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前言

创新在经济全球化背景下的中国是一个十分时髦的名词。
大多数情况下，一个词语变得时髦或者流行并不与社会的发展要求联系，更重要的是不会与学界研究
对象、政府工作要求联系。
而“创新”却是一个与学界、政府、企业、个人都密切联系、备受关注的词语。
如今，人们已经把创新提到了空前的高度，认为创新是一个民族进步的灵魂，是一个国家兴旺发达的
不竭动力，创新已经成为对经济社会发展方方面面的要求。
创新是一个过程．不仅仅需要人们的激情和智慧，还需要各种要素协调配合才能完成创新。
但是人们往往看到和分享到的是创新的成果，而非创新的过程。
要完成创新的过程，需要成功的组织管理，而组织管理本身也需要创新，不过组织管理的创新过程则
在于人们的（理论）思维创新。
对于企业来说，企业的运行模式创新至关重要，直接影响到企业运行的好坏，甚至关系到企业的成败
。
    一个成功的企业家，研究、学习、借鉴其他企业运行模式创新是十分重要的。
叶浩和郑翔洲编著这本《新商业模式创新设计》关注商业模式的创新．以案例形式总结商业模式的创
新，为读者提供了许多典型案例。
这本书的特点是以案例为主，以案例来阐明经验性的规律，而不是从高深理论到个别案例。
给我的印象是实践性强、经验多、空谈的理论少，有助于企业家进行对照分析自己的企业，为他们决
策提供经验借鉴。
当然，这本书也为那些有志于从事企业管理经营的人们提供了经验性的案例，使他们将来从事这项事
业时不至于盲目“施政”，少走弯路。
希望这本书提供的信息能启迪您的商业智慧、帮助您踏上成功之路。
    重庆市政协副主席    陈贵云教授
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内容概要

《新商业模式创新设计:转型重塑企业核心竞争力(修订版)》以方法论的形式，向各位读者描述新商业
模式与案例，也就是首先给出一种模式，然后再引出一系列的案例，以模式描述案例，以案例论证模
式。
书中内容实战性较强，案例非常新颖，描述案例的手法也别具一格。
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章节摘录

版权页：   （8）一家高级皮革家具连锁店 这家连锁店的负责人发现参观家具展示的人，有3／4的人不
会立刻购买，为什么？
因为他们买的是需要定制的、昂贵的大型家具，不可能随便逛一逛就能够决定购买，一定会回家考虑
，或者货比三家。
所以负责人花许多钱吸引人来参观展示中心，也设计了一套电话跟踪制度。
他们会在六星期内打五次电话给所有来参观过的人，告诉他们可以得到免费的咨询及专业的建议，并
且愿意回答各种问题。
结果他们一个月的营业额增加了235％。
 当你卖出一定的产品之后，如果你以优惠的价格提供更大数量的产品，或是以打包的服务出售你的产
品，那么有2～4成的顾客会同意你的做法。
这样简单的小技巧能毫不费力且可以无限度地成倍增加你公司的利润，尤其是你的现金流，更重要的
是几乎不需要任何成本。
可惜的是很少有人使用它。
 比如零售商，如果每次卖价值50元的商品给顾客，然后又再提供30元的价格让顾客购买价值50元的其
他东西（假如其中获获利15元）。
如果1／3的顾客接受了你的促销，那么你就为每笔50元的销售平均增加了5元（15元除以3）的净利。
 比如批发商，如果有人购买了价值1000元的产品，然后又以375元的价格提供价值500元的另一种产品
，假如你能够得到75元的利润。
如果只有1／5的顾客采纳你的建议，那么你只为每笔交易平均增加了15元（75元除以5）的净利。
 【案例一】亚布罕靠“加码”赚火钱，成为全世界最赚钱的咨询顷问 亚布罕辅导了大约1万家公司
，400种行业，他本人亲自做过165种行业，所以他精通各个行业成功的方法。
他的咨询费用是5000美金／小时，他只针对中小型企业做顾问，这也是他在营销学中的自我定位。
 亚布罕的顾问案的方法是： 如果你想请他当顾问，首先，看你公司有没有符合他的条件，假如符合
的话，亚布罕与你签约3年，他免费帮你服务。
如果有效了，他抽25％净利润，一共抽3年。
只要有人给他介绍的顾客能够签下合约来，他就付介绍人10％的利润，而且让你连续赚3年。
结果，他的学员全部变成了他的业务员。
 这项技巧非常简单有效，而且根本不用动脑子，但令人惊讶的是很少有人懂得使用它。
 大家最常用的是扩大规模、增加经营点、增大生产量等方式。
 究竟向上“加码”模式销售能增加多少净利润呢？
结果是不确定的，从20％～150％都有可能。

Page 7



第一图书网, tushu007.com
<<新商业模式创新设计>>

编辑推荐

《新商业模式创新设计:转型重塑企业核心竞争力(修订版)》适合中高层管理者、创业者、风险投资商
、各界有志之士阅读。
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