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商业模式关乎企业的兴衰成败，一家成功的企业必定有好的商业模

式。赵老师行走万里，立足产业前沿，通过商业模式创新的系统阐述和

精品案例分析，为企业家朋友呈现了现代商业的盛大画卷和全新视觉。

——生意汇创始人  余亿万

今天，跨界与融合已是大势所趋！打破商业边界的局限需要模式创

新。学习商业模式不能简单地套用拷贝，通过对于案例的体察才能尽得

其髓。“从实践中来，到实践中去”，《边界：商业模式创新》令我们耳目

一新！

——中国管理科学学会副会长兼秘书长  张晓东

推 荐 词
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商业模式，中国一直走在创新的路上。做事业，较做生意和做企业而

言，更需找到有选择价值、传播价值和实践价值的商业模式途径；无论

选择平台模式、生态链模式和产品模式，都应去打破企业和行业的边界，

从商业模式创新的维度去发掘企业的长期竞争力。

——富士康集团全球采购总处经理  鲍三华

多数行业的变化都源自背后价值体系及认知行为的颠覆式创新，这其

中商业模式创新尤其重要，更是企业生存与发展的根本。笔者通过丰富

翔实的案例，从商业模式的策划、实践到复盘的全过程多角度展开描述，

耐人寻味，深中肯綮。对读者今后工作时理解、思考和实践商业模式的

过程大有裨益。

——阿里巴巴商学院特聘讲师、钱塘鲲鹏会特聘讲师

马来西亚 LOLOL 公司联合创始人  范思哲

商业模式这样一个熟悉的名词，对大部分读者来说却很难分解明白。

这本书用案例的方式给大家进行通俗的分解，这可以为初创者和企业家，

梳理自己企业的商业模式提供便利的帮助。

——零点有数创始人  袁岳
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一口气读完了整本书，可读性非常强。商业模式创新是一种方法，更

是一种思维，需要打破“边界”。作者将自身丰富的实战经验，用通俗易

懂的语言，在案例故事的讲述中，让读者理解了商业模式创新的内涵和

六大要素，没有枯燥乏味的理论教条，只有案例中精彩商战之悟道，值

得商科的学生和企业家品读。

——浙大城市学院商学院工商系系主任  邬家瑛

赵玉琦老师的新作《边界：商业模式创新》是没有边界的，跨界了、

打通了、吃透了，倾心给你解说！可谓学而不厌，诲人不倦，锲而不舍，

大道匠心，实际联系理论比理论联系实际更重要！特别接地气，非常有

干货，鲜活、生猛！了然、通透、彻底！还有不时的棒喝，掏心掏肺，

读来动容。

——上海交大安泰学院  陈志云

贝贝拉姆实践社群经济，辛勤付出，才有了今日的一点点成就，发展

过程中，深知商业模式对企业高速发展的支撑作用。赵老师是从江浙市

场走出来的实践专家，书籍分享的也是一手案例经验，对做新经济的企

业具有极大启发价值。

——贝贝拉姆母婴董事长  邢品玲
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《边界：商业模式创新》作者赵玉琦是我的挚友、忘年交。专注、专

业、自律是他求知的路径；知道知行合一是他职场做人、谋事一贯的风

格。“知其然还要知其所以然，知其所以然还要绝知此事要躬行”的韧

性、勇气、霸气，使《边界：商业模式创新》的读者在书中能看到中国、

看到世界，看到成就大智慧的自己。价值链、产业链、生态链构成的新

商业创新模式。无论你是00后、还是我这个50后，读《边界：商业模式

创新》，它是我们在商言商的一面镜子、补脑、补心、受益无穷。

——雀巢中国区前市场总监  陈宝庆
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笔者作为营销与战略咨询顾问，已深耕行业二十载，成稿前之所以能

