1 问题的提出

　　面对具有动态性、复杂性、不确定性等特征的竞争环境，企业各种经营活动中的决策人员要具备快速反应的能力，这意味着对竞争情报的正确性、可靠性、及时性等都提出了更高的要求。传统的静态的、线性的竞争情报工作过程已经无法满足实践对竞争情报的效率和质量的需求，无法帮助企业快速响应动态、复杂、不确定环境的需要。因此，对竞争情报的工作过程进行优化已经成为摆在竞争情报从业者和研究人员面前的一个重要课题。

　　事实上，国内外已经有一些关于竞争情报过程的研究。国外方面，Llanes L M等研究了竞争情报过程中重要的信息分析技术[1]；Pereira S H提出了基于智能代理的网络竞争情报过程[2]；Radun V强调了注意竞争情报过程中内部和外部情报沟通的重要性[3]；Bose R的研究为竞争情报工作人员根据他们特定的问题选择合适的技术和工具提供了参考和依据[4]；Chen Z W和Yang K对企业竞争情报过程集成进行了研究[5]。国内方面，鲍杰、孙培山和樊治平提出了一种基于知识管理的企业竞争情报过程模型[6]；刘细文和刘锟发选择三种典型的过程模型分析其关键作用机制[7]；高冰洁研究了著作权法、专利法、商标法、反不正当竞争法、刑法等法律法规对竞争情报过程的相关制约[8]。文献表明，国内外学者对竞争情报过程中的技术问题、法律问题，竞争情报过程的集成以及竞争情报过程的组成等方面进行了一定程度的研究，但是关于竞争情报过程的本质机理、竞争环境对竞争情报过程的需求、面向决策过程的竞争情报过程等方面的研究很少，有待进一步的研究。

　　情景分析法(Scenario Analysis)是在对经济、产业或技术的重大演变提出各种关键假设的基础上，通过对未来详细、严密地推理和描述来构想未来各种可能的决策方案[9]。基于情景分析法的竞争情报过程充分考虑竞争情报支持的主体——企业各种经营活动以及竞争环境的各个方面对竞争情报的需求，重新设计动态的、非线性的竞争情报过程，可以达到提高竞争情报质量与效率的目的。本文首先分析传统竞争情报过程及其局限性，然后设计基于情景分析法的竞争情报过程，最后举例对基于情景分析法的竞争情报过程的效率进行一定程度的检验，得出基于情景分析法的竞争情报过程研究的相关结论。

　　2 传统的竞争情报过程及其局限性

　　2.1传统的竞争情报过程

　　20世纪80年代中期，美国国家安全局离职人员Herring J P进入摩托罗拉从事竞争情报工作。他将以竞争情报循环(CI cycle)为基础的军事领域的“国家安全模型”(National Security Model)进行修正，用于指导摩托罗拉公司的竞争情报工作。后来修正后的模型被称为Herring模型，并在业界得到了广泛应用，如图1所示： 
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　　由图2可知，基于情景分析法的竞争情报过程模型由情景分析过程和竞争情报过程两部分组成。竞争情报过程与Herring竞争情报过程模型一样；而情景分析过程则包括斯坦福研究院拟定的6项步骤，即：明确决策焦点、识别关键因素、分析外在驱动力量、选择不确定的轴向、发展情景逻辑和分析决策应用[17]。情景分析过程支持竞争情报过程的每个步骤。

　　图2基于情景分析法的竞争情报过程模型

　　基于情景分析法的竞争情报过程模型的工作原理为：①企业竞争情报工作部门根据竞争情报需求(KITs)，在情景分析结果的支持下对竞争情报工作进行规划与定向；②再次进行情景分析更新竞争对手可能的情景，据此修正情报需求和情报规划方案；③根据情报搜集的结果，对情报进行处理与存储，运用情景分析法确定竞争对手可能情景，补充最新的、实时的情报，以保证情报的完整性、准确性；④运用情景分析法对竞争对手的情况进行再次定位，修改情报需求、情报规划方案，搜集需要补充的情报，生产准确性好、可靠性高的竞争情报；⑤为了避免“情报失效”，在情报传递之前可以采用情景分析，对竞争对手进行最后一次的定位，为竞争情报工作把好最后一道关。

　　4 基于情景分析法的竞争情报过程的应用举例

　　4.1施乐公司的竞争情报工作

　　美国施乐公司作为世界复印机行业的巨人之一，于20世纪60年代在世界首次推出办公用复印机而垄断世界复印机市场长达10余年之久。到20世纪80年代初，施乐公司的复印机全球市场份额由82%下降到35%。这时施乐公司才开始分析日本的产品和价格，结果令他们大吃一惊——日本佳能公司竟然以施乐公司的成本价销售复印机。起初与其他美国企业一样，施乐公司怀疑日本产品质量差，但事实证明并非如此；施乐公司又认为日本产品采取低价倾销策略，价格如此之低，肯定赚不到钱，结果又错了。经过对日本产品深入细致的竞争情报分析对比后，施乐公司才发现竞争对手企业在产品导入市场的时间和投入的人力都只有本公司的1/2，而且设备安装时间仅是本公司的1/3，这才是竞争对手可以大幅度降价的关键原因。为此，施乐成立了专门的竞争情报研究部门和竞争评估实验室，组织实施反求工程(reverse engineering)，专门用以剖析竞争对手产品或有竞争威胁的产品等，这些竞争策略的实施使施乐公司最终从日本佳能公司那里夺回了其应有的市场份额[18]。

