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前言

　　商业模式之美　　20世纪80年代和90年代中期春节联欢晚会不可或缺的著名笑星陈佩斯，近年来
转战话剧市场，推出了《托儿》等不少好作品。
一直有人认为陈佩斯不上春晚，做舞台喜剧是因为可以赚得更高的收入。
但据2005年12月14日《北京娱乐信报》报道，陈佩斯自己解释说：&ldquo;为了做好舞台喜剧，这几年
我损失了2000多万元的个人收入，我现在只是一个中下等收入的普通中产阶级。
&rdquo;陈佩斯粗略地算道：&ldquo;我自己走穴一次也能收入十几万，但现在我们一场演出一共才卖
十几万，这其中包括演员们的报酬、付给演员所在单位的钱、演员的保险等。
为了舞台，这几年我的个人收入损失了2000多万元。
我现在的车桑塔纳2000，已经开了8年，几乎都成了演艺圈内的笑柄。
我从来不去高档餐厅吃饭，我身上穿的毛衣都是10年前买的便宜货。
&rdquo;但90年代中期才开始出现在春晚的著名笑星、小品王赵本山从东北二人转的全国推广到《刘老
根》、《马大帅》系列电视剧的拍摄，在创作和商业上都获得了成功。
据说《马大帅3》仅播出权就卖了6000万元，成为国内最赚钱的电视剧之一。
看准春节前的一段时间，是观众最愿意走进电影院的时间，冯小刚开创大陆&ldquo;贺岁片&rdquo;概
念，是7年贺岁片票房冠军的创造者。
巅峰之作《天下无贼》票房高达1.25亿元；2008年的《集结号》更是将票房收入推到了2.6亿元的新高
峰。
　　同样的努力，结果的差异为什么就那么大呢？
撇开艺术创作因素，从商业模式角度看，三位导演的商业模式完全不同。
陈佩斯兢兢业业从事剧本创作，个人斥资进行制作和演出，获得有限的剧场票房收入。
陈佩斯采用的是传统的商业模式。
　　赵本山凭借个人的巨大声誉和良好的人缘，拍摄场地当地政府赞助、明星朋友零工资友情演出，
以极低的成本完成影片拍摄，最终获得成功。
赵本山以个人影响力聚合资源，借助外力以极低的生产成本获得高额的产出回报。
　　冯小刚则充分利用可能的商业机会，不仅仅是瞄准将观众圈到影院获得的票房收入，例如，在电
影《天下无贼》中，以各种形式出现的广告有润滑油、汽车、手机、银行卡，甚至网站、通信运营商
；影片首映礼也能由成本支出转为收入贡献。
冯小刚实际上是将原有的成本环节转化为收益环节，将利润点遍布在产品生产价值链的各个环节之中
。
投资人和自己赚得盆满钵溢，广告商和观众也皆大欢喜。
　　以上现象并非影视行业独有。
纵观全世界各行各业，虽然每个行业所处的竞争格局大不相同，但仔细观察你总会发现这个行业中有
一些企业与众不同，这些企业往往能获得大大超过行业平均利润水平的收益，即使在竞争激烈的成熟
行业也是如此！
看看戴尔公司，尽管计算机行业一直面临着竞争激烈的环境，但它总是能够赚取其他同行企业未能达
到过的利润水平。
折扣零售行业同样一直经历着激烈的价格竞争并且毛利率越来越低，虽然有很多曾经非常优秀的折扣
零售店宣布破产，但沃尔玛公司自从1960年建立以来，在这个行业获得的销售回报率一直是行业平均
水平的两倍以上。
航空业是另一个遭受了利润破坏性竞争折磨的行业，但西南航空公司自成立以后已经连续20多年保持
持续盈利和增长。
即使在竞争异常激烈的钢铁行业，在20世纪80年代以来的时间里，几乎所有的垂直一体化的钢铁企业
的市场价值都在下跌，但是美国纽克钢铁公司的市场价值却持续飙升，该公司的股票回报率持续保持
在全美上市公司的最高水平。
汽车行业也是如此，虽然全世界头几家公司如通用、福特等都正在巨额亏损中苦苦挣扎，但丰田公司