在熟人圈里实现预售，凭借的是朋友们的了解，知道知行合一是笔者的

一贯风格。知其然还要知其所以然，知其所以然还绝知此事要躬行。本

书不仅启发思维，还提供务实的方法论。

现在市场上也并非没有关于商业模式的著述。但由于种种原因，如

译本翻译的问题；列举案例与国内读者的相关性差；理论体系相对完备，

但案例分析太过空泛；作者缺乏甲方深度咨询经验，导致理论无法支撑

落地等，都很难使读者收获真正可落地实操的经验。

我期望通过本书，成熟企业可以优化自身的商业模式，初创企业可以

形成自身的商业模式，地方政府也可以通过商业模式创新地启发形成地

区的产业发展范式。

改革开放以来，国内企业对价值链流程的各要素都愈加重视，例如，

成本与技术、市场与金融、供应链等，但大都缺乏有效地整合创新，因

为这需要商业模式的助力。以美国为例，不仅拥有全球最具创新活力的

自  序
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硅谷，还创造了全球主流的商业发展模式。所以说我国企业乃至产业要

转型升级，商业模式升级至关重要。

本书编写及出版的目的，就是期望企业家及经营管理人员，能够多维

度思考，因为商业模式是企业发展的必修课。同时，本书对于从事商业

工作的学子以及经济领域的政府公务员来说，也是较好的辅助材料。

								        赵玉琦

2020 年 9 月 1 日于上海
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前  言
商业模式重构行业边界

行业边界是人心的自我设限！

是什么力量让创业九年的小米进入世界 500 强？

IBM到底属于什么行业，现在又该如何翻译，还叫国际商用机器公司吗？

是什么让一个帆船运动爱好者在中年时进入数据库行业，并成就了今

天的 Oracle（美国甲骨文公司）？

为什么阿里巴巴集团好像什么行业都有去涉及？

为什么互联网人王兴做了最大的餐饮公司美团？

GE 到底是大型制造业集团还是大型金融公司？

京东是物流企业还是电子商务公司？

猪八戒平台的设计师到底是公司还是个人？

苹果手机究竟是手机还是生活服务平台抑或两者都不是？

沃尔玛是数字化供应链还是商品流通的终端？

耐克到底是品牌管理公司还是供应链管理公司？

VR/AR（虚拟现实 / 增强现实）构造的到底是虚幻的还是实际的？

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com
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区块链凭什么可以去中心化？

逻辑思维频道是媒介公司还是知识付费平台？

……

过去提到行业，首先想到的是边界。常说“隔行如隔山”，行业的界

限在过去泾渭分明，然而随着技术的创新，行业的界限越来越模糊，让

人的心智产生了混沌感。

例 如， 当 我 们 走 进 植 物 园， 会 告 诉 小 朋 友： 这 是 灌 木， 那 是 乔 木，

这是红叶石楠，分别属于什么科目。而小朋友却反问道，这不就是植物

园吗？

现在提到行业，首先想到的是：基于什么资源，遵循什么标准，提供

什么产品，创造什么价值以及与其他行业的区别。

由商业文明沉淀的思维模式背后的价值体系，支撑我们寻求确定的、

分类清晰的、结构稳定的、充满安全感的认知、思维及行为模型。但根

据东方哲学思想，天、地、人本为一体，却又为何将本为整体的万物分

门别类、抽丝剥茧，建立行业壁垒，按照工作树模型（管理学上的一种

分类分级的项目管理模型），从根目录到次级目录，不断在纵深领域的路

上狂奔，却不肯抬头看路，找寻事物之间的关联性？因为从人性角度出

发，首先是横向连接没有安全感，其次是既有模式依然有利可图。而改

变认知的背后是改变商业价值观，于是“做一行爱一行”就成了多数人

的口头禅。
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然而就在当下，新商业物种正快速冲击着传统行业的边界。以互联网

