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一些人认为，在移动互联网时代，颠覆式创新或者破坏性创新已成为主流，传统的

价值链理论已经过时。 但当我们近距离观察或者亲身体验的时候，任何颠覆性创新的背

后都是价值链的重构，首先是行业价值链的重构，进而引发企业内部组织价值链的重

构，如果企业不能适应行业价值链的重构，结局可想而知 。 《价值链重构 ： 突破企业成

长的关口 》 通过梳理互联网时代价值链的结构体系，从互生、开放、自发、自我修复等

特征入手，为企业详细解析生态型价值链模型，带领企业突破自我限制，在未来的商业

竞争中占领先机。
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颠覆式创新不一定， 但重构是必然的

2015 年一个凉爽的午后， 三里屯一家咖啡馆。

我约了两位朋友， 一位是互联网行业的大咖， 另一位是传统企业

老板刘先生。 刘先生是从事医院投资管理的， 针对当前医疗资源和医

疗需求之间的极度不对称， 他提出了一个通过互联网路径重组整个医

疗链条的构想。 这一构想吸引了我和那位互联网大咖的注意， 我们都

意识到， 如果刘先生的设想变成现实， 当前的医疗产业链势必被重构。

其实， 这只是目前 “互联网 + ” 时代的一个随处可见的场景。 无

论是在大学的课堂上， 还是在各类众创空间的创客沙龙里， 又或是各

类大型互联网会议讨论中， 颠覆式创新、 破坏式创新已经成为热度很

高的词， 甚至到了 “如果你不承认这个词就不是真正了解互联网” 的

地步。 当然， 我接触的人群中， 也有不少来自传统行业的企业负责人，

只是把互联网当成一个工具， 一个补充， 甚至提出了 “ + 互联网” 的

概念。

当我们冷静下来仔细观察， 无论是互联网的发源地—美国， 或者

是提出工业 4. 0 的德国， 又或者是中国真正的破坏式和颠覆式创新

（阿里巴巴、 腾讯） 只是一种趋势， 更明显的潮流则是重构 （阿里巴
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巴的电子商务 B2B、 天猫 B2C、 淘宝 C2C）， 即传统商业要素的重新构

建， 更像是传统要素的互联网化， 传统的商业要素并没有消失和颠覆。

我们熟知的支付宝倒是对传统支付进行了颠覆， 这是一种从 0 到 1 的

突破， 传统的支付要素在这里消失了， 取而代之的是新的支付场景和

支付要素。

因此， 颠覆式创新和破坏式创新不一定， 但重构是必然的！

所谓重构， 就是产业价值链和企业价值链的重构！ 请注意， 这不

是对传统价值链的颠覆， 只是重构！ 最近一段时间， 随着颠覆式创新

概念的流行， 传统产业价值链似乎被抛弃。 其实， 如果你真的是在制

造业领域， 如智能制造业的魁首 GE、 西门子， 在互联网时代这些公司

也依然牢牢地控制了传统产业价值链的高端： 技术， 而真正的制造环

节交给全世界最适合制造的地方。 由于智能制造技术的成熟和广泛运

用， 制造环节也变得高端和智能化了， 但是， 这个智能制造环节依然

决定着制造价值链的 “贫富分化”， 智能制造的低端材料和其中辅助

部分的零部件仍然是价值链的底层， 而靠技术形成的总装、 高端智能

技术， 依然是今天高端制造领域的霸主。 只是由于工业互联网的介入、

物联网技术的发达， 这个传统的产业价值链划分得更加精细， 并重组

了其中的价值链环节， 如生产、 物流、 销售等。

显然， 这不是颠覆， 而是重构！

曾经有一位电缆制造领域的朋友问我：

“我们从事的是非常传统的生产制造领域， 电缆这个行业的用户

也是非常集中的， 都是工业用户， 我们可以借助于互联网技术加强我

们与用户的联系， 这应该是 ‘ + 互联网’， 而不应该是 ‘互联网 + ’。”

Ⅳ
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其实， 无论是电缆行业还是其下端的工业企业， “互联网 + ” 首

先体现为一种思维， 就是用互联网思维看待自己所处的行业和企业。

如果按照这样的思维看待电缆行业的企业， 其实有很多工作可做。 据

我所知， 大批的电缆制造企业处于价值链的最低端， 靠有限的用户和

微薄的利润在那里挣扎。 如果真从互联网思维的角度看， 这些企业领

导人要思考的第一个问题就是， 究竟谁是你的用户？ 第二个问题就是，

你究竟如何解决用户最关心的痛点？ 是按照大家都用的方式去解决，

还是有着自己独到的方式。 我记得在 2006 年我们为电缆领域一家大型

上市公司做战略咨询的时候， 就是用这样的问题 “征服” 了公司高

层， 从一个总是强调中国最大最好的电缆厂家变为强调为用户提供完

整的解决方案的企业， 这家企业提前了 3 年完成了百亿元的目标。

其实， 很多传统企业认为 “互联网 + ” 不太适用， 原因不在于是

“互联网 + ” 还是 “ + 互联网”， 而是内在的动力不足， 或者是内部管

理的问题所致， 也就是企业家本人的认知障碍。

我不相信传统行业中所有的价值链都会被颠覆， 但我相信， 在

“互联网 + ” 的背景下， 如果不重构你所处的产业价值链， 以及企业

内部的价值链， 就真的可能没有出路！
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第 1 章

　 　 创新的本质： 商业模式只是套
路， 价值链重构才是核心 1

商业模式的背后， 是价值链

商业模式的本质在于创造和优化价值链

在价值链的核心环节赚钱

价值链重构： 商业模式的创新源泉
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商业模式的背后， 是价值链

