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前言

很多人说：“商业就是一场战争。
”商战是很残酷的，残酷在何处?躺着都会中枪，而且还是一枪致命。
    举两个例子：    1．杂货铺和7-ELEVEN    杂货铺和7-ELEVEN有很大的区别吗?那些开杂货铺的老板并
没有多大野心，赚的是辛苦钱，他们不断延长工作时间，不断加大工作强度，只为多做几笔生意，结
果，却发现日子越来越难过。
而如今7一ELEVEN已是全世界最大的连锁便利超市。
加之沃尔玛、家乐福在全球持续扩张规模、实现网络覆盖，哪里还有小小杂货铺生存的空间?    这个世
界已经不是你自己努力工作、努力不犯错就可以存活下来，而是别人做生意的方式比你好一点点，就
可能把你边缘化。
    2．奇虎360和瑞星    当年瑞星杀毒软件是很有市场的，因为电脑上网很容易中毒，用户大多不是专
业人士，请最专业的瑞星来解决麻烦，瑞星软件给用户提供安全服务，向用户收一点钱，都是顺理成
章的事。
到2009年年底，情况起了变化，奇虎360推出永久免费的杀毒软件，这一招够狠，那些传统杀毒软件(
比如瑞星)被彻底断了生路，当然，奇虎自身也少了上亿的收入。
    怎么回事?是瑞星技术不好吗?是奇虎不想赚钱吗?都不是。
而是奇虎360改变了做生意的方式，不再靠卖软件、给用户提供安全服务赚钱了，奇虎在另辟财路(调
整商业模式)。
    企业最怕什么?最怕路径依赖。
企业一旦做了某种选择，就好比走上了一条不归之路，惯性的力量会使这一选择不断自我强化，并使
之轻易走不出去。
    创业当中的企业可能还好一点，正在适应环境，摸索“赢”的路径，因为规模相对比较小，也容易
调整过来。
    但如果商业模式已经相当成熟，规模也做得很大，一旦面临实质性威胁，就不是那么容易应变了，
比如戴尔电脑(面临苹果的竞争，无力应对)，比如星巴克(欧美市场被T1m Hortons蚕食，亚洲市场
被85度C挤占)，已是船大难掉头，想通过调整商业模式走出困境，太难了。
    任何商业模式都不是永恒的，一劳永逸是不现实的，即使是那些开创经典商业模式的企业，惯性已
形成，要改变它也相当困难。
  “21世纪企业的竞争，不再是产品与服务之间的竞争，而是商业模式之间的竞争。
”此一论断确实很透彻，但需补充一点：商业模式之间的竞争，是预见力与调整力的竞争。
    为何很多企业辉煌不到三五年就衰落了?就是传统的商业模式没有跟上时代变化，没有自我颠覆的胆
识，所以，遇到竞争态势的变化，就应付不了了。
    本书的读者可以是事业发展到一定阶段的老板，也可以是愿意增加见闻的非商业人士。
书中每一章节内容相互关联，但为了阅读方便又相对独立，你可以从任一章节拿起，也可以在任一章
节放下。
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内容概要

　　本书以商业模式为切入点，用最贴近实战的商业逻辑、最发人深省的案例分析、最精妙独到的透
视角度，向读者讲透国内外顶尖企业的真实商业奥秘,并对现代企业的模式困境提出了新见解。
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作者简介

　　周倩，知名财经作家，私募人士，曾为多家职业机构做过投资和企业分析，为大户资金的运作做
过操盘策划，有独特的资本经营能力。
已出版《操纵》、《投资总监》、《操盘》、《财务总监》等作品。
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章节摘录