企业为代表的群体，提倡“连接”的新价值观，强调生态融合、管理思

维跨界应用和资源的整合再造。阿里巴巴虽然没有在你的商铺对面做生

意，却悄无声息地打破了“一铺养三代”这句地产经典语的信条。苹果

也没有与其他品牌进行手机功能的纵向比拼，而是重新定义了连接的对

象和服务范围，将商业模式进行迭代，在新赛道上一骑绝尘。

当下，很多人都将创新归因于能和 TMT 行业发生“连接”，而传统

行业，如工业品加工、能源开采、材料开发、装备制造等从业者依然认

为，这些都与自己无关。其主要论述依据是：自身所在行业目前不存在

互联网、通信行业的业态颠覆性技术，行业结构很稳定，不存在也不需

要跨界融合。然而，事实真的如此吗？为什么制造业要向制造服务业转

型？以航空发动机制造工厂为例，如果不改变传统交易模式，不采用金

融租赁或者分期付款模式，就要面临客户订单萎缩，市场占有率下滑的

结果。

根 据 SCP（ 即 市 场 结 构 — 行 为 — 绩 效， 一 种 产 业 分 析 法 ） 法 分 析，

“连接”不是指技术，而是指新的企业经营价值观，以及基于这种价值观

带来的新的经营理念和行为，从而产生新的业绩增长。基于全新的增长

逻辑，才有了各类商业新物种。

笔者期望通过本书，能够告诉一些读者，已经习惯了这么多年的“边

界”行为，现在或许是时候要做出改变了。
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在乔布斯演讲之前，我们无法想象“黑 T 恤 + 牛仔裤”的演讲是那

么迷人；在 iPad 横空出世时，我们还听不懂乔布斯说的 iPad 不是 PAD，

而是 iPad（因为 IPA 是有书有音乐的内容平台，也是有应用开发商的软

件生态平台）；在 iTunes 推出前，即使在重视知识产权的欧美市场，也

拿盗版没办法，而在苹果生态里，原创音乐却实现了 0.99 美分每首的售

卖奇迹……

就我们自身而言，出生时的标签（边界的通俗化表达）便跟随一生，

身份证 ID 会告诉你是哪里人、什么时间出生、编码是多少。然而身份证

不会告诉我们，作为“人”本身究竟意味着什么，个人的潜能是什么。

当我们进入商业世界，便被上司告知，什么是产品、公司、行业，但上

司却不会告诉你，商业本身究竟意味着什么。清晰的行业边界让你掌握

管理技能，但你可曾考虑过那些我们未知的、已经丧失的机会成本呢？

拉里·埃里森 32 岁之前，还在探索混沌人生路，并在人生低潮时离

婚。然而数年后，这个优秀船类运动爱好者却变成了全球最好的数据库

企业的创始人，服务企业及 G 端市场（特指政府业务端），形成了稳健的

数据库开发及托管维护服务。

在此，我想表达的是，对于多数行业的变化，大家更愿意归因于技术

和市场，而不是其背后价值体系及认知行为的颠覆。

行业本就不存在边界，是基于“安全感”需要的人心的假设。而现

在的问题是经营管理者们已经充分意识到了行业界限的混沌，却苦于没
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有办法跨界融入新时代，只能在生态日益恶化的传统赛道上坚持。大部

分企业家把跨界条件限定为资源，这是值得商榷的，因为比起企业初创

期，现在的资源肯定更充分，包括产品设计与研发能力、市场网络关系

资源等。

固守行业边界的另一个原因是还有利可图。我就认识一个工厂老板，

从 2008 年金融危机到如今的中美贸易战，一直都在抱怨文具产品薄利，

难以为继，但却依然在苦苦支撑。用该老板的话就是：“不做这，还能做

什么？”能坚持下去的原因无非就是从以前的两分利到现在的保本就好。

但事实上，可选择的路不是没有，例如跨界联合 IP 打造产品升级；深耕

国内市场做品牌；投资劳动力成本更具竞争优势的市场，等等。可能选

择哪条路都有风险，但比起初创的开山之勇，企业逐渐保守、忧虑创新

的风险更胜过守成的前景堪忧。

另外，“去边界化”难落地的原因还在于缺乏创新的价值体系的支

撑。腾讯在决定支持微信产品成长时，深刻明白移动互联网时代已经到

来，而且一定会冲击原有的 QQ 市场，但依然决定赛马不相马，支持张小

龙的产品团队继续开发。多年前，在《基业长青》这本畅销书中，作者

比尔·柯林斯曾就企业生命周期与产品生命周期的关系，做了非常翔实

的论述：企业要不断开发新产品，并充分享受每个产品的生命周期带给

企业的发展红利，而不是固守某一个产品。因为时代在发展，技术在进

步，不会存在长期不变的产品，变化才是永恒的主题，无数产品的生命
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周期铸就了企业的基业长青。

