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从战略竞合到管理竞合
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摘　要：　在现有很多关于竞合理论的研究中，学者们普遍认为竞合是一种比其他方式更能提升业

绩水平的策略，即实施竞合策略的公司，相比于单一采用合作策略或竞争策略的公司，可以获得更

高的绩效预期。但实际上，竞合策略是把双刃剑，它是否带来积极影响，取决于对其采用何种管理

竞合。从策略竞合到竞合紧张态势出发，对当前竞合管理的研究进行了梳理，主要关注的是管理原

则，同时提出了深入探索竞合“黑匣子”即日常竞合管理的研究展望。

关键词：　战略竞合；竞合策略；管理竞合；紧张态势
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ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｉｃａｌｉｎｎｏｖａｔｉｏｎ．ＲｅｓｅａｒｃｈＰｏｌｉｃｙ，２０１１，４０

（５）：６５０６６３．

［２０］　ＱＵＩＮＴＡＮＡ ＧＡＲＣ？ Ａ Ｃ， ＢＥＮＡＶＩＤＥＳ

ＶＥＬＡＳＣＯ Ｃ．Ａ．Ｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎ，ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎ，ａｎｄ

ｉｎｎｏｖａｔｉｖｅｃａｐａｂｉｌｉｔｙ：ａ ｐａｎｅｌ ｄａｔａ ｏｆ Ｅｕｒｏｐｅａｎ

ｄｅｄｉｃａｔｅｄｂｉｏｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙｆｉｒｍｓ．Ｔｅｃｈｎｏｖａｔｉｏｎ，２００４，

２４（１２）：９２７９３８．

［２１］　ＧＮＹＡＷＡＬＩＤ Ｒ，ＰＡＲＫ ＢＪ．Ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎａｎｄ

ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｉｃａｌｉｎｎｏｖａｔｉｏｎｉｎＳｍａｌｌａｎｄ ＭｅｄｉｕｍＳｉｚｅｄ

Ｅｎｔｅｒｐｒｉｓｅｓ：ａｍｕｌｔｉｌｅｖｅｌｃｏｎｃｅｐｔｕａｌｍｏｄｅｌ．Ｊｏｕｒｎａｌ

ｏｆＳｍａｌｌ Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，２００９，４７（３）：

３０８３３０．

［２２］　ＬＥＲＯＹＦ，ＳＡＮＯＵＦＨ．ＤｏｅｓＣｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎＳｔｒａｔｅｇｙ

ｉｍｐｒｏｖｅＭａｒｋｅｔＰｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ：ａｎＥｍｐｉｒｉｃａｌＳｔｕｄｙｉｎ

ＭｏｂｉｌｅＰｈｏｎｅＩｎｄｕｓｔｒｙ．ＪｏｕｒｎａｌｏｆＥｃｏｎｏｍｉｃｓａｎｄ

Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１４（１７）：６３９４．

［２３］　ＲＯＢＥＲＴＭ，ＣＨＩＡＭＢＡＲＥＴＴＯＰ，ＭＩＲＡＢ，ｅｔａｌ．

（ｉｎｐｒｅｓｓ）．Ｂｅｔｔｅｒ，Ｆａｓｔｅｒ，Ｓｔｒｏｎｇｅｒ：Ｔｈｅｉｍｐａｃｔｏｆ

ｍａｒｋｅｔｏｒｉｅｎｔｅｄｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎｏｎｐｒｏｄｕｃｔｃｏｍｍｅｒｃｉａｌ

ｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ．Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ．

［２４］　ＣＺＡＫＯＮＷ，ＣＺＥＲＮ ＨＡＭＥＬＥＫＫ．Ｔｈｅｒｏｌｅｏｆ

ｔｒｕｓｔｂｕｉｌｄｉｎｇｍｅｃｈａｎｉｓｍｓｉｎｅｎｔｅｒｉｎｇｉｎｔｏｎｅｔｗｏｒｋ

ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ：ＴｈｅｃａｓｅｏｆｔｏｕｒｉｓｍｎｅｔｗｏｒｋｓｉｎＰｏｌａｎｄ．

ＩｎｄｕｓｔｒｉａｌＭａｒｋｅｔｉｎｇＭａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１６（５７）：６４７４．

［２５］　ＦＥＲＮＡＮＤＥＺＡＳ，ＬＥＲＯＹＦ，ＧＮＹＡＷＡＬＩＤＲ．

Ｓｏｕｒｃｅｓａｎｄ ｍａｎａｇｅｍｅｎｔｏｆｔｅｎｓｉｏｎｉｎｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ

ｃａｓｅ ｅｖｉｄｅｎｃｅ ｆｒｏｍ ｔｅｌｅｃｏｍｍｕｎｉｃａｔｉｏｎｓ ｓａｔｅｌｌｉｔｅｓ

ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｉｎｇ ｉｎ Ｅｕｒｏｐｅ． Ｉｎｄｕｓｔｒｉａｌ Ｍａｒｋｅｔｉｎｇ

Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１４，４３（２）：２２２２３５．

［２６］　ＬＥ ＲＯＹ Ｆ， ＦＥＲＮＡＮＤＥＺ Ａ Ｓ． Ｍａｎａｇｉｎｇ

ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｖｅｔｅｎｓｉｏｎｓａｔｔｈｅｗｏｒｋｉｎｇｇｒｏｕｐｌｅｖｅｌ：ｔｈｅ

ｒｉｓｅｏｆｔｈｅｃｏｏｐｅｔｉｔｉｖｅｐｒｏｊｅｃｔｔｅａｍ．ＢｒｉｔｉｓｈＪｏｕｒｎａｌｏｆ

Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１５，２６（４）：６７１６８８．

［２７］　ＬＵＯＸ，ＲＩＮＤＦＬＥＩＳＣＨＡ，ＴＳＥＤＫ．Ｗｏｒｋｉｎｇｗｉｔｈ

ｒｉｖａｌｓ：ｔｈｅｉｍｐａｃｔｏｆｃｏｍｐｅｔｉｔｏｒａｌｌｉａｎｃｅｓｏｎｆｉｎａｎｃｉａｌ

ｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ．ＪｏｕｒｎａｌｏｆＭａｒｋｅｔｉｎｇＲｅｓｅａｒｃｈ，２００７，

４４（１）：７３８３．

［２８］　ＲＩＴＡＬＡＰ，ＴＩＤＳＴＲＭ Ａ．Ｕｎｔａｎｇｌｉｎｇｔｈｅｖａｌｕｅ

ｃｒｅａｔｉｏｎ ａｎｄ ｖａｌｕｅａｐｐｒｏｐｒｉａｔｉｏｎ ｅｌｅｍｅｎｔｓ ｏｆ

ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎｓｔｒａｔｅｇｙ：Ａｌｏｎｇｉｔｕｄｉｎａｌａｎａｌｙｓｉｓｏｎｔｈｅ
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ｆｉｒｍａｎｄｒｅｌａｔｉｏｎａｌｌｅｖｅｌｓ．ＳｃａｎｄｉｎａｖｉａｎＪｏｕｒｎａｌｏｆ

Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１４，３０（４）：４９８５１５．

［２９］　ＦＥＲＮＡＮＤＥＺ Ａ Ｓ， ＣＨＩＡＭＢＡＲＥＴＴＯ Ｐ．

Ｍａｎａｇｉｎｇ ｔｅｎｓｉｏｎｓ ｒｅｌａｔｅｄ ｔｏ ｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎ ｉｎ

ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ．ＩｎｄｕｓｔｒｉａｌＭａｒｋｅｔｉｎｇＭａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１６

（５３）：６６７６．

［３０］　ＢＡＵＭＡＲＤ Ｐ．（２０１０）．Ｌｅａｒｎｉｎｇｉｎ Ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｖｅ

Ｅｎｖｉｒｏｎｍｅｎｔｓ．ＩｎＳ．Ｙａｍｉ，Ｓ．Ｃａｓｔａｌｄｏ，Ｇ．Ｂ．

Ｄａｇｎｉｎｏ， ＆ Ｆ．Ｌｅ Ｒｏｙ （Ｅｄｓ．），Ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ：

ｗｉｎｎｉｎｇｓｔｒａｔｅｇｉｅｓｆｏｒｔｈｅ２１ｓｔｃｅｎｔｕｒｙ．Ｃｈｅｌｔｅｎｈａｍ：

ＥｄｗａｒｄＥｌｇａｒ．

［３１］　ＨＵＲＭＥＬＩＮＮＡＬＡＵＫＫＡＮＥＮＰ，ＯＬＡＮＤＥＲＨ．

Ｃｏｐｉｎｇｗｉｔｈｒｉｖａｌｓ＇ａｂｓｏｒｐｔｉｖｅｃａｐａｃｉｔｙｉｎｉｎｎｏｖａｔｉｏｎ

ａｃｔｉｖｉｔｉｅｓ．Ｔｅｃｈｎｏｖａｔｉｏｎ，２０１４，３４（１）：３１１．

［３２］　ＧＮＹＡＷＡＬＩＤ Ｒ，ＨＥＪ，ＭＡＤＨＡＶＡＮ Ｒ．Ｃｏ

ｏｐｅｔｉｔｉｏｎ．Ｐｒｏｍｉｓｅｓａｎｄｃｈａｌｌｅｎｇｅｓ．Ｉｎ２１ｓｔＣｅｎｔｕｒｙ

Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ：Ａ ＲｅｆｅｒｅｎｃｅＨａｎｄｂｏｏｋ，Ｗａｎｋｅｌ，Ｃ．

