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内容概要

　　本书能够把创业理论与中国商业环境和中小企业的特殊性结合起来，并用略带戏谑的语言，为经
营者和创业者（包括负责新项目运营的管理层）描绘了一幅极富真实感的创业百像。
这100条铁律，不仅仅局限于经典管理学中的战略、执行、营销或者管人用人等层面，而是来自企业内
外的各个层面，甚至是生意场、为人处世中的潜规则。

　　书中的内容并不会让读者头脑发热、热血沸腾，反而会趋于理性、冷静，它没有吹嘘种种创业“
妙招”，而是一层层讲述可能导致创业失败甚至让创业者破产的种种可能和潜在?患。
作者列举了咨询工作中遇到的大量真实且有代表性的案例，并在此基础上充分发挥理论分析优势，使
本书的实用性和前瞻性都得到完美体现。
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作者简介

刘如江，北京东方慧润能源信息咨询有限公司资深顾问兼合伙人，近年来以世界500强企业为对象，潜
心研究市场营销、品牌传播、企业管理和公司战略等领域的细节性问题，并在系统化的基础上形成独
立体系，用来指导中国本土企业实践。
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铁律46：保持核心员工稳定
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铁律49：核心竞争力理论的害处就在于引导创业者过分追求所谓的核心竞争力
铁律50：长期赢利能力才是衡量商业模式好坏的最佳标准
铁律51：不能直接满足客户需求之时，仍应尽可能提供方便
铁律52：为客户提供较大的选择余地，是非常必要的
铁律53：控制信用销售比例，避免导致项目缺乏资金
铁律54：在已成型的领域中，很难实现创富传奇
铁律55：固守经验还是与时俱进，是一种方法论上的?同
铁律56：用“想—说—写”的方式将宝贵的经验沉淀下来
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铁律62：抱“大腿”也是迈出创业生涯第一步的一种办法
铁律63：不仅要考虑创意和需求，更要考虑经济上的可行性
铁律64：读书可以弥补实践的不足
?律65：共赢，不仅是一种美德，更是现实的利益选择
铁律66：导入期需要积极的投入政策
铁律67：小资本创业必须跨过同质化这道坎
铁律68：营销决不能替代产品本身
铁律69：项目一旦定位之后，就不要轻易调整
铁律70：生命周期较长的领域，高速发展就意味着透支未来的增长空间
铁律71：导入期隐蔽能有效降低投入、规避风险
铁律72：无论和伙人是谁，都应要求对方拿出适当比例的真金白银
铁律73：创业者运作项目，要留出实践的弹性
铁律74：心态真正成熟的创业者，不应该回避沉?话题
铁律75：用训练和辅导来缓解人力资源方面的压力
铁律76：创业初期，尽量“把鸡蛋放在一个篮子里”
铁律77：短期无法取胜，就应该将有限的资源集中到长远的准备上
铁律78：天上会给创业者“掉馅饼”吗？

铁律79：以理性的态度看待模型
铁律80：过度优惠或趁机杀熟，都会伤害平时积累的感情
铁律81：优秀的创业者，大多是数据积累和应用方面的高手
铁律82：创业者不但要有很强的自制力，还需要有强大的抗干扰能力
铁律83：传统工艺和产品中蕴藏着巨大商机
铁律84?将耐用品快速消费品化，是一种理念的创新
铁律85：顺势而为不等于随遇而安
铁律86：不诚实守信，是小规模创业最大的杀手
铁律87：怎样判断你进入的领域是红海还是蓝海？

铁律88：现下，网络创业的压力已经多于机遇
铁律89：一以贯之的精神不能随着业务量的波动而波动
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铁律90：请教的目的是获得启发和有效的解决方案，绝非诉苦和辩论
铁律91：娱乐属于创意性产业，它没有什么老本可吃
铁律92：创业者破除对别人迷信的过程，也是树立自信的过程
铁律93：那些曾在《赢在中国》?目赚足掌声的优胜者，为何大多数人的创业实践都不太理想？

