地位。在激励机制方面，同前

美国的绝大部分软件企业都采取了经理股票期权报酬制度，而且还采取员工持股制

度。如微软公司拥有雇员2万多名，人均创收近100万美元，80％的员工拥有认股权。

实践表明，股票期权的激励效应明显强于年薪制(工资和奖金)的激励效应。

3)风险投资的有力支持

软件产业具有高投入、高风险和高回报的特点。但是作为技术发明者的科技人才

一般缺少足够的资金来实施项目，资金持有人又希望找到合适的项目来投资，风险投

资机构在两者问起到了中介作用。目前，美国风险资本投资已占整个世界风险资本投

资的一半以上。风险投资这一机制既使得那些具有成长潜力的公司更容易获得资金，

又促使这些企业不断提高企业运用资金的效率。

上述三个因素是美国软件产业崛起的重要推动力，并将在相当长一段时期内继续

发挥作用。它们帮助美国企业获得了先行之利，而当前对核心技术和产业标准的控制

又使得美国具有很好的机会保持这些优势。

(二)日本——自立发展型

作为世界第二大经济体的日本，在软件产业方面同样是有其特色。与美国类似，

日本政府对软件产业的发展起到了重要作用。日本通产省相继颁布了一系列针对软件

产业的倾斜政策，另外日本政府还以财政投入作为刺激软件产业发展的重要手段，政

府在信贷、税收方面也为软件产业提供了大量优惠，这为软件产业的发展提供了强大

的经济基础支持。同时为了提高日本软件产业的国际竞争能力，日本软件产业界在政

府支持下成立了许多行业性的团体组织。这些行业组织具有明确的目标和职责，是政

府联系企业的桥梁．对促进软件产业的发展起到了积极的作用。，

针对R本国内软件产业人才不足的情况，政府采取了一系列措施提高全民信息化

水平。在小学、中学和大学阶段加强信息技术教育和师资建设。为进一步扩大和推进

对国外人才的吸收和利用，1994年同本政府还允许为国外软件技术人员办理长期工

作签证，鼓励他们到日本从事相应的工作。

可见，处于高度发达市场经济环境中的日本，对于软件产业的发展并不完全依赖
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市场机制的导向，而是在政策、法律、经济手段诸方面采取了一整套相互关联的措施，

使其软件产业取得了飞速的发展。这是与美国市场化的发展道路不同的。

但是这种机制也造成了日本软件产业的某些结构性缺陷：同本企业的通病是反应

速度慢，缺乏灵活性和相应的反应机制，固守传统的经营方式。

除了J二述产业缺陷之外，在全球软件业竞争中，日术面临的一个最大威胁就是人

才老化。日本企业多年来一贯实行资历晋升体制，软件企业也不例外，很多熬到重要

岗位的人，基本上也快到退休年龄，相对于年轻人来说，他们的知识比较老化，可能

会延缓最新技术与公司产品结合的过程。这个问题将成为该国软件产业发展的重要制

约因素。据日本最近公布的一份调查结果显示，日本目前软件产业从业人员大多为

35岁以上的中年男性，而其他亚洲国家的从业人员则多为20岁左右的年轻人。这种

情况对于几本软件产业的成长是很不利的。正是由于人才老化且劳动力成本高，日本

的软件产业正在紧随制造业陆续地将生产基地迁往中国。由日本方面主要负责标准制

定和基本设计等上游工程，而编码和单体测试等所谓的下游工程(生产工程)则在中

国进行。这种生产方式正在成为业内共识。

(三)新兴软件大国——爱尔兰，印度，韩国

在世界软件产业的发展大潮中，各个国家的产、Ik特色各有不同。除了像美、日这

样的软件业传统发达国家外，还有一些国家的选择了自己最有优势的方向发展：爱尔

兰、印度和韩国就是其中的典型。但因为这三个国家原有的经济基础、市场规模和产

业结构不同，所以它们的软件业发展方式也有所不同：

1)爱尔兰——生产本地化型。

爱尔兰一度是欧盟经济最落后的国家之一，60年代从事农业的人口占36％，从事

工业生产的仅占25％，经济远远滞后于西欧国家，失业率高达17％。政府认识到作为

一个岛国要获得国际竞争力，就必须走高科技的道路。由于该国传统产业规模小，民

众生活水平在周边经济区范围内处于较低水平，这使得国内软件市场容量很小，为培

养本国的软件产业，就必须向国际市场发展。

从70年代起爱尔兰政府开始大幅度增加教育经费，国家教育公共开支占国民生

产总值的比例在西方国家中位居第二；同时对软件产业采取倾斜政策，加大财政投资

力度，并鼓励外国软件公司到爱尔兰从事研究开发。受爱尔兰的优惠政策和丰富人力

资源的吸引，现在全球10大软件商有7家在爱尔兰建立了生产基地；近年来美国对

欧洲投资的27％，对欧洲软件产业投资的70％都在爱尔兰。

爱尔兰软件业发展的最大经验就是针对性开发，即将自己的研究开发建立在国际

市场的需求之上。现在爱尔兰已经成为美国软件公司进入欧洲的门户和集散中心。目

前美国软件公司针对欧洲的27种语言的软件版本都是在爱尔兰开发完成的，可以说

爱尔兰已经成为美国软件产品的本地化基地和出口大国。据联合国经合组织2000年

公布的报告，2000年该国软件产品出口额占到了本国出口额的10％，生产软件的80％
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用于出L]，数量超过85亿美元，爱尔兰已经超过美国成为fU：界最大的软件出口国，

