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前言

　　《名家论坛》是山东教育电视台2002年推出的大型教育培训栏目，开播以来，先后有几十位国内
外的学界精英登台演讲。
他们渊博的学识、独到的眼光、睿智的见解、敏锐的思维、深入浅出的表述形式，引人深思的深厚学
理、催人奋进的人生智慧，使《名家论坛》成为思想者的殿堂、管理者的精神家固，赢得了广大观众
的欢迎和好评。
　　追求精品，打造品牌栏目，一直是我们努力的目标。
《名家论坛》能为广大的观众，特别是企业家、管理工作者，提供管理理论．业内经验，这是我们媒
体的责任，也是我们的荣幸。
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内容概要

企业竞争的胜负最终取决于融资的速度和规模，而不是领先的技术、广阔的市场。
    国内企业融资有“三难”，一是项目创建容易销售难，二是资金投入容易退出难，三是资产增值容
易兑现难。
    中国人融资喜欢找关系，本书作者认为，关系不重要，重要的是找对门路。
融资者必须根据投资者的特点，去设计自己的融资模式。
    成功融资有三个要素：实力、包装、运气，缺一不可。

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<突破企业融资瓶颈>>

作者简介

房西苑，北京大学国际法学士，美国长岛大学国际工商管理学硕士。
     
    曾服务于美国著名的高盛投资银行和第一波士顿投资银行，参与中国最大的三家在美上市公司（金
山石化、大唐电力、南方航空）上市文件的制作。
回国后曾任中国轻工业投资基金外方驻华代表，做过数十家企业的投资论证和投资项目监管。
      
    目前个人研究领域为资本运作、企业投融资、项目管理。
个人专著有《项目管理实战教程》。
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章节摘录

　　经营模式设计的第二个要素，就是融资者看到赢利点以后，需要设计一个商务模式，即一个挣钱
的流程，并论证这个流程的可行性。
如何论证呢？
第一个原则：扬长避短。
融资者的经营模式是建立在技术模式的基础之上的，那么，他要知道他现在选择的这个技术长处在哪
里，短处在哪里。
然后，他要发挥技术模式的长处，同时避开技术模式的短处。
　　我举一个简单的例子。
如果我们要投资一个互联网的企业，首先要明确知道互联网的长处是什么。
我们明白，任何一个经营模式都由四个流组成：第一是人流，第二是物流，第三是钱流，第四是信息
流。
那么互联网的强项是什么呢？
毫无疑问，互联网的强项是信息流。
那么，互联网的弱项又是什么呢？
互联网的弱项是物流。
这时，我们要扬长避短，就必须考虑，互联网的长处是信息流，我们就应该最大限度地发挥信息流的
优势，而最大限度地避开物流的弱势。
　　现在很多企业就是这么做的。
但在20世纪，很多企业还不明白这个道理，所以，当所有人都“扑通”、“扑通”地跳进互联网行业
后，只有少数人成功了，多数人却失败了。
　　今天我们回过头总结一下就会发现，那些在互联网领域成功的企业都集中在以下这几个领域：图
书、光盘、游戏、旅游、交友等。
这些领域的企业成功的概率很高，为什么？
因为这些企业最大限度地发挥了互联网信息流的优势。
　　我们通过比较来说明。
如果你在网上卖衣服、卖鞋子，又在网上卖书、卖光盘，那么，它们成功的概率会不会一样呢？
绝对不一样。
卖书，书是一个无形产品，这个产品到底是好是坏，你可以在网上检验它的质量；但是卖衣服、卖鞋
子，你就不能在网上检验它的质量，在网上衣服看着好看，但穿到你身上就未必好看了。
所以，网上卖书成功的概率就很高，而网上卖衣服成功的概率就相对要低。
　　当然，我也不是说在网上卖衣服一定不会成功，也能成功，可你将付出沉重的代价。
而卖书就不一样了，比如顾客在网上看中了一本书，知道是好书，那么他就能马上决定买下来。
当然，书也需要物流，你把书送给顾客了，假如送去时这个书被发现少了一个角，或者两页连在一起
了，再或者某个地方脏了一点，那有些客户就不会跟你计较，因为他觉得书的好坏并不取决于书的纸
张，而是取决于书的内容，所以只要这本书是好书，存在一点小毛病他就会说算了。
顾客不跟你计较，那你就避开了物流很难解决的问题，包括法律的问题、发票的问题，还有退货的问
题等。
如果是真的存在这一系列的问题，那还真够你企业折腾的呢！
　　第二个原则：化繁为简。
很多人都以为，要设计一个商务模式，肯定是越复杂越好，这是错的！
其实最好的商务模式也是最简单的商务模式，这头进去，那头出来，两个箭头就够了。
我把货给你，你把钱给我，这种商务模式是最好的、最简单的。
两点之间，直线最近，这个道理放之四海而皆准，但是我们很多企业家却没有意识到这个问题。
　　最后可行性还要考虑两个问题：第一个，风险可控；第二个，成功复制。
风险可控之后，就可以成功复制了，就是把风险局限在一个最小的范围之内，然后进行大规模的复制
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。
你知道投资者在什么时候最愿意给你钱吗？
是在复制的时候。
在探索的过程中，他不愿意给你钱，但是只要复制了，他可以大把大把地往你身上扔钱，这是因为他
已经没有风险了，你已经做出了一个成功的商务模式。
　　第三个要素，把钱挣到手。
这一点，很多人都容易忽视。
　　那么，要做到把钱挣到手，就须坚持以下四个原则：第一，利润至上；第二，现金为王；第三，
避难就易；第四，先买后尝。
　　什么叫做利润至上？
我们有很多企业家奋斗了半天，最后赚了什么呢？
赚了一大批资产。
我们还常听人说，他们有多少多少的资产，显得很得意。
其实对于投资者而言，他们根本不会看你的资产，你的资产有什么用呢？
如果你的资产不能兑现或产生生产力的话，那么它就一文不值。
　　有一次，一个西安的学生跑来找我，说他有一个好项目。
这个项目是把玉米榨成汁，并且他榨的玉米汁跟普通的玉米汁不一样，普通的玉米汁像浆糊一样，他
榨的玉米汁就跟啤酒似的晶莹透亮，具有一定的科技含量。
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编辑推荐

　　《突破企业融资瓶颈》作者房西苑，企业争竞的胜负最终取决于企业融资的速度和规模，无论你
有多么领先的技术，多么广阔的市场。
融资可比作一个商品项目，交易的标的是项目，买方是投资者，买方是融资者，融资的诀窍是设计双
赢的结果。
 中国人融资喜欢找关系，房西苑老师认为关系不重要，重要的是找对门。
融资有商务模式划分，还有专业分工，程序分工，融资者需要根据投资者的特点，去设计自己的融资
模式。
 融资不是一锤子买卖，是一个过程，关于融资的战术，房西苑老师列举了八个战术，同时介绍了自己
的看见本领：围点打援。
 关于国内融资的难点，房西苑老师认为有三个瓶颈：一是项目包装，二是资金退路，三是资金溢价，
这三个难点，房老师认为是有融资者自身的弱点和我国经济体制存在的问题构成。
 投资者的退路房老师给出上中下三策：上策是上市套现，中策是溢价转让，下策是溢价回购。
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