铁律94：在与合伙人相处的过程中，一定要杜绝老大情结
铁律95：人生的什么阶段属于创业的黄金期？

铁律96：创业中的企业“做事”，成熟的企业“用人”
铁律97：大公司看好的细分市场，正好给草根创业者留下了空间
铁律98：创业者对待风险要有一个理性的态度
铁律99：家族性创业团队在创业初期具有更大的能量
铁律100：成功，就是把所有潜在的风险和障碍解决掉或者规避掉
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章节摘录

　　铁律22：把过渡期的产品当做长远项目经营，投入注定石沉大海　　很多商品和服务看上去很有
潜力，但实际上属于特定时期的暂时性过渡型产品。
一旦过渡期完成，无论市场潜力挖掘到了什么程度，也不管之多么火暴，整个行业都会迅速走向衰落
，投资者的巨大投入亦将永远无法收回。
　　代表发展趋势的产品，由于种种原因，可能需要较长时间的导入期，而市场又迫切需要类似的商
品，于是过渡型产品便应运而生。
不少智者当然会对这个问题看得非常明白，但也有不少投资者将这个过渡期的替代品当做一种长远事
业来经营，认为市场潜力巨大，值得进行战略投入来运作此事。
最终令人非常遗憾的是，整体布局刚刚完成，真正代表趋势的产品就开始进入快速成长期，你的投入
将石沉大海。
　　类似的例子，大家基本上都见证过。
VCD播放、IC卡电话机、公用电话亭、BP机、小灵通都曾有过类似的经历。
在我上高中时，BP机刚刚出现，社会上对这个概念还非常陌生，都将其当做尖端科技来看待。
甚至还有不少媒体专门刊登文章，来辨析这个玩意儿究竟叫BP机，还是BB机，或者是PP机。
现在回想起来似乎非常好笑，但当时正名确实是一个非常严肃的问题。
1998年前后，谁要是能拥有一个BP机，即使是数字的，那也绝对是令人羡慕的成功人士。
普通工薪阶层光看售价和服务费，基本就望而却步了。
在我刚上大学的时候，有个别男生在课堂上故意把呼机铃声调得很高，以引起女生们注意。
后来惹得老师们？
烦了，一听到铃声就问：&ldquo;谁的鸟在叫？
&rdquo;2002年年底，同学们临近毕业，为了找工作方便，几乎每人都买了一个呼机。
本人也凑了个热闹，天天拿着玩，怪开心的。
但根本就没想到，这只是赶了个末班车。
2003年下半年，BP机以异常惊人的速度退出了历史舞台，快得很多人都没反应过来。
&ldquo;呼机、手机、商务通，一个都不能少&rdquo;的广告语，作为特定发展阶段的标志，将永远珍
藏在人们的记忆深处。
　　IC卡公用电话在这方面也是一个非常典型的例子。
本人1999年刚上大学的时候，学校附近只有中国电信设立的几部IC卡电话机，打一个电话没有半小时
排队排不上。
大冬天有事往家里打个电话，还得在冰天雪地里挨冻。
到了第二年，情况就大有变化，学校图书馆、教室、食堂和宿舍，到处都安装了IC卡公用电话机。
不光学校，在其他公共场所，乃至大街小巷，这种电话机四处开花，仿佛已经成为城市文明的一种象
征。
在那几年，甚至连在学校门口卖卡都可以成为一种养家糊口的手段。
不时有传言称，某某同学一个学期卖卡赚了多少多少钱，着实令人羡慕。
直到现在，我们手中仍缺乏准确的数据，但凭感觉也可以想象得到，当年中国电信和中国网通，确实
在IC卡公用电话网络布点方面下了血本。
从2004年开始，曾一度？
据通信业务霸主地位的IC卡电话，同样以非常惊人的速度衰落。
　　小灵通也遭遇了同样的命运。
2002年开始，作为固话和手机过渡类型的小灵通，在全国绝大多数地区得到迅猛发展，还曾对移动和
联通的业务造成巨大冲击。
普天和UT斯达康自然也是水涨船高，风光一时。
