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前言

　　20世纪最伟大的管理大师彼得?德鲁克忠告企业界：“当今企业之间的竞争，不是产品之间的竞争
，而是商业模式之间的竞争。
”商业模式是企业制胜的法宝，关系到企业的生死存亡和持续发展。
根据国际机构的有关统计，企业创新有技术创新和非技术创新（即商业模式创新），在企业创新活动
中，技术创新占1／3，而商业模式创新占2／3，商业模式创新是更高层次的创新。
有专项研究结果，美国、日本、韩国等国的实践证明：那些以强健的生命力渡过危机后取胜的企业，
大多数是商业模式健全的企业，而不是那些单单产品出色，或者其他某方面有优势的公司。
而在创新活动失败的原因中，商业模式不明晰要占到53%，足见商业模式创新对企业发展的战略意义
。
为此，最近10年来，商业模式已成为全球顶尖企业家和管理大师的研究重点。
　　何谓商业模式？
简而言之，商业模式是企业创造价值的模式。
企业经营的目的就是创造价值，企业的价值创造是通过商业模式来实现的。
如果把企业比喻成一个大箱子，一侧输入的是经营资源，一侧输出的是创造价值，中间实现这种转换
的就是商业模式。
因此，商业模式是企业创造价值的基本模式。
商业模式的创新不是某个方面的局部创新，而是全方位的系统创新，是围绕企业价值创新这个核心展
开的，集中体现企业创造价值的能力，实现企业资源价值的最大化。
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内容概要

商业模式是企业创造价值的模式。
2008年作者出版专著《新商业模式》得到企业界广泛关注，希望有更多的案例来学习实践商业模式。
为此，新出版了《新商业模式百佳案例点评》作为《新商业模式》的姐妹篇。
本书根据商业模式创新的五条基本路径：即围绕客户需求创造服务价值、围绕联盟合作创造共赢价值
、围绕速度制胜创造时间价值、围绕信息网络创造优化价值、围绕资本运作创造提升价值，分类五个
专题，精选1000个案例，对每个案例介绍基本概况，进行模式解析，组织点评精要，揭示商业模式案
例的精髓，供企业界学习实践。
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章节摘录

　　美国西南航空公司是美国四大航空公司之一，它以独特的经营方式赢得广阔的市场，尤其是“9
·11”事件之后，美国航空业遭到沉重打击，各大航空公司面临亏损、裁员、倒闭，西南航空公司却
一枝独秀，不但企业盈利，而且大幅度扩张。
　　截至2006年，西南航空公司已经由30多年前的一架飞机、三条航线，发展为拥有400余架飞机，通
航美国30个州的60个城市，年载客超过8 000万人次的大型航空公司，占有国内市场25％的份额，成为
美国境内客运第二大承运商。
　　对每个打探西南航空公司成功之谜的来访者，公司创始人、总裁赫伯?凯勒斯都会笑眯眯地奉告：
“公司的秘密正在于它没有秘密。
”从当初一个不起眼的小公司发展到今天美国四大航空公司之一，创业和经营上的秘密肯定是有的，
其核心正如他自己所说：“我们选择了独特而又恰当的定位，我们是世界上唯一一家只提供短航程、
高频率、低价格、点对点直航的航空公司。
”　　西南航空公司只在美国的中等城市与各大城市的次要机场之间提供短程、廉价的点对点空运服
务，刻意回避大机场，而且不飞远程。
它的乘客包括商业旅客、家庭与学生；它的密集班次吸引了比较注重价格、原本应该坐巴士或自己开
车的那些乘客。
　　可是谁能想象，西南航空公司是在酒吧里一张餐巾上画出来的？
　　1967年的一天，赫伯和朋友罗林·金结伴走进一间酒吧。
罗林?金曾是一名飞行员，当时在得州一家航空公司工作。
他向赫伯说起一些航运市场的经营策略，说加利福尼亚公司用两架飞机经营短程、低价的州内航线，
市场行情看好。
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媒体关注与评论

　　当今企业之间的竞争，不是产品之间的竞争，而是商业模式之间的竞争。
　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　　——彼得·德鲁克
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