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<发现商业模式>>

却在该行业赚取了天文数字的利润&hellip;&hellip;类似的例子比比皆是，到底是什么使得这些公司能够
如此持久地获得每个企业都梦寐以求的巨额利润？
我们的研究表明：能够让这些企业持久地与众不同的就是这些企业与众不同的商业模式！
　　不同的商业模式决定了不同的企业结局。
如果说战略决定企业的定位及其为客户提供的价值，商业模式则决定如何实现企业的定位、传递期望
的价值。
　　创新已经成为当今企业发展的主题，但并不是只要有技术创新就可以高枕无忧、傲视群雄、独步
全球。
历史上无数教训告诉我们，仅有技术创新是远远不够的！
美国的施乐公司一直在全球企业创新中居领导地位，据统计，从1979年到1998年的19年中，仅从施乐
的阿尔托研究中心脱离而新建的公司就有24家，其中公开上市的9家，其2001年的累积市值竟然是东家
施乐公司2001年市值的15倍！
即使与施乐公司1998年的最高市值相比，也比其高1.4倍，更不用说这些上市公司中有大名鼎鼎
的3Com、Adobe等。
研究发现，之所以出现这种难以理解的&ldquo;奇怪&rdquo;现象的一个极其重要的原因就是施乐阿尔
托研究中心研究出来的技术与施乐公司内在的商业模式不符，所以这些项目最终都以各种原因被施乐
公司&ldquo;枪毙&rdquo;或被大方地送人了。
　　创新可以分为两类，一类是技术创新，一类是商业模式创新。
美国的一项统计表明，在成功的创新中有60%的创新是商业模式的创新。
一项新技术的经济价值仅仅是潜在的，直到它能够被以某种形式商业化后才能具体表现出来。
同样一项技术，采用不同的商业模式会带来不同的收入！
在过去50年里，出现了不少令人惊叹的商业模式。
随着资本市场的发展，主动设计商业模式，经过试验成型后，进行复制和升级，这非常重要。
　　人们常惊叹几何之美、自然之美，独特的商业模式同样很美，令人赏心悦目。
好的商业模式可以举重若轻，化重为轻。
在赢得顾客、吸引投资者和利润创造等方面形成良性循环，使企业经营达到事半功倍的效果，成长速
度快，成长效率高。
即使业内高手如林，也可以后来居上。
而在新兴领域，则可以先发制人，遥遥领先。
差的商业模式则使企业经营&ldquo;事倍功半&rdquo;，举步维艰。
　　越来越多的企业家在探索商业模式，并且不断有所斩获。
我们基于两年多的研究，提出商业模式的一整套概念体系，以便读者全面深入地理解、辨识和解构商
业模式。
　　本书所展示的只是成功的商业模式的冰山一角。
正如自然界有千姿百态、丰富多彩的物种一样，商业模式就是商业界的&ldquo;物种&rdquo;。
通过分化、聚合，会形成越来越多的商业模式。
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内容概要

创新已经成为当今企业发展的主题，但并不是只要有技术创新就可以高枕无忧、傲视群雄、独步全球
。
创新可以分为两类，一类是技术创新，一类是商业模式创新。
针对商业模式创新的日益重要性，作者基于两年多的研究，从理论和实践两个角度深入介绍了商业模
式，结合现实商业环境中的大量企业案例，提出商业模式的一整套概念体系，以便读者全面深入地理
解、辨识和解构商业模式。
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章节摘录

　　第1章　透视商业模式　　1.1　再看施乐与佳能　　1.1.1　施乐的崛起　　20世纪50年代中期，美
国商业复印市场上有两种成熟的复印技术，一种叫光影湿法，另一种叫热干法。
这两种复印方法产生的复印品的质量都很低，例如总是把复印品弄得很脏，平均每台复印机每天只能
复印15～20张复印件，复印件也不能持久保存，等等。
当时复印机厂家盛行的做法是采用&ldquo;剃须刀一刀片&rdquo;模式：对复印机设备用成本加上一个
适当的价格卖出，目的是为了吸引更多的客户购买，而对配件和耗材则单独收费，并且通常会在其成
本之上加高价以获取高额利润。
当时典型的办公用复印机的售价为300美元，而市场上90％的复印机每个月的复印量都少于100张。
　　后来有一个叫切斯特&middot;卡尔森（Chester Carlson）的人发明出了一项在当时可以称得上是令
人惊奇的复印新技术，这项被叫做&ldquo;静电复印术&rdquo;的新技术的基本原理就是利用静电把色
粉印在纸上。
用这种技术复印出来的复印件是干的，而且页面既干净又整洁，复印的速度也非常快，每天可以达到
数千张，远远高于当时采用前两种技术的复印机。
卡尔森找到了当时Haloid公司的总裁乔?威尔逊（Joe Wilson），并希望他能够将这项技术商业化。
威尔逊认为这种新技术在办公复印市场上具有极大的价值和远大的发展前景，于是两人一起发明了一
台利用静电复印技术复印的样机。
但后来发现虽然每张复印件的可变成本与其他技术生产的复印件的可变成本（配件成本、耗材成本等
）可以保持相同，但每台复印机的生产成本却高达2 000美元！
如何才能让客户为这种全新但高质量的技术支付这么贵的复印机价格呢？