全欧洲约43％的个人计算机软件是在爱尔兰生产的。现存其软件产业已经形成了令人

瞩目的国际竞争力。

但是成为软件模块出口基地的代价是不拥有自主知识产权，冈此爱尔兰本国的软

件业十分弱小，缺乏对产品的控制权和主导权。

2)印度——国际加工服务型

印度与爱尔兰在不发达的传统产业和信息基础设施，以及狭小的国内市场上两者

很接近，但是目J度周围的亚洲国家不存在欧洲那样的繁多语言，而且印度本凼人力资

源丰富，英语使用广泛，等。因此走的是软件外包的道路，以承接项目的形式推动软

件业的发展。为了争取国外订单，印度软件企业卜分强凋软件开发过程的标准性，目

前印度有100多家软件公司获得了IS09000质量标准认证，是世界卜获得质量认证软

件企业最多的国家：在得到CMM一5认证的全球约40家软件公司中，有29家是印度公

司；同时印度公司的项目管理也做得很好。

正因为此，印度软件业在近十多年来发展迅猛，软件出口每年增长50％以上。2000

年至2001年度印度软件出口额为61亿美元，占印度出口总额的18．5％，在全球按客

户要来设计的软件开发市场上，印度占据了18．7％的市场份额，全球500家大公司中

有200多家采用印度生产的软件。印度政府预计到2008年软件出口额将达到500亿

美元。另据世界银行的调查评估显示，印度软件出口的规模、质量和成本等综合指数

名列世界第一。

但是这种模式同样使印度企业丧失了对软件市场的主导权，对美国等软件进口国

的依赖非常大，其埘美国和加拿大的出口额占其全部出口额的62％，其次是欧洲占其

全部出口额的23．5％。2000年下半年以来美国经济滑坡就直接威胁到了印度的软件出

口，迫使其不得不转向欧洲市场的开发。

3)韩国——国内市场开拓型

韩国属于新兴发达国家，经济自70年代起飞，到90年代末其主要产业相继进入

成熟期，面临成长放缓，国际竞争力减弱的威胁，亚洲金融危机又使韩国传统经济迎

到重大打击。这促使韩国政府将信息产业作为振兴经济的突破口。经过几年的发展，

其软件产业取得了令人刮目相看的成就，国内信息化程度和软件应用层次都较高。文

字处理、企业资源管理(ERP)、电子数据交换(EDI)、教育、医院管理、企业应用

集成(EAI)等软件在韩国都有广阔的市场。

由于本国企业在系统软件、数据库、网络软件、安全软件等基础性产品上缺乏竞

争力，因此将重点放在与本地化相关的产品上，如文字处理、教育、娱乐、财务管理、

ERP等专用软件，在这些领域韩国产品己经占据了领导地位。在文字处理软件方面，

文杰软件在韩国市场的占有率达到了80％以上，不仅打破了微软的垄断，还进入了包

括中国在内的国际市场。在ERP软件领域，韩国与国外产品之间竞争激烈，并凭借本

38
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地化和价格方面的优势赢得客户。另外在证券交易、电子商务和通讯业方面，韩国软

件企、Ip郜具有相当的竞争力。到1999年，以软件产品与服务为主的本土软件公司约

有2千家，从事软件开发的专业人员约6万人；软件产业总值达到70亿美元，占国

民总收入的1．61％；软件出LI约1．13亿美元。

3．4我国软件产业发展优势与劣势分析

通过前面儿节的分析我们可以发现，在发达程度不同的国家，其软件产品的研发

和牛产的分工基本}二反映了各自在人才、资金和技术上的优势禀赋。例如像软件代工

业这样进入壁垒较低，需要丰富智力资源的行、№在爱尔兰、印度这样重视职业教育的

国家发展最快。

由于软件产品种类繁多，同时牵涉到各种版权问题，所以任何一个国家都不可能

在所有领域实现完全控制，自己生产和销售所有的产品。合理的做法是根据自身的资

源和地缘优势，选择适当的细分行业介入，集中有限的人力物力在最短的时间内推出

自己最有竞争力的产品。要做到这一点，前提条件就是识别与他国相比，本国的优势

和劣势所在。

在全球软件产业不景气的大环境下，中国软件产、lk面临着发展方向的战略性选

择。是在操作系统等被国外企业完全控制的核心技术领域寻求突破，还是开发具有自

主知识产权的软件，还是发展外向型代工业，这些问题都关系到我国软件产业未来的

发展前途。本节将对我国在软件产业方面的优势和劣势进行分析。

(一)优势

1)政府支持

从历史上看，任何一个国家软件产业的高速发展与政府的支持都是密切相关的。

这是因为软件产业的建设需要大规模的基础设施和融资环境的支持，单靠几家企业的

力量难成气候。通过政府来提供倾斜政策，建立良好的法律法规环境，软件产业将得

到最快速的发展。

软件产业作为涉及国家安全和综合国力提高的技术和行业，理所当然得到了我国

政府的重点关注和扶持，政府将其放到了促进经济结构调整和推动产业升级的重要地

位。2000年，国务院发布了《鼓励软件产业和集成电路产业发展的若干政策》，在

投融资、税收、技术、出口、收入分配、人才培养、知识产权保护、行业管理等方面，

制定了全面、系统的鼓励性措施。这对于国内软件企业的发展无疑将起到极大的促进

作用。最近，国务院办公厅又向全国转发了《振兴软件产业行动纲要》”，这是推动

我国软件产业发展的又一个纲领性文件，对促进我国软件产业实现跨越式发展有重要

指导意义。《行动纲要》在培育国内市场、扩大软件出口、扶植软件企业、核心技术
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开发、软件人才培养和优化产业环境等六方面都有重大突破。

