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内容概要

　　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。
中国企业在转型升级中将不可逆转地进入“商业模式”层面的竞争阶段!企业不能系统理解和掌握商业
模式的内涵从而进行商业模式的创新和再造，就会在竞争中面临淘汰!
　　《商业模式再造——中国企业转型的路径选择》针对我国企业目前所面临的国内国际经济和商业
环境，结合作者二十多年的研究体会和咨询心得，从商业生态系统的角度详述了商业模式的内涵、本
质、构成，从战略定位、客户挖掘、业务系统、合作伙伴、盈利模式等五个角度系统论述了企业转型
升级商业模式的再造方式、方法。

　　《商业模式再造——中国企业转型的路径选择》以专业性、实战性及趣味性为一体，首先从理论
高度抽丝剥茧，剖析商业模式再造理论，浅显易懂，易于理解和吸收；其次充分糅合了作者二十多年
的企业管理咨询心得和管理教学经验，增强了实战性；同时深度剖析了大量国内外成功或者失败的商
业模式案例，操作性强、可读性强，充满了趣味。

　　《商业模式再造——中国企业转型的路径选择》适用于对商业模式感兴趣的读者。
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《商业模式再造——中国企业转型的路径选择》
第一章什么是商业模式?
一、商业模式的魅力
1．汇源果汁是如何开拓一个品类并成为行业大佬的?
2．飞格达是如何在整个行业利润微薄的情况下崛起的?
3．忠实航空是如何在整个行业都亏损的情况下盈利的?
二、商业模式的真谛
1．商业模式的概念
2．商业模式的本质
第二章—商业模式有哪些种类
一、以资产构成来划分的轻资产模式与全产业链模式
1．轻资产模式
2．全产业链模式
二、以价值链的链条增值划分的平台模式与模块模式
1．平台模式
2．模块模式
三、以使用效用划分的成本驱动模式与价值驱动模式
1．成本驱动模式
2．价值驱动模式
第三章构建商业模式的关键要素
.一、确定发展方向精准战略定位
二、深挖目标市场明确客户群体
三、圈定经营范围构建业务系统
四、拓展合作空间构建伙伴网络
五、合理分配利益设计盈利模式
第四章战略定位——提供什么价值
一、价值主张
二、市场定位
1．市场细分
2．目标市场
3．市场定位
三、产品定位
第五章客户挖掘——为谁提供价值
一、怎样发掘潜在的客户
1．洞察价值链的关键环节
2．充分挖掘客户的隐性需求
3．精准定位顾客心智的认同
二、渠道通路的支撑
1．连锁经营
2．电子商务
三、客户关系的维系
第六章业务系统——如何提供价值
一、业务体系的构筑
1．领，陪行业发展趋势
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2．准确把握产业本质
3．重新定义企业边界
二、战略能力的支撑
1．整合企业的关键资源
2．打造企业的核心能力
3．构筑企业的移动壁垒
第七章合作伙伴——谁来提供价值
一、嵌入恰当的合作伙伴
二、选择合适的合作方式
三、维系持久的伙伴关系
第八章盈利模式——为何提供价值
一、营收来源
1．卖衍生品——让客户满足
2．卖服务——让客户满意
3．卖方案——让客户成功
4．卖体验——让客户实现追求
5．卖标准——让客户认为你是权威
6．卖思想——让客户成为永久忠诚者
二、风险分配
第九章商业模式的创新
一、商业模式创新的途径
1．重新定位企业的竞争对手
2．恰当定义在产业链中的位置
3．在供应链薄弱环节寻求突破
4．改变满足顾客需求的方式
5．在价值链的高利润点经营
二、商业模式创新的方法
1．借鉴复制
2．整合超越
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章节摘录

　　一次偶然的机会，塔塔集团的拉丹·塔塔站在印度孟买雨中的路边，看到马路上有许多摩托车在
汽车之间摇摇晃晃地穿来穿去，而且这些摩托车上往往都载着父母和几个孩子等一大家子人。
　　拉丹·塔塔就想，为什么不能为这些摩托车家庭提供比摩托车更安全的交通工具呢？
他知道，这些骑摩托车的家庭是买不起汽车的，当时印度最便宜的汽车也比摩托车贵四倍。
　　为这些摩托车家庭提供一款更安全、可以遮风挡雨、价格跟摩托车差不多的廉价汽车，就成了一
个有力的价值主张。
基于这样的价值主张，塔塔集团推出了价格约为2500美元的廉价汽车，这个价格比市场上最便宜的汽
车还要便宜一半多。
　　对于塔塔汽车来说，要满足其廉价车“Nano”的客户价值主张和盈利模式要求，就必须重新构想
汽车的设计、制造和分销方式。
为此，塔塔成立了一个由非常年轻的工程师组成的小组，这些人的思想不会像公司里那些老到的设计
师那样被现有盈利模式束缚住。
这个小组尽可能地减少汽车零部件的数量，以使成本大幅下降。
比如，汽车的非必要或多余功能将被剔除，比如雨刷和后视镜各只有一个，没有收音机和空调等。
此外，塔塔还重新考虑了供应商策略，决定把Nano车型高达85%的零部件生产进行外包，所用的供应
商数量也比往常减少了近60%，以此降低交易成本，提高规模效益。
　　在生产线的另一端，塔塔构想了一种全新的汽车装配和分销方式。
它把汽车模件交给一个由公司属下的装配厂和独立业主的装配厂组成的联合网络按订单生产汽车。
如此一来，Nano汽车的设计、生产、分销和服务都采用了全新的方式——而如果不是因为它建立了一
个新的商业模式，这些工作根本无法完成。
虽然一切还没有最后定论，但汽车的安全性问题拉丹·塔塔已经解决了。
　　⋯⋯
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