随着2003年、2004年在京沪两地相继放号，小灵通业务以更加惊人的速度拓展，直至2006年进入顶峰
。
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进入2007年，小灵通又以非常迅速的速度衰落，最终导致国家对几大电信服务商的业务进行重新整合
。
　　事实上，就在BP机、IC卡电话和小灵通崛起之前，移动通信技术早已成，只是由于网络建设和话
费过高的原因，在长达十多年的时间内难以迅速推广，市场发展处于非常缓慢的境地。
但问题的解决需要的只是时间而已。
这就注定了BP机、IC卡电话和小灵通只不过是过渡型技术和产品，并不代表长远发展趋势，并不适合
作战略性投资，历史必将让移动通信承担起重任。
如果我们对BP机、IC电话和小灵通迅速衰落的几个时间关键点进行考察，就不难发现都与手机及其他
通信产品兴起的重大事件有直接关系。
BP机衰落与手机短信和小灵通业务崛起直接相关，IC卡电话衰落与小灵通及手机迅猛发展直接相关，
小灵通衰落与手机话费快速下降直相关。
换言之，代表长远发展趋势的手机业务每前进一步，就意味着一种过渡型相关产品的快速衰落。
　　当然，上述案例中，过渡型产品和服务的投资主体主要是国企，在相当大程度上是在执行国家政
策。
他们在很大程度上有实力、有能力并且有义务去做这样的亏本买卖，毕竟曾经利国利民，具有不可估
量的社会价值。
如果换成是个人创业者，本来实力就非常有限，好不容易过了导入期，正要开花结果，突然来这么一
下，轻则遭受巨大损失，重则永世不得翻身。
　　即使到目前，这样的过渡型领域也很多。
由于众所周知的原因，我就不再一一点，正在选择项目的朋友，可以根据自己的经验综合判断。
如果大家能够遇到不需要多大投入，能够短平快去运作的过渡型产品和项目，还是可以尝试的，但一
定要牢牢记住前提。
需要特别注意的是，此类战略错误，普通人还犯不了，基本上是接受过良好教育并擅长接受新信息和
新事物人士的专利。
在电信领域，这样的例子最为典型，而互联网、金融业、数码产品和连锁商超等热门行业，亦有可能
成为主要的高发区。
&ldquo;前车之覆，后车之鉴&rdquo;，准确地把握发展趋势，有效识别过渡型产品和服务，对创业者
来说，不光意味着非凡的眼光，更意味着血肉之得失。
　　&hellip;&hellip;
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编辑推荐

　　1. 《给你一个公司，你能赚钱吗》解决了一个价值数亿人民币的问题：在当下的中国，没有大资
本支撑也没有李刚一样的老爸，普通人如何避开陷阱、少走弯路、修正做事方法，直到创业成功。
　　2. 真实而残酷的创业故事&mdash;&mdash;案例都是来自近几年真实的中国中小企业案例，使《给
你一个公司，你能赚钱吗》读起来那么的真实、残酷，但又给人以启迪和希望。
　　3.  100个通俗易懂的总结&mdash;&mdash;这不仅仅是经典管理学中的战略、执行、营销或者管人
用人等等层面的，它们来自企业内外的各个方面，甚至是生意场、为人处世中的潜规则。
　　4. 作者多年理论研究与？
国本土创业实践的结合。
　　5. 本书打出一个&ldquo;大创业&rdquo;的概念&mdash;&mdash;不光指一张白纸上的初次创业，还
包括成熟企业新项目运作，和大型企业在新区域拓展市场等。
　　6. 《给你一个公司，你能赚钱吗》网络原名《钱是怎么样被烧掉的》，创业论坛一周点击率突
破30万！
有过创业经历的网友积极讨论、收藏。
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