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产品详情

商业模式的第 一个问题是价值主张。先说说什么叫价值。我们生活中一般不叫“价值”，而叫物的价值
分两个方面，一个是生活中的价值，一个是商业中的价值。生活中的价值，直白点说就是我有困难你帮
不帮我，你有困难我帮不帮你。一个会做人的人，“好处”或者叫“用处”。因为一个东西有好处，才
有利用的价值。

事一般来说都懂得帮助别人，帮助别人的人都是有价值的人。帮助人的方式有两种，一种是在关键时候
帮助别人，一种是在日常生活中帮助别人。中国人比较重视那种能在关键时候给我们带来帮助的人。在
关键时候对我们有帮助的人，我们记得比较深刻。当然zui好是平时经常乐于助人，关键时刻伸一把援手
，但是我们没有那么多时间和精力，不能每时每刻都去做雷锋，所以就要懂得在关键时刻帮助别人，这
个在管理学中叫核心竞争力。

核心竞争力，就是你zui关键的地方，就是你zui有价值的地方。看过《非诚勿扰》你就知道了，一个小伙
长得很帅，但是女孩一听说他是在外打工的，挣钱不多，一般zui后都灭灯。另一个长得差不多，大家一
听说他自己有公司，又是富二代，灯一般都一直亮着。也就是说，我们生活在一个欲望和财富相结合的
时代。既然是欲望和财富相结合，那么，这个时代，有钱就是核心竞争力(当然不是唯一)。有钱人获得
资源很容易，找对象很容易，成功比一般人容易得多。

什么叫现代企业?有些人做工程，认识某个领导，领导给介绍关系，然后通过这个关系去做工程，这种不
叫企业，而叫关系型个体户，是不正当的商业竞争。因为领导一调离，它所做的业务就完了。

首先，企业得有独立性。资金要有独立性，经营要有独立性，客户要有独立性。靠领导打招呼，这不叫
独立性。你的东西顾客认可，这叫靠产品的特性赢得市场。凡是靠产品特性赢得市场的，产品质量就特
别重要。靠产品的特性赢得市场有一个前提，就是市场上生产这种产品的企业不能太多。

市场上同类产品“琳琅满目”的时候，你给别人说我的东西好是没有用的，这时候品牌特别重要。在产
品少的时候靠质量，产品多的时候要靠品牌。你要让消费者认识你，并了解你。

其次，企业要善于经营品牌。能看得见的都不叫品牌，能看得见的是产品外形和产品质量。我们很多人
愿意花钱去做产品质量，做看得见的东西，不愿意花钱去做那些看不见的东西。品牌是一种价值主张，



说白了价值主张就是你的主要价值在哪里体现。

传统的企业只有两种价值，一种叫产品价值，一种叫营销价值。商业模式要探索的是多种价值。做企业
，一定要想办法去找那些和你不一样的人合作，不一样的性格，不一样的风格和做事方式，相互弥补。
比如说你能想策略和点子，那就找个能做事执行力强的人和你合作。你能干，那就找个有资源的人和你
合作。管理学上专门有一个词，叫“异质性资源”，说的就是这种合作。彼此都一样，叫“同质性资源
”，这种在要求统一化的企业很管用，像**和会计行业。

比如，一个老师如果只是在学校里教课研究，在哪个学校区别不大。但是，老师一旦走出学校，感觉就
不一样了。同样到教育部办事，清华北大的老师去，肯定要比一般学校的老师受重视。也就是说，资源
只有走出去才能看出区别。所以，做企业一定要想办法让你的产品体现异质性，能够走出去。湖南的大
米在湖南不值钱，枸杞子在宁夏不值钱，羊肉、大枣在**不值钱，但是这些产品到了北京或别的不产的
地方就值钱。这就叫异质性经营。

大家知道豆腐是怎么做的吗?豆腐在成型以前叫豆花，北京叫豆腐脑，加一点卤水就变成豆腐了。这跟合
作差不多，你不引进卤水，就一直是豆花，但是你建立一个合作渠道，引进了卤水，豆花就成型变豆腐
了。所以，做企业要学会走出你原来的地方，走出你的产品系列。这就涉及一个专
业的词，叫“跨界经营”。跨界经营是商业模式的一种思维方式。