2)人力资源丰富

软件产业的研发环节需要大量智力型工作者，我国的普通劳动力资源较为丰富，

智力型劳动者随着职业高等教育的发展也在迅速增加，据调查目前在中国大约有400

所大学设有软件工程专业，在校学生达40万人以上。而且我困的劳动力成本与国外

相比普遍低50％以上，这可以转化为现实的人力资源优势。

但是这优势的强度是动态变化的，随着我国周边的诸如马来西亚、泰国、越南乃

至朝鲜等国的逐步开放，我国在劳动力成本方面的优势正面I临被削弱的危险。

3)国内市场广阔

与印度和爱尔兰等国不同，中国迅速发展的经济、大量急需通过信息化提高生产：

经营效率的企事业单位、众多的人口和不断提高的居民生活水平，都为软件产业的发

展提供了广阔的国内市场。据权威估计，2001—2006年我国的软件市场将以年均37．8％

的速度增长，这对于我国软件产业公司来说一个巨大的机会。但是随着中国正式加入

WTO，外国企业凭借技术和品牌优势势必将加入对该市场的争夺。我国企业要走向国

际，就必须正视这一挑战，利用对本土市场的了解，巩固自己在国内市场上的份额。

4)国际软件制造业向中国转移

中国庞大的市场、低廉的劳动力和丰富的优秀人才使其成为新一轮产业转移的首

选地之一。预计未来五年内全球1／5的软件制造业将移师内地，到2005年内地软件

企业将收到来自全球超过1百亿美元的订单。尤其是在中国加入WTO之际，这种转移

的步伐正在加快，该趋势将成为中国软件产业发展的重要推动力。例如，今年上半年，

微软就在北京和上海分别建立了两家合资企业；而仅在近三个月中，就有十几家印度

软件企业在我国设立了独资公司或代表处。

(二)劣势

1)缺乏核心技术，在发展方向上受制约

在软件产业的价值链构成中，核心技术的掌握者拥有对价值链成员的控制权。它

不仅可以藉此提高自己产品的价格，赚取更丰厚的利润，而且由于上下游厂商的产品

依赖于其技术架构，而且消费者也被该技术所锁定，所以这种优势将不断得到加强。

由于美国的软件产业发展最早，经济实力和研发实力也最强，所以掌握着大部分

的核心技术，如操作系统和数据库等。软件产业发达的德国和日本等也掌握了一部分

核心技术。其他国家和地区由于掌握核心技术较少，因此多开展代工开发等业务，我

国软件产业同样处于较初级和外围的层次。

因此当前我国软件产业面临的最大挑战就是核心技术受制于人。这一现状若无法

改变，则我国软件产业将无法获得稳定的发展基础，各企业的竞争优势从本质上来说

都不是稳固的。

2)居民消费水平低
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在全球软件市场彳i景气的情况下，我国国内市场成了最重要也是最稳定的开拓对

象。但是我国较低的人均消费水平决定了人口上的数量优势不能立即转化为巨大的市

场容量，真正有能力并愿意购买和使用软件产品的人口还相当有限。尽管前景十分诱

人，但是要实现它还需等待人均收入、文化水平和信息化水平的进。步提高。

3)智力资源流失

软件产业的发展必须依靠人力资源，尤其足智力资源的支持。我国的高等教育培

养了相当数量的软件开发人才，但是相对落后的经济基础使这些人才的价值不能得到

充分发挥。在价值规律的作用下，人才便流向能充分发挥其价值的发达国家，这使得

我国的人才优势从比较优势变成了比较劣势。许多高校优秀毕业生的首选是出国和进

外企。据统计，我国在改革开发后出国留学人员达40多万，而学成归国的只有10万，

即有75％的留学人员流失到了国外。而像微软这样的跨国公司利用中围人才汉化其操

作系统和应用软件，反过来推向中国市场，这进一步限制了我国人力资源潜质的发挥。

4)开发资金短缺

软件产业中核心技术的取得、人力资源的开发和使用都是以大量资金的投入为前

提，加上软件产品升级换代速度快，因此必须建立“大额投入开发——推出新产品一

一赚取高额利润——将更多资金用于开发”的良性循环模式。但是我国许多软件产品

的生产却陷入了“缺少核心技术——花高价购买核心技术产品——增加成本减少盈利

——积累不足——没有足够资金投入开发”的不利循环之中。在美国等发达国家，一

家大型公司每年用于核心技术的研发给用一般都在二、三十亿美元甚至更多，全国研

发经费占GDP的比重多年来稳定在2．5％左右，而我国绝大多数大型企业的规模都达

不到这个数字，研发经费占GDP的指标一直维持在0．6％至0．7％之间。尽管我国科研

人员的工资水平较低，但是由于发达国家在长期的技术开发中积累了丰富的经验，成

功几率高，所以我国企业技术开发并不存在显著的低成本优势，这进一步加剧了我国

研发资金的短缺程度。

3．5我国软件产业竞争策略分析

通过上述分析，可以认为我国软件产业面临的形势是相当严峻的。

在现有的优势方面，许多国家政府早己将软件产业作为战略重点，颁布。系列倾

斜政策，我国在这方面已经慢了一步，而在具体政策方面像印度等国对产业的扶持力

度甚至比我国还要大；人力资源方面的优势正面临挑战：国内市场方面的优势又有待

开发。至于进入我国的跨国企业本质上还是受利益的驱动，其根本目的并不是自称的

帮助中国发展软件产业，而是利用中国的资源扩大其市场份额。在国内企业与跨国巨

头的合作项目中，通常都是由后者提供核心技术，前者负责基础开发和本地化，并帮
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助分析市场的未来需求，以利于其设计新的产品打入和占领中国市场。

而在现有劣势方而，像核心技术缺乏、消费水平低、智力资源流失等都不是在短

期内能迅速解决的问题，必须依靠国民经济的秘累和我国软件氽业的逐步壮大才能从

根本上『，以克服。

因此希望我国软件产业在短时期内全面达到美、欧等发达国家的水平是不现实

的。合理的做法是正视自身的优势和劣势，遵循“有所为有所不为”的原则，重点发

展我国具有相对优势的产业部门，同时不失时机地推进产业升级，向掌握核心技术的

目标推进。

在具体的发展策略上存在着不同观点，有学者认为：中国在软件产业上应该遵循

比较优势的原则，我国在金融资本方面与发达围家存在较大差距，现阶段的比较优势

是劳动力多，劳动力价格相对便宜，而软件行业由于投资相对较少、设备简单，通过

加强高等教育，以及与微软等国际企业的合作，在软件的开发、生产方面将大有可为，

特别是在中文软件开发和生产方面。藉此积累资金和技术之后随着比较优势的变化，

寻找新的能发挥我们优势的产品，逐渐实现技术和产品的升级。

其他一部分学者则从软件产业本身特点出发提出不同观点：随着中国加入WTO，

生产要素组合已经突破了国界限制，因此不能孤立地考虑本国的比较劣势；在留学人

才大量滞留美国的情况下，中国目前在人力资本方面实际上处于比较劣势：中国软件

产业发展最大的困难不是缺钱，而是没有掌握核心技术的标准，因此今后发展的关键

是争夺行业标准的控制权。

这两派观点的分歧在于立论出发点不同，前者完全基于国际贸易中的要素禀赋决

定论，而后者更多的是从软件产业的经济学特征出发。实际上两者都具有可取之处，

在竞争中取胜既要依靠先天禀赋，后天的努力也会起到重要影响。不顾自身实际，急

于求成，将有限资金全部用于赶超发达国家已经开发出来的技术固然不可取：满足于

低层次的代工服务，充当跨国企业的加工车间同样会使我国软件产业依赖于发达国

家，导致经济结构升级缓慢。

本人认为我国软件产业的发展策略应遵循如下几条原则：

(一)在发展产业方面的选择

在我国当前工业化水平较低，资金不充裕的条件下，采取“有所为有所不为”的

策略是很有必要的。软件产业的各细分行业中，某些行业具有很强的垄断性，只有一

两家最大的企业才能生存下来；而某些行业则允许多家企业竞争，提供多样化的产品。

显然后一种行业提供了更大的生存空间，是我国企业实现结构升级的合适切入点。

在第二章讨论了软件产业各细分行业的竞争优势特点，根据最后对各行业的综合

竞争优势评判，大致可以将其分为三类：

表3．1各细分行业竞争优势与典型国家
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综合竞争优势 评分 细分行业 典型国家