　　4.2基于情景分析法的竞争情报过程的应用

　　根据以上关于施乐公司竞争情报工作的介绍可知，施乐公司在开始时由于忽略竞争情报的搜集与分析而使竞争对手有机可乘；后来又由于没有快速地找准竞争对手“低价策略”的真正原因——生产成本低，曾一度认为竞争对手产品价格低的原因是质量低、使用倾销手段等，而逐步丢失了自己的市场份额。施乐公司进行了三次情报搜集和分析后才找到竞争对手“低价策略”的真正原因，这表明施乐公司当时的竞争情报工作效率和竞争情报质量都很低。正如施乐公司的副总裁Judith M.Vezmar所说：“竞争情报应成为企业营销活动的一部分，每一项受竞争影响的活动都需要竞争情报，而且最重要的是要确保将正确的信息在正确的时间里传递给正确的人”[18]。企业竞争过程中竞争情报是重要的，但更重要的是竞争情报的准确性。

　　基于情景分析法的竞争情报过程模型在施乐公司竞争情报过程中的应用主要分两个步骤：第一，进行情景分析，确定可能的情景。本文例子中的“策略”为竞争对手佳能公司的“低价策略”，对“低价策略”进行分析的结果所导致的情景可能是：①佳能公司复印机质量差；②佳能公司采用低价倾销策略赚不到钱；③佳能公司的复印机成本低于施乐公司等，如图3所示：
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　　图3低价策略情景分析

　　第二，根据佳能公司低价策略情景分析结果构建施乐公司的竞争情报过程模型。施乐公司基于情景分析法的竞争情报过程模型考虑了竞争对手“低价策略”分析结果可能出现的所有可能情景，根据情景分析结果，结合情报需求进行情报规划，搜集与可能情景相关的所有情报，然后进行分析，生产出准确性高的竞争情报产品，为决策者正确决策提供支持。优化后的施乐公司竞争情报过程只需要工作一次就可以找到“低价策略”的真正原因，提高了竞争情报过程的工作效率，达到优化竞争情报过程的目的。

　　5 研究结论及讨论

　　5.1竞争情报对企业决策支持有着很重要的作用

　　虽然，施乐公司最终找到了对手“低价策略”的最终原因，并采用“反求工程”方法分析产品的工艺流程和生产特点，然后针对性地对自己的产品做了调整，减低了生产成本，提高了竞争力，最终夺回了其应有的市场份额，但是不容忽视的是施乐公司当时效率不高的竞争情报过程是导致施乐公司竞争情报工作效率不高，无法快速找出竞争对手“低价策略”原因的主要障碍。

　　5.2高效率的竞争情报过程是生产高质量竞争情报的关键

　　施乐公司当时效率不高的竞争情报过程使得需要经过三次竞争情报搜集、分析过程才能找到竞争对手“低价策略”的真正原因；而优化后的基于情景分析法的竞争情报过程只需要工作一次就可以达到目的，找到真正的原因。可见，竞争情报过程的效率直接影响和关系到竞争情报产品的质量，企业应该根据自己的情况，突出自己的优势，优化竞争情报过程，以保证竞争情报过程的效率和竞争情报的质量。

　　5.3应该注意情景分析过程的效率

　　情景分析的结果直接影响竞争情报工作的效率和竞争情报的质量，直接关系到企业的决策是否成功，因此，在运用基于情景分析法的竞争情报过程时需要注意情景分析过程的效率，要严格按照情景分析法的步骤，规范地、全面地分析，提高情景分析过程的效率；必要的时候竞争情报过程的每个阶段结束下一个阶段开始时都应该运用情景分析法来对竞争环境和竞争对手进行新的定位，补充新的情报，以保证竞争情报产品的质量，提高竞争情报过程的效率。

　　5.4应该注意情景分析法的应用范围

　　关于情景分析法的应用范围目前尚无明确的标准，但是应该注意情景分析方法主要适合这样的问题：未来发展具有很强的不确定性，有不同意见且各有一定的理由，有众多因素的影响且人为因素影响较为明显，影响因素的信息不对称等。有些复杂程度高无法预测的问题，则应该寻求另外的竞争过程。

　　5.5注意个案的差别

　　本文所举的例子仅考虑了单个竞争对手和竞争策略的情况，具体到企业经营活动实践中，情况往往是错综复杂的，情景分析的过程也会更加复杂，需要采用严格的步骤，规范地分析每个策略的结果所导致的可能情景。多竞争对手多策略的例子将有待后续进一步研究。另外，在运用本文设计的竞争情报过程的时候，应该注意具体情况具体分析。