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<发现商业模式>>

编辑推荐

　　相信《发现商业模式》是你真正了解商业模式的开始。
但我更愿意看到，这是你创造更好商业模式的开始。
　　说到商业模式，人们自然会想起管理大师德鲁克的那句名言：当今企业间的竞争，不是产品之间
的竞争，而是商业模式之间的竞争。
　　虽然我没找到这句话出自德鲁克的哪篇文章，但很显然，大家都认为这是他的一贯思想。
在2006年年底创办《创富志》杂志时，我就把这本杂志定位为&ldquo;关于商业模式的杂志&rdquo;。
　　然而从此，我就不得不思考这个问题：什么是商业模式？
　　答案很多，哪个正确并不重要。
重要的是，能否帮助企业家&ldquo;创造&rdquo;商业模式。
这才是问题的重点，相信也是这《发现商业模式》出现在您面前的原因。
　　我最赞同的答案就是：&ldquo;利益相关者的交易结构&rdquo;。
而这个答案，就是《发现商业模式》的作者朱武祥和魏炜两位教授首先提出来的。
　　我一直很惊奇，朱、魏两位教授何以会想出这个结论。
而我对这一答案的理解，也随着对更多实际案例的消化而逐渐深入。
　　顾名思义，商业自古以来就体现为一系列的&ldquo;交易&rdquo;，商业模式也可以理解为一
种&ldquo;关于交易的结构&rdquo;。
但创造商业模式的思维，却要从&ldquo;利益相关者&rdquo;这个概念开始。
　　创造商业模式，要思考三个问题：一是不断思考谁是你的&ldquo;利益相关者&rdquo;；二是要分
析这些利益相关者&ldquo;有什么价值可以交换&rdquo;；三是要设计共赢的&ldquo;交易结构&rdquo;。
　　朱、魏两位教授可以抓住要害，得出这样深刻的结论，我想是因为他们最大的乐趣就是和企业家
面对面地讨论商业模式。
　　自从相识，我就沉浸在他们迸发出的巨大热情之中。
这些年课上课下，他们都在谈论商业模式，习惯从商业模式角度看问题。
+7他们的学问来自于实际，而他们的热情则在于为企业解决实际问题。
　　似乎是互联网使谈论&ldquo;商业模式&rdquo;成为时尚。
它造就了这个剧变的时代，使不同地域的企业，低成本联系起来，各展所长。
使得参与交易的&ldquo;利益相关者&rdquo;越来越多，并且都有机会获得满意的利益。
　　然而剧变，已经影响到每一个&ldquo;传统&rdquo;行业。
　　因为一旦用&ldquo;商业模式&rdquo;的思维来看待生意，你会发现自己越来越难以归纳在一
个&ldquo;行业&rdquo;当中，甚至摆脱了公司、企业这些形式的束缚。
你需要的，就是构建一个&ldquo;利益相关者的交易结构&rdquo;。
　　所以，谁能创造全新的&ldquo;利益相关者的交易结构&rdquo;，谁就更容易成功。
这就是&ldquo;商业模式&rdquo;在这个时代最独特的魅力。
　　那么如何构建&ldquo;利益相关者的交易结构&rdquo;呢？
抓住这一核心精神，&ldquo;商业模式&rdquo;的各个要素便依次展现开来：　　你的&ldquo;定
位&rdquo;是什么？
建立什么样的&ldquo;业务系统&rdquo;？
选择哪种&ldquo;盈利模式&rdquo;？
需要哪些&ldquo;关键资源能力&rdquo;？
构成怎样的&ldquo;自由现金流结构&rdquo;？
　　沿着这个思路，你会自觉地抓住一种创造&ldquo;商业模式&rdquo;的力量。
在曾经出版的《创富志》杂志中，我们首先介绍了这一独创的思想，并称之为&ldquo;魏朱商业模式模
型&rdquo;。
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