晶 45 人众市场系统软什 美国

32 企业解决方案 荚闷、德囡由
31 大众市场应用软什 美国、日本、韩国

低 14 专业软件服务 美国、印度、爱尔兰

处于较上层的美国控制了利润率高、垄断性强的系统软件，印度、爱尔兰等新兴

国家居于低端，德国、日本凭借雄厚的资金和技术实力居于中端，这】卜是这些国家相

对优势的反映。我国软件产业目前竞争实力较强的部分主要是在低端的专业软件服务

j：，而且是其中的劳动密集型部分，由于我国企、Ik缺少对核心技术的掌握，造成了我

国软件产业的空心化现象，所以发展层次都较低，提供的产品和服务都属于低端，附

加值少。今后的选择在于：是继续固守该领域，还是选择其他的产业升级道路。

在软件产业中，系统软件，数据库等受到知识产权法律的保护，开发兼容产品几

乎不可能；同时这类产品有着很强的网络效应，倘若要开发与其性能相近而不兼容的

新产品，不仅投资巨大，而且很可能未到临界容量就以失败告终，没有机会进入主流

市场。我国目前尚没有自主知识产权、进入丰流市场的操作系统，虽然有中文Linux

操作系统的出现，并在政府办公自动化系统中得到应用，但是其象征意义大于商业意

义，因为自由软件的特点决定了厂商不可能凭借标准控制来获取超额利润和指挥上下

游企业。可以认为在相当长一段时期内我国在该领域出现明星企业的可能性极小。

相比之下，企业解决方案与大众市场应用软件是我国现阶段有可能和有实力取得

较大发展的行业。这两个行业进入壁垒相对较低，允许多种产品进行差异化竞争，并

且受本国文化习惯的影响大，依靠我国较为充足的人力资源，以及本土化的优势，软

件企业较容易争取主动，守住国内市场，并逐步向国际市场迈进。

综上可以得出结论：我国软件产业应以企业解决方案和应用软件这样的中层行业

作为突破口，一方面提高F层行业的技术含量，另一方面依靠技术的积累争取尽早进

入卜层的核心产业。

(：)在市场拓展领域上的选择

在软件产业的发展策略上有外向和内向两种倾向。美、德等发达国家采取内外并

重的策略，一方面积极运用软件技术提高传统产业的效率，增加国家的信息化程度，

另一方面将触角伸向国际市场，依靠技术和资本上的优势控制上下游厂商。只奉、韩

国则着重开发国内市场，主要采取内向性策略。印度、爱尔兰等国内信息化程度不高

的国家采取完全外向型策略，依靠丰富的人力资源来发展软件产品出口。

前面指出，我国软件产业应以企业解决方案和应用软件为突破口，然而我国在这

两个行业长期以来一直走的是封闭式的发展模式，基本隔离于国际市场之外。一方面

我国软件企业主要针对的国内的细分市场，如针对企业特定需要开发管理信息系统，

这种较低的生产水平制约了产业化生产方式的发展，使得我国虽有庞大的市场，却无

法产生家电行业中海尔那样的领头羊。另一方面，政府推动的信息化始终是我国软件
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产业发展的一个重要市场，在语古、国情和安全等因素的考虑下，国内企业町能得到

大部分订单，这种政府采购的特殊背景降低了市场乐力，同时使企业丧失了推动产业

升级的动力。

因此我国软件产业在市场拓展上的策略应该是：采用开放的发展模式，加强通用

产品，包括通用企、』k解决方案和应用软件的研发。这样的产品可以同时满足国内和国

际市场的需要，加速我国软件产业的结构升级。

(-C)争取下一代标准的控制权

在前面的章节中己反复强调：对产品标准的控制是软件企业竞争优势的重要来

源。但是与我国企业核心技术缺乏相伴的是对主要产品的标准不具备控制权，这严重

制约了企业的获利能力，并在无形中剥夺了对未来发展方向的选择权。

但这并不意味着我国企业只能被动接受受制于人的状况。任何一种技术标准都有

自己的生命周期，随着革命性新技术的崛起，原有价值链将被打破，控制新标准的企

业将取代原有的垄断者而成为新的行业巨头。这种情况在历史上已反复出现，第1节

指出在这个世纪之交软件产业总体发展方向正在发生转变，其中就包含着许多标准新

旧更替的机会。这是一种从技术追随者向技术领导者转变的过程，新一代技术的研发

可能需要大量的人力和财力投入，而且有彻底失败和被淘汰的危险，但是相应的获取

的利益也将十分巨大。通过参与到标准制定过程中，单独或联合开发某种新产品的标

准，我国企业将有机会把握下一轮软件产业热潮的先机。
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4中国软件产业投资价值分析

4．1我国软件产业现状分析

上世纪90年代来，我国软件产业以领先于其他产业的速度递增，1992年伞幽软

件及服务业收入为43．7亿元；1997年达到112亿元；而2001年更是达到了796亿

元，软件出口额为7．2亿美元。1992年到2001年软件广：业年均发展速度超过25％，

是同期GDP增长的3倍，已成为国民经济的重点产业之一o。。在2001年，全球软件产

业遭遇经济疲软的影响，增长率仅为6．8％，然而我国软件市场以满足内需为主的特

点使软件产业的发展相对平稳。另据中国软件业协会的综合分析和测算，今年上半年，

我国软件产业总产值完成约520亿元，同比增长32％；软件出口总额为6亿美元，同

比增长41％。全国软件服务企业有1500家，加上兼营软件的企业约5000家，已形成

一大批年销售额超亿元的软件企业，如东软、中软、用友等。我国从事软件及相关服

务的从业人员约50万人，其中专门从事软件研发的专业人员已接近25万人。

表4．1 2002年1-6月我国软件产业总产值及出口总额”

l 2001年卜6月 2002年卜6月 增长率

l 总产值(亿元) 350 520 32％

l出口总额(亿美元) 3．6 6 41％

上述情况与全球软件产品市场的缓慢增长形成反差，这与我国信息化步伐加快

的背景密切相关。近年来，国内软件园的建设和软件产业的发展得到了政府的重视和

政策的大力扶持，同时国家进一步加大在电子政务、电子商务方面的投入、以信息化

带动工业化的战略实施和传统产业的现代化改造的加快，促进了软件向各行业的渗透

以及传统产品的升级换代，成为我国市场增长的主要源泉，对软件产业整体的发展产

生积极的推动作用，并有效减轻周边市场波动的影响，使得国内的软件及服务业保持

了较快的增长速度。

2l’9

1997 1998 1999 2000 200l

图4．1 1997至2001年软件及服务在信息产品市场中所占比重oL摘自赛迪网
www．CCidnet．com
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但同时我国的软件产业还有很大的潜力可挖：在欧美等信息业发达国家，往往是

