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前言

　　我们怎样从经验中吸取教训?　　通过学习模式。
　　高明的医生把诊断的艺术和技巧结合起来，其基础不仅是他们的头脑和教育，还包括经验直觉的
应用。
高明的医生一眼就能识别某些模式。
他们从整体着眼，把症状与病因联系起来，根据对病因的洞察来进行高超的对症下药分析，并开出处
方帮助病人康复。
　　商业活动中也是一样的道理。
精明的管理者善于辨别各种战略模式。
每种行业都因为战略模式的变化而产生新的形式，这种变化能够引起商业领域利润和实力的剧烈变动
。
有时候这些模式是缓慢形成的，有时候它们的形成非常迅速——但是变化一直都在发生。
预测公司的战略情况如何或者为什么变化，把症状与原因联系起来，然后开发新的战略把公司引向持
续、显著的赢利，这些能力是一门艺术和技能，商业和投资领域的每个人都能够培养这种能力使自己
获益。
预测战略模式的能力有助于管理者透过事物表面的复杂现象看到支配顾客和经济行为的动机。
我们把这种能力称为战略预测，它不是百分之百的预测——而是准备好随时利用变化因素，制定胸有
成竹的决策以便采取有利于公司的最佳举措或者对抗性举措。
　　随着变化和复杂性的增加，模式的出现更加频繁。
模式识别就变得越来越重要。
它从“知道了有好处”变为“必须知道”。
　　这本书为业界人士提供了一系列便利的工具，使他们在新的商业竞争中有更大的可能赢得胜利。
商业活动中出现的变化类型——这是第一部分集中讨论的内容——要求他们具备一系列的新技能。
过去10年中商业活动复杂程度和变化频率发展非常迅速，在以后的几年里还会继续向前发展。
我们不大可能回到“过去的美好时光”，回归20世纪80年代按照固定的规则决定商业活动应该怎样进
行。
从新的游戏规则中汲取经验有很大益处，识别关键模式的能力将帮助我们在参与竞争的时候更加游刃
有余。
　　第二部分是全书的核心部分，它为管理人员和投资者提供了三十多种改变各行各业竞争态势的模
式。
掌握了这些模式以后，你就能够建立一个举措和对抗性举措的备用库，在市场不断转化的过程中它会
成为非常宝贵的盟友。
辨认、了解和利用模式的艺术必须成为每位有志于实现利润持续增长决策者的大脑的思维过程。
　　第三部分的内容是关于“怎样”引导。
通过模式应用的事例和技巧，说明怎样辨认改变本行业商业行为的关键模式。
下一步是为公司注入活力，让它行动起来，而且要尽早行动起来。
第三部分还讨论在公司里正确决策最初提出时常常碰到的问题。
　　作为第三部分的结论，第十四章是一套指南，旨在帮助管理人员系统地应用模式思维来分析自己
公司的情况。
　　最后，我们补充了一个附录以便更加深入地探讨国际象棋与商业活动之间若干方面非常有益的类
比。
　　《利润模式》这本书旨在帮助管理人员发展一种企业战略的思维方式，这些战略建立在数十年积
累起来的企业设计创新经验基础之上。
我们在这本书里自始至终加入一个参考网址，这个网址提供补充数据和进一步扩展与开发这个思维过
程的视角。
　　模式有多重应用。
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它们无疑是管理人员提高重大战略活动效果、分配资源和管理战略风险的工具。
但是投资者、顾客和优秀员工同样可以把模式思维的力量应用到工作中，从而做出更加明智的有关投
资、供应商和事业的决定。
　　市场变得越来越难以预测，这给管理人员和投资者都造成困难。
对投资者而言，冲击投资海面的汹涌波涛使他们越来越不容易看到海面下真正的价值增长激流。
　　在这个多变的环境下懂得模式并不能保证成功。
但是模式有助于把注意力重新集中到潜在的顾客和经济运行上，这些运行既可能把公司引向新的机遇
，也可能将公司推到被淘汰的边缘。
　　正像股票价值迅速地时涨时落频繁变化一样，越来越重要的是，你一定要向自己投资的公司提出
一些基本问题。
比如：　　1.我投资的公司是否使用一种过时的商业模式?新的价值领先公司会不会很快出现?如果是，
我怎样识别这些公司?　　2.我投资的公司是否属于“无利润”的行业?结构性赢利重新回到这个行业的
可能性有多大?　　3.我投资的公司与行业领袖相比在技能上是领先还是落后?它会存活下去吗?　　投
资者可以利用30种模式中任何一种，把它们转化成适当的系列问题，以便决定他们对公司资产增长的
企业设计是否满意。
　　投资者必须决定有关投资。
顾客必须决定供应商。
挑选适当的供应商对顾客的经营业绩会产生巨大的正面影响。