版权页：   为何明显赚钱的生意却不值得做？
如何在整体上把握你的利益，避免在局部犯错？
利润到底是怎样一个概念，为何很多钱你看不见？
如何解决“猜”的成本？
为何老板总给采购人员打工？
为何老板是一个被挟持的角色？
 第一节周转加速，小步快跑 日本青年经济学家沙田克野不想被人误解为“书呆子”，决定通过经营
一家销售电脑配件的店铺，验证他的理论体系能否契合商业实战。
正巧一个电脑主板供货商找沙田商量，对方说希望尽快回笼资金，决定进行内部促销，选取少数店面
进行试点，对于一次性现金进货达1000万日元的进货商，在正常进价基础上再降低10个百分点，按成
本价销售。
沙田很幸运地得到这个机会，对他来说，这是一件好事吗？
 供货商给沙田克野算了一笔账：1000万降10％，就是直接减少了100万的成本，挣钱不如省钱，现在挣
钱不易，一次能挣100万当然是很划算的；同时，电脑主板利润很高，一般配件品种能赚10％左右，而
电脑主板利润率能达到20％。
 沙田克野不会轻率给出承诺，他很清楚，生意场上真正“双赢”的事情是很少的，对方是想加快资金
周转，他若轻易就范，他的流动资金很可能就被折扣产品“套牢”了。
 1.有些亏损，你看不见 买家总是希望用最少的钱购买最好的东西，卖家则希望用最低的成本换回最高
的利润。
这就是“经济人理性”——微观经济学的重要观点之一，但其中矛盾重重。
有矛盾就有冲突，有冲突就需要解决。
解决方式千变万化，不一而足，只是切莫轻忽——“你若无法在整体上把握你的利益，在局部上就很
容易犯错”。
 经济学中的“理性人”一直在追求的利润最大化，最直接的表现形式就是净资产收益率（或叫权益报
酬率，是最重要的财务指标）。
“理性人”一定是数字感很强的人。
 净资产收益率（ROE）=税后净利润／净资产（股东权益） 在“股神”巴菲特看来，提高ROE并不复
杂，采取如下五项措施即可：①增大毛利润；②加快资金周转；③少交税；④增大财务杠杆；⑤利用
更廉价的资金。
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后记

《傅雷家书》中有这样一件小事。
傅聪年轻时弹奏钢琴的姿势不太好，身体经常摇摆。
傅雷先生觉得这样既不雅观，也让人感觉不够稳重，多次提醒傅聪注意。
傅聪也做过很多努力，希望改掉这个坏习惯，但效果并不理想。
多年以后，有一天傅聪很高兴地写信告诉他父亲，他已经改掉了身体摇摆的这个毛病。
傅雷先生在回信中指出，即使这样一个细节问题，也不是单靠有意识地注意就能解决的，修养到家了
，自会迎刃而解。
    岂止是弹奏钢琴，商业的各个方面，都被人的修养和境界深深地支配着。
企业真正的核心竞争力是什么?是商业模式吗?苹果、微软的商业模式够有技术含量吧，但盖茨和乔布
斯把商业模式当回事了吗?创新价值和危机感才是他们反复强调的。
“天下万物生于有，有生于无。
”无形就是灵魂，企业灵魂的东西才是真正的核心竞争力。
    企业要做的事情无非就是交易，就是简单的一买一卖。
但在这一买一卖的背后，隐含着企业、企业家不同的观念、意识、目的、动机，深度探究，企业真正
卖的不是产品，是理念和价值观。
你有没有发现，越是接近这一本质的，就越容易成功?书中已经记录太多此类的案例。
    企业家的修养和境界依赖于两方面的因素：一是对市场的理解，对市场交易中一些重大的原则性问
题的认识深度；另一方面是企业家对自我的认识，包括对自己的思维定势、性格缺陷、行为习惯等主
体内在世界的了解程度。
这两方面因素相互影响、相互制约。
企业家的自我认识越深刻，对市场的理解就越深入，反之亦然。
    当下市场竞争的态势是成千上万的企业与规模更庞大的顾客群体在观念、心理、情绪上碰撞的结果
，注意，这里面没有“经济人理性”。
顾客群体的主观判断决定购买选择，进而决定企业的生死。
而顾客的主观判断是由什么决定的?记忆中的消费体验。
    深切感知顾客的消费体验，是高深的艺术，最终要依靠企业家内在的修养。
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编辑推荐

《颠覆:商业模式的危机与新生》的读者可以是事业发展到一定阶段的老板，也可以是愿意增加见闻的
非商业人士。
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