硬件占整个信息市场份额的三分之一，软件及服务占三分之二，但在我国目前硬件却

要占到整个市场的70％，软件及服务业还有着巨大的发展空间。当然我国的市场结构

也正趋向“软化”，即硬件产品比例不断减小，软件及服务所占比例不断增加，后者

的增长速度大大高于前者。图4．1说明了1997年以来软件及服务相对份额的上升情

况。

4．2我国软件产业上市公司现状分析

2002年上半年我困软件产业增长良好，主要指标达到历史最好水平。‘i此形成

强烈反差的是大部分软件上市公司收入增长缓慢，主营业务利润和净利润出现了大幅

度下滑。

4．2．1上市公司业务收入增长缓慢

表4．2沪深两地主要软件上市公司2001、2002中期收入情况比较”

2001年中期主营业务收入 2002年中期主营业务收入 同比增长率
股票简称

(万元) (万元) (％)

托普软件 38022，53 34944．72 —8．09

刨智科技 18409．05 22227．14 20．74

宏智科技 8499．93 10881．37 28．02

亿阳信通 24964．15 20089，99 —19．52

中软股份 10409．80 16921．96 62．56

新宇软件 7836．33 9413．05 20．12

东软股份 72652．72 88950．44 22．43

新太科技 26701．95 21143．36 —20．82

浪潮软件 18965．89 17463．68 —7．92

平均值 25162．48 26892．86 6．88

用友软件 13335．33 20490．44 53．66

表4．2将用友软件与其它上市公司区别开来，主要是因为用友软件主要是提供通

用化的软件(即企业解决方案)，而其它软件公司则主要是提供行业应用软件和从事

系统集成业务(即专业软件服务)。它们从事业务的巨大差异使得在主营业务利润率

等方面存在重大差异从而缺乏可比性。

数据显示，沪深主板的软件企业整体增长乏力。在从事专业软件服务的软件公司

中，只有中软股份的主营业务增长率达到了62．56％，其余公司的主营业务增长率都

在30％阻下，未能达到行业的平均水平(32％)，而亿阳信通、新太科技更是出现了近

20％的负增长。从事企业解决方案开发和销售的用友软件销售增长情况较好，主营业

务增长率达到了53．66％。
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表4．3显示，香港创业板的内地软件企业收入增长两级分化严重。浙大兰德和青

吗寰宇的主营业务增长率超过了100％，金蝶国际也达到了52．39％，而托普科技却出

现了29．65％的负增长。

表4．3香港创业板的内地软件企业2001、2002中期情况收入比较

2001年中期土营业务收入 2002年中期土营业务收入 同比增{{{：=率
股票简称

(万元) (万元) (％)

浙大兰德 1800．80 4049．00 124．84

新利软件 1817．40 2270．70 24．94

托普科技 6936 60 4879．60 —29．65

金蝶国际 8802．20 13413．40 52．39

复旦微电子 1942．70 1980．80 1．96

青鸟寰宇 4079．40 8596．90 110，74

从表4．2和4．3来看，显示出以下几个特点：

首先，专业软件服务商面临不少问题。尽管中国经济近年来出现持续的高增长，

国内软件厂商也正是在行业软件和系统集成上取得了较大的突破，但由于专业软件服

务市场本身的技术壁垒较低，加之市场不太规范，因此现有的优势厂商并不一定能够

取得较好的市场订单，主营业务增长率赶不上行业平均水平也是在情理之中。

其次，专业软件服务商受到相关行业的投资情况影响严重。这方面的典型例子是

亿阳信通和托普科技。亿阳信通主要从事电信软件系统集成。2002年上半年，中国

电信运营商投资规模下调30％以上。亿阳信通自身的产品又主要集中在移动话务网管，

而移动话务网管经过前两年的建设目前已大部分完成，因此亿阳信通上半年收入出现

了19．5296的下滑。托普科技主要从事中国政府电子信息化工程，主要产品包括税务

管理信息系统、房改软件综合管理信息系统、政务管理系统。托普科技解释营业额下

降主要由于本期内销售下降及本集团跟随经营环境气氛而下调了价格所致。这表明政

府信息化建设的所带来的商业机会有限，且目前竞争越来越激烈。基于这个原因，在

分析软件行业细分市场的成长性时不应只看它的历史增长情况(电信和政府信息化过

去都有飞速的增长)，而应考虑其目前的情况和影响未来发展的相关因素。

第三，企业解决方案提供商一枝独秀。在沪深主板和香港创业板市场中，从事企

业解决方案的有用友软件和金蝶国际，二者在上半年都取得了较好的增长，用友软件

增长达到了53．66％，金蝶国际达到了52．39％。随着中国加入WTO，中国企业与国外

企业的差距更明显地体现为管理方面的差距，因此许多企业有通过使用管理软件来提

供企业竞争力的强烈动机。同时，企业解决方案业竞争优势较为明显，新的软件厂商

进入该市场并取得较好销售的难度较大，而已有的优势软件厂商却可以在一定程度上

拥有的垄断优势，整个市场已经有一定的市场集中度，如目前中国企业解决方案市场

的前5名厂商已经占据了60％以上的市场。整体上说，中国的企业解决方案市场方兴

未艾，相关强势厂商将很有可能出现强者恒强的发展态势。
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第四，软件企业的收入增长存在一定程度的瓶颈，小企业的收入增长速度快于大