战略模式的识别能力可以帮助顾客做出更明智的选择。
　　每种模式都可以从顾客的角度转化成一系列问题。
就像供应商需要预测模式以便下一步转向正确的商业设计，顾客能够预测模式以便明白将来他们最佳
的供应商是谁。
　　理解模式还可以帮助优秀员工充分发挥自己的潜力，赋予他们下列能力：　　1.帮助公司尽早“
把握”本行业的关键变化，为公司发展带来巨大的价值。
　　2.明确哪些公司创造的价值增长类型最有可能为自己的业绩提供最大的回报。
　　比如，作为公司内部的高级管理人员，发现它的供应商将开始与自己争夺顾客，这可能不是什么
令人振奋的经验。
或者在一家以产品为中心的公司工作，发现所有的价值都转移到必备的高回报状况的问题解决方案上
，这同样是令人沮丧的、不利的。
在两种情况下，战略变化的模式使公司运营形式变得过时。
这时的公司模式不能有效地回报业绩出色的员工。
　　到一定时候，当所有的员工都需要承担很大的责任创造或规划自己的事业进展，他们意识到主要
模式将重新塑造将来的机遇，这种意识可以作为决定事业发展道路的双向检测。
　　书里的材料建立在前面两本书《价值转移》(Value Migration)和《发现利润区》(The Profit Zone)的
基础上，并进一步扩展了各种观点和研究结果。
　　《价值转移》讨论了商业领域富有戏剧性的转移，新的积极主动的公司击败了资深的大企业——
不是通过新产品或者技术革新，而是通过高超的企业设计。
　　《发现利润区》讲述了十二位再发明者的故事，他们的利润战略为持股人创造了超过7000亿美元
的市价。
两本书里，改变公司运营情况的模式都隐含在分析过程中，但是前一本书没有像这本书那样深入细致
地加以探讨。
　　《发现利润区》解释了为什么一些成功的企业持续赢利(像通用电气、迪斯尼、英特尔)。
书里讲述了“总裁们”的故事——杰克?韦尔奇、迈克尔?艾斯纳、安迪?格鲁夫——他们的宣传活动和
他们一次又一次的胜利。
《利润模式》是“暗码书”：怎样识别市场正在发生转移的具体方式，以便使公司、部门或者自己的
小企业能够达到与这些再发明者所成就的类似水平。
　　把《利润模式》当作像大部分球迷在电视上观看职业橄榄球比赛那样看待也有帮助：重量达到300
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磅的人从四面八方奔跑过来，都想把对方打败。
直到像约翰?马登这样的观察者在关键比赛后画出距离图示，我们大部分人才明白了其中的模式，而几
秒种之前我们还觉得难以理解。
　　现在的商业市场可以看做是难以理解的。
变化日新月异，很难知道比赛正进行到哪一步。
这本书里的30种利润模式会帮助你透过混乱的表面，明确自己需要做什么才能使你的公司，而不是竞
争对手的公司成为胜利者。
　　学习和使用这些模式创造持续的利润增长不会轻而易举地实现。
就像国标象棋比赛一样，一个人不可能一夜之间成为大师。
但是，尽早学习可能性会很高，掌握了基本规则和模式会使你在令人惊异的短时间内戏剧性地实现业
绩改善。
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内容概要

10年前公共关系悄然兴起，得的改革开往的天时，占的是经济特区的地利。
作为一种新兴的职业，公共关系越来越为众多的中国人所接受、所重视、所迎讶，公共关系的运作为
社会生活的运转添加了润滑剂，广泛的国际交流又为中国的公共关系拓展了更为深远、更为宽阔的视
野。
    本书以“组织形象”为贯穿全书的主线，在集大成的基础上自成体系，既不遗漏重大理论问题，又
使现有理论得以进一步深化。
本书总结第一个10年的中国公关并出版了第一版，总结第二个10年的中国公关并出版了第二、三版，
从某个角度说，她也蝇国公关发展的见证。
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编辑推荐

　　全国通用教材《公共关系学》以春在理论上具有集大成和开拓创新、体系较完整、容量较大、质
量较高等特点赢得了众多朋友的青睐，1990年12月初版以来，已数次重印和获奖。
1992年被评为全国优秀畅销书，2001年再次被评为全国优秀畅销书。
　　全国通用教材《公共关系案例》为《公共关系学》的姊妹篇。
该书汇集了国内外著名的公共关系案件，并进行分类编排，附有精辟的案例分析，可读性、实用性、
示范性较强，是学习公共关系理论必读之物。
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