（ｅｄ）．ＳａｇｅＰｕｂｌｉｃａｔｉｏｎｓ：Ｌｏｎｄｏｎ：２００８：３８６３９８．

［３３］　ＧＮＹＡＷＡＬＩＤＲ，ＭＡＤＨＡＶＡＮＲ，ＨＥＪ，ｅｔａｌ．

Ｔｈｅｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎ－ｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎｐａｒａｄｏｘｉｎｉｎｔｅｒｆｉｒｍ

ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｓ：Ａ ｃｏｎｃｅｐｔｕａｌｆｒａｍｅｗｏｒｋ．Ｉｎｄｕｓｔｒｉａｌ

ＭａｒｋｅｔｉｎｇＭａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１６（５３）：７１８．

［３４］　ＰＡＲＫ ＢＪ．（ＲＯＢＥＲＴ），ＳＲＩＶＡＳＴＡＶＡ Ｍ Ｋ，

ＧＮＹＡＷＡＬＩ Ｄ Ｒ． Ｗａｌｋｉｎｇ ｔｈｅ ｔｉｇｈｔｒｏｐｅ ｏｆ

ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ：Ｉｍｐａｃｔｏｆｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎａｎｄｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎ

ｉｎｔｅｎｓｉｔｉｅｓ ａｎｄ ｂａｌａｎｃｅ ｏｎ ｆｉｒｍ ｉｎｎｏｖａｔｉｏｎ

ｐｅｒｆｏｒｍａｎｃｅ．Ｉｎｄｕｓｔｒｉａｌ Ｍａｒｋｅｔｉｎｇ Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，

２０１４，４３（２）：２１０２２１．

［３５］　ＣＬＡＲＫＥＨＩＬＬＣ，ＬＩＨ，ＤＡＶＩＥＳＢ．Ｔｈｅｐａｒａｄｏｘ

ｏｆｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎａｎｄｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎｉｎｓｔｒａｔｅｇｉｃａｌｌｉａｎｃｅｓ：

ｔｏｗａｒｄｓａ ｍｕｌｔｉｐａｒａｄｉｇｍ ａｐｐｒｏａｃｈ． Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ

ＲｅｓｅａｒｃｈＮｅｗｓ，２００３，２６（１）：１２０．

［３６］　ＣＨＥＮ Ｍ Ｊ．Ｒｅｃｏｎｃｅｐｔｕａｌｉｚｉｎｇ ｔｈｅ ｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎ

ｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐ：ａｔｒａｎｓｐａｒａｄｏｘｐｅｒｓｐｅｃｔｉｖｅ．

Ｊｏｕｒｎａｌｏｆ ＭａｎａｇｅｍｅｎｔＩｎｑｕｉｒｙ，２００８，１７（４）：

２８８３０４．

［３７］　ＢＥＮＧＴＳＳＯＮ Ｍ， ＲＡＺＡＵＬＬＡＨ Ｔ，

ＶＡＮＹＵＳＨＹＮ Ｖ．Ｔｈｅｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ ｐａｒａｄｏｘ ａｎｄ

ｔｅｎｓｉｏｎ： Ｔｈｅ ｍｏｄｅｒａｔｉｎｇ ｒｏｌｅ ｏｆ ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ

ｃａｐａｂｉｌｉｔｙ．ＩｎｄｕｓｔｒｉａｌＭａｒｋｅｔｉｎｇ Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１６

（５３）：１９３０．

［３８］　ＳＭＩＴＨ Ｗ Ｋ，ＬＥＷＩＳ Ｍ Ｗ．Ｔｏｗａｒｄａｔｈｅｏｒｙｏｆ

ｐａｒａｄｏｘ：Ａｄｙｎａｍｉｃｅｑｕｉｌｉｂｒｉｕｍｍｏｄｅｌｏｆｏｒｇａｎｉｚｉｎｇ．

Ａｃａｄｅｍｙｏｆ ｍａｎａｇｅｍｅｎｔＲｅｖｉｅｗ，２０１１，３６（２）：

３８１４０３．

［３９］　ＳＵＮＤＡＲＡＭＵＲＴＨＹＣ，ＬＥＷＩＳ Ｍ．Ｃｏｎｔｒｏｌａｎｄ

ｃｏｌｌａｂｏｒａｔｉｏｎ：Ｐａｒａｄｏｘｅｓｏｆｇｏｖｅｒｎａｎｃｅ．Ａｃａｄｅｍｙｏｆ

ｍａｎａｇｅｍｅｎｔｒｅｖｉｅｗ，２００３，２８（３）：３９７４１５．

［４０］　ＤＯＷＬＩＮＧＭＪ，ＲＯＥＲＩＮＧＷＤ，ＣＡＲＬＩＮＢＡ，ｅｔ

ａｌ． Ｍｕｌｔｉｆａｃｅｔｅｄ ｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｓ ｕｎｄｅｒ ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ

ｄｅｓｃｒｉｐｔｉｏｎ ａｎｄ ｔｈｅｏｒｙ．Ｊｏｕｒｎａｌ ｏｆ Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ

Ｉｎｑｕｉｒｙ，１９９６，５（２）：１５５１６７．

［４１］　ＨＥＲＺＯＧ Ｔ． （２０１０）．Ｓｔｒａｔｅｇｉｃ ｍａｎａｇｅｍｅｎｔｏｆ

ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｖｅｒｅｌａｔｉｏｎｓｈｉｐｓｉｎＣｏＰＳｒｅｌａｔｅｄｉｎｄｕｓｔｒｉｅｓ．

Ｉｎ Ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ： ｗｉｎｎｉｎｇ ｓｔｒａｔｅｇｉｅｓ ｆｏｒ ｔｈｅ ２１ｓｔ

ｃｅｎｔｕｒｙ，ＹａｍｉＳ，ＣａｓｔａｌｄｏＳ．

［４２］　ＯＳＨＲＩＩ，ＷＥＥＢＥＲＣ．Ｃｏｏｐｅｒａｔｉｏｎａｎｄｃｏｍｐｅｔｉｔｉｏｎ

ｓｔａｎｄａｒｄｓｓｅｔｔｉｎｇａｃｔｉｖｉｔｉｅｓｉｎｔｈｅｄｉｇｉｔｉｚａｔｉｏｎｅｒａ：Ｔｈｅ

ｃａｓｅｏｆ ｗｉｒｅｌｅｓｓｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎ ｄｅｖｉｃｅｓ．Ｔｅｃｈｎｏｌｏｇｙ

Ａｎａｌｙｓｉｓ＆ Ｓｔｒａｔｅｇｉｃ Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，２００６，１８（２）：

２６５２８３．

［４３］　ＰＥＬＬＥＧＲＩＮＢＯＵＣＨＥＲＥ，ＬＥＲＯＹＦ，ＧＵＲＵ，

Ｃ．（ｆｏｒｔｈｃｏｍｉｎｇ），ＭａｎａｇｉｎｇＳｅｌｌｉｎｇＣｏｏｐｅｔｉｔｉｏｎ：ａ

ｃａｓｅ ｓｔｕｄｙ ｏｆ ｔｈｅ ＥＲＰ ｉｎｄｕｓｔｒｙ， Ｅｕｒｏｐｅａｎ

Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ．

［４４］　ＳＥＲＡＮ Ｔ，ＰＥＬＬＥＧＲＩＮＢＯＵＣＨＥＲ Ｅ，ＧＵＲＡＵ

Ｃ．Ｔｈｅｍａｎａｇｅｍｅｎｔｏｆｃｏｏｐｅｔｉｔｉｖｅｔｅｎｓｉｏｎｓｗｉｔｈｉｎ

ｍｕｌｔｉｕｎｉｔ ｏｒｇａｎｉｚａｔｉｏｎｓ． Ｉｎｄｕｓｔｒｉａｌ Ｍａｒｋｅｔｉｎｇ

Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１６（５３）：３１４１．

［４５］　ＧＲＡＦＴＯＮＪ，ＭＵＮＤＹＪ．＂Ｒｅｌａｔｉｏｎａｌｃｏｎｔｒａｃｔｉｎｇ

ａｎｄｔｈｅ ｍｙｔｈ ｏｆｔｒｕｓｔ：Ｃｏｎｔｒｏｌｉｎａｃｏｏｐｅｔｉｔｉｖｅ

ｓｅｔｔｉｎｇ＂，ＭａｎａｇｅｍｅｎｔＡｃｃｏｕｎｔｉｎｇ Ｒｅｓｅａｒｃｈ，２０１７

（３６）：２４４．

［４６］　ＣＨＩＡＭＢＡＲＥＴＴＯ Ｐ，ＣＡＬＩＮ Ｇ，ＬＥ ＲＯＹ Ｆ．

Ｃｏｏｐｅｔｉｔｉｖｅｂｒａｎｄｉｎｇ：Ｄｅｆｉｎｉｔｉｏｎ，ｔｙｐｏｌｏｇｙ，ｂｅｎｅｆｉｔ

ａｎｄｒｉｓｋｓ，ＩｎｄｕｓｔｒｉａｌＭａｒｋｅｔｉｎｇ Ｍａｎａｇｅｍｅｎｔ，２０１６

（５７）：８６９６．

５８

上海管理科学ＳｈａｎｇｈａｉＭａｎａｇｅｍｅｎｔＳｃｉｅｎｃｅ 第４１卷１１月增刊 ２０１９年１１月 Ｖｏｌ．４１ Ｎｏｖ．２０１９