企业。这可以从两方面来看。首先，香港创业板软件氽业的收入增长率高于沪深主板，

这与香港创、【k板软件企业规模较小有一定关联。香港创业板软件企业的销售规模都在

上半年的销售规模都在1亿元以卜-，而沪深主板软件企业的规模人都存2亿元以』二。

其次，同一市场中规模较小的软件仓业成长性更好。沪深主板的中软股份和用友软件

的销售规模较小，收入增长都在50％以上。出现这种现象有两_疗面的原因，一是目前

的软件市场并不规范，相关项目的取得并不完全取决于企业自身的技术实力和产品优

势；一是相关软件企业自身在发展到一定阶段也不同程度上出现了一蝗问题，从而影

响了公司销售收入的增长。

4．2．2软件上市公司利润下滑严重

表4．4沪深两地主要软件上市公司2001、2002中期利润情况

2001年中期丰 2002年中期主 同比主营业务 2001年中 2002年中 同比净利润
股票简称 营业务利润率 营业务利润率 利润增长率 期净利润 期净利润 增跃率

(％) (％) (％) (万元) (万元) (％)

托普软件 26．】l 9．84 —65．36 5457．86 3501．8l 一35．84

创智科技 48．5l 39．56 一1．53 2178．03 2553．85 17．26

宏智科技 40．20 32．77 4．36 1668．03 1145．61 —3l_32

亿阳信通 42．59 41．85 20．93 3325．35 3126．73 —5．97

中软股份 38．02 33．76 44．35 1359．37 1890．82 39．10

新宇软件 41．04 21．18 -38．00 1651．30 127．15 -92．30

东软股份 32．66 29．73 11．45 7728．24 4864．90 —37．05

新太科技 31_25 38．06 3．56 2179．69 1242．33 43．00

浪潮软件 25．66 30．67 10．05 4132．97 2437．91 —41．01

平均值 36．23 30 82 —6．57 3297．87 2321．23 —29．61

用友软件 91．2l 90．58 52．61 2914．00 4012．00 37．68

表4．5香港创业板的内地软件企业2001、2002中期情况利润

2001年中期主 2002年中期主 同比主营业务 200lqZ中 2002年中 同比净利润
股票简称 营业务利润率 营业务利润率 利润增长率 期净利润 期净利润 增长率

(％) (％) (％) (万元) (万元) (％)

浙大兰德 30．47 32，67 141．06 208．10 507．00 143．63

新利软件 一1．91 28．87 -1983．62 658．40 828．20 25．79

托普科技 37．17 20．03 62．10 2317．OO 519．30 —77．59

金蝶国际 81．91 87．16 62．15 1008．80 1311．70 30．03

复旦微电了 32．66 24．47 23．60 10．10 一479．70 4849．50

青乌寰宇 n／a n／a n／a 1346．00 1016．00 —24．52

从表4．4和4，5我们可以发现，比销售收入增长缓慢更严重的是软件企业利润大

幅度下滑。沪深主板的专业软件服务商的净利润平均下降了25．57％，香港创业板的

新利软件和复日．微电子更是分别出现了828万元和479．7万元的亏损。此外，沪深主
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板专业软件服务商的平均主营业务利润率也从2001年中期的36．23％下降到目前的

30．82％，这种主营、№务利润率水平已经与传统行业没有太大区别。这表明所谓的专业

软件服务暴利已经在‘定程度上成为过去。

导致软件上市公司利润下滑的首先是市场竞争几益激烈。中国的软件市场实际上

是一个十分开放的市场，任何企业都可以涉足这一领域并分得一杯羹。前些年，专业

软件服务的利润率较高，因此许多从事计算机硬件、网络集成等厂商纷纷参与了其中

的竞争，这势必导致行业的整体利润率水平下滑。专业软件服务市场壁垒较低，市场

集中度低，已有的厂商的竞争优势不明显，这也在一定程度上使得现有厂商的高利润

率无法维持。这些完全印证了前面分析得出的专业软件服务竞争优势不明显的结论。

其次，软件企业规模结构极不合理，作坊式软件企业比重偏高。据不完全统计，

目前国内软件企业中1000人以上的大型企业数量只I与全行业O．8％，而50人以下的

企业竟占到全行业的65．9％，其软件销售收入只占全行业的10．4％。这种格局也是导

致软件利润下滑，大多数中小软件企业滞留在低水平竞争层面的主要原因之一。。

第三，专业软件服务的供应方规模效应差。同一软件厂商针对同一行业的不同用

户为实现某些个性化的功能往往需要开发不同的软件，相关开发人员陷于低水平的重

复开发，相关服务人员忙于四处救火。软件的供应方规模效应差直接导致了整体的毛

利率偏低。

最后，硬件销售的利润率日益降低。由于相关软件上i_}：『公司的收入构成中有相当

部分是硬件销售，近年来随着硬件部分的利润率越来越低，使得整体的主营业务毛利

率出现大幅度下滑。

值得注意的是企业解决方案提供商用友软件和金蝶国际2002年中期的主营业务

利润率分别达到了90．58％和87．16％，显示出较好的盈利能力。这主要是由用友软件

和金蝶国际主要是从事企业解决方案等通用软件的开发和销售决定的。企业解决方案

与行业软件相比软件的供应方规模效应较好，因此毛利率较高，相关公司在一定程度

上显得更有投资价值。

4．2．3软件上市公司对于政策优惠依赖严重

目前中国为了鼓励软件企业的发展，在各方面进行了大力扶持，其中以税收方面

的优惠最为突出，具体体现为三个方面：

1)国家鼓励在我国境内开发生产软件产品。对增值税一般纳税人销售其白行开

发生产的软件产品，2010年前按17％的法定税率征收增值税，对实际税负超过3％的

部分即征即退，由企业用于研究开发软件产品和扩大再生产。用友软件2002年中期

收到的增值税返还达到了1781万元，是当期净利润的“．4％；东软股份同期收到的

退税达到了1065万元，是当期净利润的21．9％。也就是说日前以软件为主的企业对
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于此项政策已经达到了严重依赖的程度。

