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内容概要

　　本书“免费经济学”（Freeconomics），是指将免费商品的成本进行转移（转移到另一个商品，
或者后续服务上）；或者将免费商品的成本极大地降低，低到趋近于零。

《免费经济学》暗示免费经济时代正在来临！
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作者简介

罗俊皓 LG经济研究院首席研究员，特许金融分析师(CFA)
毕业于延世大学管理学系。
之后又在首尔大学研究生院获得管理学硕士学位。
在LG经济研究院工作的10多年间，主要从事关于IT及电子产业的研究和咨询等工作．致力于发展未来
新事业、分析全球趋势。
此外。
还参与了很多与新事业相关的内部项目和与全球趋势相关的外部项目。
最近，他以CFA的身份从事资本市场和企业经营方面的研究工作．正在努力为韩国企业提供适合产业
发展的战略路径。

发表的论文有《免费经济时代来临了》《通过全球趋势看到的10大朝阳技术的关键词》《5种使未来预
测偏离的心理陷阱》等。
出版的著作有《2010韩国趋势》《梦想成功的韩国人的生活方式》等。
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共享经济一与全天下人分享的快乐是无穷无尽的
协作经济——企业与用户的融合
第三部分 免费经济时代的矛和盾
第十章 免费经济会出现在哪里

Page 4



第一图书网, tushu007.com
<<免费经济学>>

出现强有力的替代品，产品大众化的产业领域
早期投资费用高，边际成本低的产业领域
成熟的垄断市场或中间利润大的产业领域
产品和服务发生融合的产业领域
第十一章 免费经济产业能否持续下去
只有“好的”免费经济才能持续下去
免费经济受经济波动的影响
第十二章 怎样运用免费经济
免费经济项目的成功要点
熊津豪威的Payfree项目
第十三章 如何应对免费经济
应对免费经济的特殊技巧
免费经济时代的企业经营课题是什么
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章节摘录

　　在同一时期，被誉为免费经济典范的吉列剃须刀也开始尝试免费经济的商业模式。
100年前的剃须刀刀刃钝了，就要磨好再使用，非常不方便。
而且由于是折叠式的结构，剃须的时候稍一用力，就容易刮破皮肤。
　　于是，金·坎普·吉列（King Camp Gillette）发明了一次性剃须刀这个创意性的新产品。
刀架制作得很结实，能够使用很久，而刀片可以从刀架上拆卸下来。
并且，刀片做得很薄，价格便宜且是一次性的。
刀片钝了，就直接取下扔掉，换上一块新的刀片再继续使用。
不仅如此，只有一部分刀片跟皮肤接触，尽可能降低了剃须时被刮伤的风险。
　　可是，市场反应非常冷淡。
1903年，新型剃须刀上市的第一年，吉列只卖出了51副刀架和168枚刀片。
人们还不太清楚分离刀架和刀片可以大大提高便利性和安全性，并没有认识到这种一次性剃须刀的真
正价值。
　　吉列并没有因此灰心丧气。
他在苦思冥想之后，开始尝试各种各样的营销方式。
首先，他把一次性剃须刀廉价供应给一些企业，这些企业将其作为赠品派送给了客户。
有些银行还开展了“剃须＆储蓄”（shave & Save，请在剃须的同时存钱吧）的活动。
他们把一次性剃须刀作为礼物送给了新开账户的顾客。
　　吉列还把一次性剃须刀廉价供应给了军队。
因为，吉列认为在战场上体会过一次性剃须刀的便利性的军人们在退伍之后，会再次寻找这样的剃须
刀。
而且，吉列还采用了直接免费发放剃须刀的方法。
他觉得人们一旦了解到一次性剃须刀的便利性，作为耗材的刀片的需求量就会自然而然地增长起来。
　　结果，他的营销大获成功。
从1903年开始，经过12年，到了1915年他就售出了45万副剃须刀刀架。
并且，刀片的销量达到了7000万余枚，超过了刀架销量的155倍之多。
随着剃须刀刀架的市场基础不断扩大，刀片的销量呈几何级数增长。
　　就这样，吉列之父不但制造了一次性剃须刀，而且还推出了免费送刀架，再从刀片销售中创造收
益的崭新的商业模式。
在开拓尖端产品市场时，商业模式与技术一样需要创新。
他在100年前就亲身实践了这一点。
　　虽然度过了漫长的岁月，但是免费送刀架，用刀片赚钱的吉列商业模式依然没变。
2005年，宝洁公司收购了吉列公司，但那之后也依然沿用这种方式。
这种方式就是有效的盈利模式。
　　⋯⋯
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编辑推荐

　　这世上到底还有什么是不能免费的？
当一切看似不可能免费的商品免费呈现在消费者的面前，一个大大的问号不禁油然而生：为什么？
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