同样的道理，在手机行业，却演变为另外一个版本。

诺基亚（芬兰著名通信及设备商企业）在最后几年，销售数量在增

长，客户满意度却不断下降。诺基亚早已意识到苹果的竞争力，也在技

术上储备了不少专利，但最终却因为传统手机市场的巨大利润，温水煮

青蛙，失去了变革的勇气，也失去了新的赛道和新的手机市场。价值体

系不仅是利益的博弈，还在于对新时代商业物种的看法。上文提到连接，

区别于传统行业强调的分工、垂直化的专业主义概念。在新一轮的市场

变化中，日本及欧洲的部分企业受制于价值观，导致企业在拥有资金、

资源、技术、人才等优势的前提下，依旧未能在新时代竞争中抓住机遇，

导致在互联网市场铩羽而归。

既然行业与行业的融合是大势所趋，那么如何驾驭新环境下的新商业

物种的发展？“政产学研金”（政府、产业、学院、科研院所、金融的缩

写）各界人士都知道要在变化中求发展，道理都懂，但实际又该如何发

展？是完全抛开资源禀赋优势吗？抛弃原有的赛道？还是彻底进行自我

否定而去邯郸学步？

答案显然是否定的。因为一刀切的发展论，不切实际且风险巨大。务

实的方法是什么？那就是商业模式创新。

商业模式是关于交易结构的学问，也是所有经营者的必修课！

成熟的企业都有相对稳定的商业模式，初创企业也在积极完善自身的
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商业模式，但对商业模式理解的偏差，会影响企业正确使用商业模式。

首先，对企业经营管理理解的谬误。管理学大师彼得·德鲁克不断强

调，一切管理的目的在于提升企业的经营效益。所以离开经营谈管理的

管理学、管理经验，是没有任何意义的。而衡量管理的唯一标准，在于

有效和无效。但令人遗憾的是，目前市场上充斥着离开经营谈管理的现

象，例如“搞定人力资源就搞定一切”“财务管理就是企业经营”“精益

生产再造丰田”……各类割裂经营谈管理的“名家大师”层出不穷，还

有很多缺乏理论和实践的江湖郎中、成功学之父放言高论，话都没讲透

就问企业家学员“你懂了吗”。

每个大师都在给企业卖药，可治各种市场病症的“灵丹妙药”。但现

实是，培训大师来了又走，企业经营却依旧是遍地鸡毛。另一方面，咨

询顾问头痛医头，脚痛医脚，最终还是解决不了经营业绩的问题。而被

“欧风美雨”“土方子”教育过的企业家也越来越迷茫，继而彻底否定咨

询的作用，仅靠自身经营摸索，不借鉴他山之石的经验，硬抗下了巨大

的试错成本。

其次，对商业模式概念理解的谬误。很多人认为商业模式就是盈利模

式，核心就是抓收入、控成本，实现增效的目的。这种说法显然是有失

偏颇的，如果定位失误，交易结构有问题抑或现金流及资源不支持，也

会导致企业处在错误的赛道上，最终南辕北辙，业绩犹如缘木求鱼而不

可得。也有另一部分人认为，商业模式就是销售套路，利用人性的弱点，
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使企业迅速发展，不能产生杠杆效应的就不是好的商业模式。以保健品

微商为例，就是分润级别缩小并线上化的营销模式，如果简单认为商业

模式就是赚钱的套路，不懂得商业模式必须符合产品是一切商业价值的

原点的道理，最终也将很难长久。

本书的价值在于，通过分析案例，让读者领悟并掌握可落地的商业模

式方法论。本书共分四部分：

第一部分，命名边界的原因解释。行业边界在逐渐消失，有技术、经

济和消费价值观变化等方面的原因。例如，以前的微笑曲线是技术和市

场，现在变成了供应链和消费流量。各行各业跨界融合，新的商业物种

将应运而生，对企业而言，这是新一轮的财富机遇。

第二部分，选取我自身亲自实操过的汽车智能盒子、智能电热毯的案

例，解释商业模式的概念和内容。商业模式是关于交易结构的学问，企

业经营的三个支点在于收入、成本及风险。商业模式就是将这三点拆分

到最小单元，然后重新排列组合，寻求最具性价比的经营路线。商业模

式将从客户、产品、资源及财务四个方面梳理，并帮助初创企业形成自

身的商业模式，成熟企业优化商业模式。

第三部分，从商业模式的六要素：定位、交易系统、盈利模式、现金

流、资源及企业价值着手，结合案例阐述如何借助方法论搭建可落地的

商业模式。本部分的特点在于每个案例都力求讲精讲透，让读者真正掌

握案例背后的落地方法论。

此为试读,需要完整PDF请访问: www.ertongbook.com