2)在我国境内设立的软件企业可享受企业所得税优惠政策。新创办软件企业经

认定后，自获利年度起，享受企业所得税“两免三减半”的优惠政策。

3)对国家规划布局内的重点软件企业，当年未享受免税优惠的减按10％的税率

征收企业所得税。对于2、3两项优惠政策，一些上市公司更是过度享受。托普软件

的利润总额为3900万元，而所得税仅为232万元。可以计算托普软件实际适用的税

率仅为5，96％，远远低于规定的l 5％的所得税税率。创智科技2002年巾期的净利润为

2075万元，而其收入和利润主要来源的控股子公司—创智软件同有限公司至今仍
是免征所得税，整个上市公司的所得税额也为零。

如果剔除相关上市公司享受到的优惠政策，软件上市公司2002年上半年的利润

整体滑坡将更为严重。此外，目前一些软件上市公司享受的所得税超级优惠政策究竟

能持续多久，这对于相关卜-市公司的业绩将带来很大的不确定性。

4．3我国软件产业投资机会分析

4．3．1软件产业投资机会分析

通过上述对我国软件产业整体发展状况和对上市公司的研究，可以发现我国软件

产业各细分行业之间的发展并不平衡：其中专业软件服务较为发达，而企业解决方案

和大众市场应用软件业规模较小，大众市场系统软件业则与国际先进水平之间的差距

很大。实际上，这些目前较为落后的行业往往蕴藏着很大的发展机遇。然而，并不是

其中所有的企业都有能力抓住这种机遇，只有结合自身的固有优势，根据行业特点采

取正确的竞争战略，才能实现超速发展，这类企业将具有最高的投资价值。

经过分析研究，我们可以发现在下列领域存在着现实的投资机会：

(一)开发通用型软件的企业

通用型软件是指供某顾客群使用，而不是针对某个顾客专门开发的软件，大众市

场软件和企业解决方案都可以归入此类，但在此我们主要是指企业解决方案和大众市

场应用软件。根据第l章的分析可知，只有通用型软件才具有显著的供应方规模效应、

需求方规模效应和标准控制可能，因此生产通用型软件的企业将比专门软件开发商拥

有更多的竞争优势。一般而言，企业只有依靠生产通用软件才能迅速积累资金和扩大

规模，像微软、Oracle、SAP等巨型软件企业的主要产品都是通用型的。

我国软件企业的特点是规模小，工业化程度低，许多都是靠不定期的专门开发项

目维持经营。这种经营模式限制了企业的规模升级，并且在许多通用产品个性化特征

越来越强的趋势下，正面临被淘汰的危险。
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我国目前的通用型软件以本地化的应用软件为主，如中文语言平台、汉字处理系

统、财务软件、安全软件、教育软件、娱乐软件等，几乎没有能打入国际市场的软件，

在凼际软件巨头将汉化产品打入中冈市场的同时，基本处于防御状态。由于我国信息

化水平持续提高，本地市场潜力巨大，并且出于安全、语言、使用习惯等因素的考虑，

此类软件仍将保持一定的市场占有率，但从长期看，面向国际市场生产国际化的通用

应用软件，最终进入系统应用软件领域是我国软件企业获耿核心竞争力的根本途径。

遗憾的是这方面迄今仍是空白，我国缺乏真正有国际竞争力的软件企业。实际上

要达到上述目标可以走渐进的道路。例如首先允许软件企业在国外设立分支机构，一

方面进行宣传和承接业务，另一方面吸引优秀的人力资源，然后提供软件加工服务，

提升企业开发流程的规范化水平，最后生产白有产权的通用软件。我国软件界的大型

企业，如用友软件、金蝶软件、东软股份、金山软件等都有实力采用这一路线。

(二)专业软件服务行业

专业软件服务包括与软件系统有关的系统集成和商务咨询业务。根据前面的分

析，它应该属于竞争优势特征最不显著的行业，但基于下列原因，我国的专业软件服

务具有很大的市场潜力。

a)专业软件服务是智力密集型行业，我国在人力资源上具有相对优势，与国外

咨询公司相比，可以较低的成本提供类似的服务。

b)软件产业的总体发展趋势是寻求效率的提高，我国传统企业也正从前期“重

硬件轻应用”的误区中走出来，开始思考如何利用软件真正提高自身的运作效率。这

正是专业软件服务发挥作用的领域。

C)作为本国企业拥有本地化的优势，更熟悉中国企业的实际情况，以及国内的

经济和法律环境，因此提供的服务更易贴近实际。

当前我国专业软件服务市场上本地企业数量虽多，但大多规模较小，这对于获取

专业服务的核心优势——品牌形象很不利。实际上我国专业软件服务行业一支很有希

望的力量是介入服务业的大型IT企业，如神州数码等。这些企业拥有相当的资金和

技术实力，同时品牌形象好，可以将自己的专业软件服务与硬件产品捆绑提供给客户，

成为全方面的供应商。

虽然以上两个领域，中国软件企业都存在较大的发展潜力，但结合本文各章的结

论，笔者认为：在前者(即企业解决方案和应用软件方面)最有可能出现未来的中国

软件产业巨头，存在着获取高额回报的投资机会；而后者(即专业软件服务业)则是

整个细分行业的发展潜力较大，但业内企业间竞争激烈，难以产生能取得高额回报的

领先企业。

虽然我国软件产业与发达国家相比处于相对劣势，但是另一方面发展空间也十分

巨大。然而必须注意的是，以美国为首的发达网家厂商也在积极寻求全球化的发展，

而且它们的起点高，研发实力强，具备先入为主的优势。中国企业要从技术追随者转
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变成技术领导者还有很长的路要走。在这个过程巾，单纯的追赶战略，即重复开发已

经很成熟的技术将被证明是效率低下的行为。软件产业的灵魂是创新，真正的软件巨

头应该是通过创新技术和创新两分模式为用户提供新的价值，从中获取竞争优势，并

借助合适的经营策略巩固和加强这种优势。我国软件产业整体竞争力的提高还有待时

日，但是在具有比较优势、区域优势和突破可能的行业完全可以通过跳跃式发展实现

局部领域内的突破。

4．3．2软件行业上市公司的投资要点

由于沪深两地软件类上市公司的主要业务是专业软件服务，且大多以行业软件和

系统集成为主。由于专业软件服务受用户计算机应用水平高低不齐的制约，再加上市

场本身不规范，使得许多技术水平不高、服务不完善、规模不大的专业软件服务商进

入原本需要相当高的技术水平和服务水准才可介入的专业软件服务市场。因此竞争较

为激烈，整个市场利润趋薄。这在很大程度上可以解释2002年上半年许多软件类上

市公司增收不增利的尴尬局面。当然，随着专业软件服务商资质认证工作的不断开展

以及用户对性能价格比的逐步重视，专业软件服务市场有望得以逐步规范，这对于大

型专业软件服务商来说将会有更大的优势和利润空间。不过，这还需要一个过程。在

这种情况下，尽管国家出台了许多支持软件产业发展的政策，尽管该行业保持高速的

增长，但相关上市公司的业绩却很难与其高股价相匹配，从而导致了投资软件类上市

公司的投资者难以获得较好的收益。那么应该如何来选择上市公司作为投资品种呢?