从做房地产到做百货，叫跨界;从做百货到做影院，叫跨界;从做影院到做酒店，叫跨界。跨界，就是选择
新角色。每一个新的角色背后都代表着一个新的商机，每一个新角色背后都代表着一种新的生活状态。

生活中，男女之间从恋人角色变成爱人角色，关系就不一样了。从爱人角色变成师生角色，比如老公变
成了老婆的老师，老婆变成了老公的参谋。每出现一个新角色都会带来一个新的局面。

生活的幸福源于你扮演好每一个角色，同时要善于去给自己找新的角色。比如说你仅仅扮好一个太太的
角色，或仅仅扮好一个老公的角色还不行，还要找到新的角色。这样你才不会死守自己的局限，学会换
一个角度看问题，思路马上就会打开。

商业模式的本质是研究一个角色的商业价值和资本价值。演员zui重要的是要有舞台，有角色可演。对应
到管理学，就是你要找到一个自己的专 业领域，自己的一个战略方向，自己的主导阵地，自己的主战场
。一个企业应该有一个自己的主要行业。这个主要的行业是什么?是主业，是主导产品，是主要能力。

西方人主张一个企业要主业突出。你的主业在哪里，就意味着你的主要资源在哪里，你的主要能力在哪
里。一个企业没有主业就好比一棵树没有根。树有主干，主干越粗越长，树就越高大，枝叶就越丰茂。
做企业要有战略，就是为了把主业定位清楚，做强做大。如果把战略理解成一个树干的话，商业模式就
是树上能结多少果子，生产就是把更多营养吸收上去，太阳代表环境。

一个员工对企业有四项贡献，第 一个是时间，第二个是体力，第三个是智慧，第四个是资源。一个员工
到企业里来，他首先要做到上班不迟到，下班不早退，这叫把时间卖给企业。第二，公司安排的活他要
干，这叫卖体力。老板一般喜欢那些早来晚走、勤奋工作的人。有些员工忙碌不出成绩，说明他没有智
慧。能上升到管理层面的人一定要卖智慧，比卖智慧再高一个层次就是卖资源。比如说你能给企业带来
哪些社会关系。

价值主张就是你通过什么方式给企业创造价值。你是通过体力、时间、精力，还是通过智慧、资源给企
业创造价值。你创造价值的方式不一样，你的价值就不一样，你在企业所处的位置就不一样。把这几个
全部奉献给企业的叫什么?叫老板。所以这几样东西都具备的人，才能做老板。

商业模式研究的不是单一价值，而是综合价值。什么叫综合价值?第 一个你得有客户价值，就是你要知道
你要为谁服务。一个企业不可能为全世界的人都服务，所以要进行客户细分。客户细分分地域细分和层
级细分。什么叫地域细分?你是服务于湖南客户，还是服务于广东客户?



商业模式的内容首先是从价值中开始研究客户。打个比方，你娶一个能赚钱的女人，你就要接受她不顾
家。你娶一个顾家的女人，你就要赚钱照顾人家。做企业一定要建立企业内部的发展逻辑。你要想把东
西卖到深圳去，你就要懂深圳，你就要有自己的专有渠道或者**渠道。商业模式告诉我们，我们要通过
客户细分，建立合理的客户关系，准确找到自己的客户在哪里。

你要想把商业模式研究好，一定要把企业的价值点描述出来，你要建立一个合理的价值点，也就诉求点
，比如奔驰追求的价值在于舒适、尊贵，宝马追求的价值在于驾驭乐趣，沃尔沃追求的价值是安全。

把客户和区域连接起来，就产生了渠道。渠道是解决服务客户区域的重要标志。客户的层级细分是指我
们把客户分成高端、中端、低端。你要想给高端服务，你就要想办法给他提供更好的包装、更好的服务
方式。所以，如果你选择了高端，就要有品质;如果你选择了低端，就要有低价格。说白了，商业模式就
是要建立企业方面的合理的规则和标准。
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