随着移动互联网时代的到来， 以及工业 4. 0 的迅速展开， 长期习

惯于传统模式和 “精耕细作” 模式的中国企业家发现自己在熟悉的产

品领域的盈利能力逐渐减弱， 这促使企业家们从关注产品的生产效率

和销售转向对商业模式的思考。

最初， 企业家们发现， 在对初级原材料和产品的加工、 深加工和

精加工过程中形成的产品链无法带来更好的发展， 于是逐渐把视野投

向产品链的延伸和加强阶段， 仿佛找到了创新的方向， 由此 “产品链

+ ” 成为首选。

随后， 企业的竞争态势从产品链逐渐升级为产业链层次， 甚至有

学者把产业链竞争视为未来企业的核心竞争力。 企业从关注自身的管

2
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理开始过渡到关注产品和产业体系的完善， 宁愿选择 “神一样的对

手” 也不选择 “猪一样的队友”。 在思科、 西门子等著名企业的成功

转型过程中， 产业链战略都起到了关键作用。

世界上曾经有一家世界 500 强的企业， 名叫 “柯达”， 在 1991 年

的时候， 它的技术领先世界同行 10 年， 但是 2012 年 1 月宣布破产了，

被做数码的 “干掉” 了。

当索尼还沉浸在数码领先的喜悦中时， 突然发现， 原来全世界卖

照相机卖得最好的不是它， 而是做手机的 “诺基亚”， 因为每部手机

都是一部照相机。 近几年， 索尼业绩大幅亏损， 濒临倒闭。

后来， 做电脑的苹果把手机世界的老大诺基亚 “干掉” 了， 使其

没有还手之力， 直接被微软收购， 到 2016 年， 微软为此亏得一塌糊

涂， 据说要出售这块业务。

这样 “螳螂捕蝉， 黄雀在后” 的案例越来越多， 奇虎 360 的出

现， 直接把杀毒变成免费的， 从而淘汰了瑞星杀毒； 淘宝 2012 年

10 000亿元的销量， 逼得 “苏宁、 国美” 等传统零售巨头不得不转

型， 逼得 “李宁” 关掉了全国 1 800 多家专卖店， 连发射了卫星的

“沃尔玛” 都难以招架， 如果马云 “菜鸟” 行动成功且 24 小时内全

国到货的梦想能够实现的话， 那么这些零售巨头和物流巨头的命运

又将如何？

马云的 “余额宝” 出现后， 18 天狂收 57 亿元资金存款， 开始抢

夺银行的饭碗； 三驾马车 （马云、 马化腾、 马明哲） 的网上保险公司
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的启动， 预计未来五年将会有 200 万保险人员失业， 其他保险公司将

何去何从？ 腾讯微信的出现， 直接打劫了中国移动、 电信和联通， 6

个亿的用户还在增加。

所以， 如果有一天你隔壁开火锅店的张三， 卖手机卖得比你好的

时候， 不用觉得惊讶， 因为这既是一个商机无限的时代， 又是一个模

式快速迭代的时代， 每一个行业都在整合、 替代、 相互渗透。 如果原

来你一直获利的产品， 在另外一个人手里， 突然变成一种免费的增值

服务， 你又该如何生存？

竞争， 不仅仅是产品的竞争， 也不再是渠道的竞争， 而是商业

模式的竞争。 谁有更好的模式能够把握消费者或用户的消费偏好和

购买注意力， 谁就是王者， 而其核心就是用户价值或者叫消费者

价值。

商业模式是价值链的组群和结构。 判断商业模式优劣的基本标准

就是价值链的优劣， 而价值链的优劣直接决定了价值创造的过程和结

果。 凡是不能形成高效的价值链组合并创造价值的商业模式一定是伪

商业模式。

商业模式的创新必须以价值链优化为目标， 根据资源与环境的变

化不断调整。 与之相对应， 商业模式自身的运作， 也会在执行过程中

不断趋向成熟。

价值是什么？ 价值就是为用户提供他们喜欢的产品和服务。 要有

一定规模的用户群体， 才有机会琢磨商业模式。 也就是说， 要围绕价
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值来创造模式， 而不是相反。

在贺岁影片 《非诚勿扰》 中， 葛优拿 “分歧终端机” 去 “忽悠”

天使投资人范伟， 从范伟那里得到一大笔钱。 电影故事很荒诞， 但在

商业现实中此类荒诞的事更多。 如今的投资人， 大都觉得 “一万年太

久， 只争朝夕”， 很迷恋短期暴利。 正是因为这种心理， 才有当下

“商业模式病” 的不断滋生。

没有技术优势， 靠商业模式来弥补； 没有资金保障， 靠商业模式

来解决； 没有销售渠道， 靠商业模式来建立； 没有优质产品， 靠商业

模式来打造……似乎任何一个弱点都可以被商业模式化解。

设计一种商业模式， 做些宣传推广吸引眼球， 采取非常手段把市

场做到一定的份额， 风险投资就会源源不断地涌来， IPO 一上市， 股

权就变成真金白银， 几倍甚至几十倍地溢价……商业模式的暴利路线

就是这样， 简单易学， 一本万利， 而且门槛极低。

多数商业模式的设计明显是金玉其外， 至于其中是什么， 反正

“风险投资， 就是越有风险越投资， 没有风险绝不投资”。

“商业模式不是用来做的， 而是用来贩卖的。” 但是再怎么 “骗”，

最终都要回归商业实质， 也就是直面市场， 直面用户。 最终要用来创

造价值， 回归价值链。 用户是无论如何都绕不掉的， 总要有人买单，

若是找不到买单的， 就无法创造价值， 前面那一系列运作都会瞬间

崩溃。
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