(一)重概念更要重实质

重概念是指上市公司如有软件概念将有利于获得投资者的认可，从而在二级市场

上有较好的表现；重实质是要搞清楚打着软件旗号的公司究竟有什么实际内容，一个

光靠概念维持的公司是不可能长久的。衡量一个软件企业的优劣一般可以从以下几个

方面进行考虑：

1)用户规模是确定一个软件企业稳定成长的基础，从前几章的分析中我们可以

知道：对于一个有广大客户安装基础的软件企业而言，可以通过网络效应和用户锁定

不断巩固和加强其竞争优势，即使其短期盈利状况不尽人意，但从中长期的角度上来

看，将会显示出较好的成长性和盈利能力。

2)企业软件产品的含量。所谓软件企业之间存在较大差异，简单的说，认定标

准要求软件企业的年软件销售收入占企业年总收入的35％以上。其中，自产软件收入

占软件销售收入的50％以上。也就是说被认定为软件企业的自产软件比例可在

17．5％一100％之间变动，在这区域内的各种软件企业是大相径庭的。以上市公司为例，

用友软件的软件销售额占总收入的90％左右，而天大天财的软件销售额只占总收入的

10％左右，因此简单地将这两个公司加以同等对待是极不恰当的。
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：{)毛利率水平。软件的特殊成本结构带来的一个当然的结果是软件企qE的高毛

利率。一些软件企业的毛利率较低甚至低于传统行业的毛利率是极不正常的，这些企

业很难说是真JF意义上的软件企业。在上市公司中，用友软件的毛利率高达90％以上，

同时也有相当一部分企、业的毛利率在20％左右。

4)增值税退税情况是评判软件企业自身软件开发情况的较为客观的数据。可以

以一个食业收到的增值税退税额来推算该企业的自身软件销售情况和规模。由于该指

标由当地税务部门掌握，且控制较为严格，因此指标的可靠性和真实性应较高，可以

作为评判软件上市公司的重要标准。在沪深上市公司中，东软股份和用友软件2001

年收到的增值税退税额都超过了1000多万元，而某些软件企业的增值税退税仅为几

十万元或loo多万冗。从这个角度出发，投资者也可以加深对相关公司的认识。

(二)重现状更重前景

尽管目前有的软件公司已经成立多年，从传统产业的角度上来看已经步入成熟

期，但对于处于高速成长期的软件产业而言，这些公司仍处于快速成长期，应更多地

用成长性的指标而不仅是盈利性指标来加以衡量。相反，对于一些号称软件企业而实

际上软件含量较少的公司而言，尽管目前其盈利情况较好，也不具备长期投资的价值。

在高科技领域将公司现状和前景紧密结合的一个较好指标是市盈率与销售收入

增长率的比率及(P／E)／g，其中g代表销售收入增长率。使用这个指标是基于两个

假设的：首先，公司目前的销售收入增长会在将来带来利润的增长，其次是公司未来

的增长比当期的收益更重要。而对于软件行业的公司而言这两个假设是可以接受的。

综上所述，软件企业的成长性是决定企业综合竞争力的关键因素。而根据赛迪顾

问公司在研究当前国内主要软件企业成长性的基础上，结合对企业规模、品牌、行业

地位的考察，并通过对专家学者和用户的问卷调查，认为2002年度最具综合竞争力

的软件企业是：神州数码、用友、浪潮、东软、中软、亚信、南天、金蝶、北大方正

和清华同方。

(三)要乐观更要务实

在我国股票二级市场市盈率普遍偏高的情况下，软件上市公司的市盈率更是居高

不下，部分软件企业的市盈率更是达到了70～80倍。如果考虑中国股市的基本结构

相对稳定，相关软件上市公司业绩高速增长的前提，这种市盈率也是有一定的支撑基

础的。不过随着中国股市逐渐与国际市场接轨，整个市场的投资理念更趋于稳定收益

的情况下，过高的市盈率水平很难得到长期的支持的。因此，在投资软件类上市公司

时，考虑到其较好的发展前景，可以接受其比市场平均市盈率相比较高的价格，但是

这种市盈率差距应加以控制，否则即便该上市公司资质良好但由于股价过高也缺乏投

资价值。
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结论

本文对软件产业的竞争战略和投资价值进行了深入探讨，在对软什产业经济特征

的理论总结和国内外软件产、Ik发展现状研究的基础上，得出了_如下成果和结论：

(一)根据企业所提供的产品和服务的内容及对象不同对软件产业进行行业细

分，将其归为专业软件服务商、企业解决方案提供商、大众市场系统软件提供商和应

用软件提供商。

由于各细分行业生产的产品或提供的服务具有不同的经济学特征，因此其中的企

业在市场上面临不同的竞争环境，这造成了各行业在获取竞争优势难易程度上的差

异。本文采取量化打分的形式对软件产业各细分行业的竞争特质进行比较。分值高的

行业，如大众市场系统软件提供商“赢家通吃”的特征更为明显，其中的某些企业一

旦占据了领先地位，将有很大可能继续保持和扩大这种优势，从而获得垄断性的利润。

这对于投资中的行业选择具有指导意义。

(二)在分析软件产业的一般竞争战略、当代软件产业发展方向的转变；以及

国内外软件产业相对竞争优势的基础上，提出我国软件产业在相对劣势条件下的发展

策略，即：

1)在行业选择上以企业解决方案和应用软件这样的“中层”行业作为突破口，

一方面提高下层行业(专业软件服务)的技术含量，另一方面依靠技术的积累争取尽

早进入上层的核心产业。

2)采用开放的发展模式，加强通用产品，包括企业解决方案和应用软件的研发。

3)争取下一代标准的控制权，实现从技术追随者向技术领导者转变的过程。

(三)根据对我国软件产业发展趋势以及对上市公司的统计和分析，探讨了未

来我国软件产业领域的投资机会，提出在开发通用型软件(即企业解决方案和应用软

件)的企业中将最有可能出现未来的中国软件产业巨头，存在着获取高额回报的投资

机会；而专业软件服务业则是整个细分行业的发展潜力较大，但业内企业间竞争激烈，

难以产生能取得高额回报的领先企业。

本文研究的主要是软件产业的普遍规律，而在实践：I：作中涉及具体的企业时还应

具体分析其特殊性，综合考察其各方面的竞争优势，才能对其价值做出准确判断。另

外宏观经济环境的变化对于企业的经营状况也有着重要影响。对行业和企业的分析

只有放到经济大环境中才有实际意义。这些都将成为本人今后工作和研究的方向。
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