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《发现利润区》

前言

　　利润区是指为公司带来高额利润的经济活动领域。这种利润不是平均利润，不是周期变化的利润
，也不是短期的利润。在利润区，持续的和高额的利润将为公司带来巨大的价值。　　每个公司都在
追求赢利，但很少有公司了解，利润区如何带来赢利，以及为什么能够带来赢利。本书的目的就是，
通过引进一组新的观点，揭开赢利的奥秘。这些观点首次反映了那些极为成功的企业所使用的赢利模
式。为了说明这些观点的有效性，我们的方法是介绍一组创新者的案例。　　他们的公司在获利方面
已经取得显著的成功，即使面对激烈的竞争，也获得了不断增长的利润。在
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《发现利润区》

内容概要

为何有的公司能逐年创造持久、高额的利润？为何他们总能先于与竞争对手发现该行业不断变动的利
润区？为何其它公司因其传统经营之道便非利润区而受挫？
本书为此提供了答案。作者详细阐述了高额利润是如何以及为何产生的。
本书讨论了12家当今最成功的企业及其领导者的利润策略：这些领导者曾为他们的股东创造出7000亿
美元的价值。更重要的是，本书还揭示了可以从上述公司学到的企业设计的经验——正是依靠这些经
验，使得这些公司在满足顾客需求时总比竞争对手领先几步。
本书是第一本分析高额利润机能的书，并讨论了如何在各行业中学习和运用这些利润模型。书中还提
供了一个独特的工具包——利润手册，以供企业系统地应用这些观点。
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《发现利润区》

作者简介

　　亚德里安·斯莱沃斯基　　美世管理顾问公司的全球副总裁，也是著名的畅销书作家，《产业周
刊》将其誉为“21世纪的彼得·德鲁克、超越同侪的管理大师”。　　著有《发现利润区》等影响深
远的畅销书，此书曾被《商业周刊》评为“年度最佳商业畅销书”。　　亚德里安·斯莱沃斯基著述
颇多，经常在《华尔街日报》和《哈佛商业评论》上课，也是达沃斯世界经济论坛、微软首席执行官
论坛、福布斯首席执行官论坛和《财富》首席执行官论坛的知名演讲嘉宾。
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《发现利润区》

书籍目录

前言第一部分 在变化的经营环境中取胜第一章 市场份额已经过时一、争取数量增长，还是价值增长
二、无利润区三、错误的企业设计之下的增长将更快地侵蚀公司价值四、创新者五、市场份额并未“
死亡”六、企业设计的创新七、新一轮的企业设计创新八、破解利润之谜第二章 以客户为中心的企业
设计一、什么是以客户为中心的思维？二、以客户为中心来思维为何如此困难？三、改变价值链的方
向四、从新安排管理人的日程五、破解客户偏好之谜六、无声的偏好：破解客户系统经济学之谜七、
拓展发现客户的眼界八、变定期
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《发现利润区》

媒体关注与评论

　　摆脱旧有模式，发现利润区　　来源 价值中国网　荣振环　　你如果发现赚取利润是一件很难的
事，我建议你看看这本书，并且重新思考你的商业模式和利润模式。　　《基业常青》一书中提到一
句话很到位：企业的利润就像人体需要的食物、氧气和水一样，没有他们就没有生命，但是这不是生
命存在的目的和意义。　　这句话清晰地点名利润的价值和意义。首先，没有利润就没有生命。同时
，不能以利润作为企业经营的使命，那样就是本末倒置，肯定不会长久。　　企业在找到价值和使命
之后，要密切关注利润的获取，以便持续地补足生命必要的元素
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《发现利润区》

编辑推荐

　　如果管理者阅读了《发现利润区》，并按照其建议采取行动，那么他们的公司一定能够实现利润
增长。　　——营销大师　菲利普?科特勒　　《发现利润区》定得如此透彻、高明，充满了睿智，以
至于几乎所有读过它的经理们都祈祷竞争对手永远都别看到这本书。　　——达特茅斯学院教授　理
查德?达文尼　　这是一本重要而有意义的书，每一位负责指定经营战略的人都应该读一读。　　—
—Grainger公司董事长兼CEO　理查德?凯泽　　当今商业领域中的首要问题就是赢利，在你所处的待
业里，哪里能让你赚钱？当今的利润区何在？明天
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《发现利润区》

精彩短评

1、经典的经营之道~
2、利润在转移,你是否仍然依照5年前模式在赢利??
如果是,那么5年甚至更短的时间内你将会发现生意越来越来做,钱越来越难赚.
如果不是,恭喜你,你在根据利润区转移方向改变企业赢利模式,将在很长一段时间内仍然保持强劲的利
润增长.
3、够专业，推荐给我的老爸了。看了这本书后我很激动的，想了很多，譬如剥离非主营业务创建附
属服务公司，呵呵呵，还是年轻
4、MBA教材
5、与利润模式是姊妹篇，推荐阅读
6、投资经典
7、对我来说，有启发，用不上。
8、: �
F275.4/4843-2
9、袁老师推荐
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《发现利润区》

精彩书评

1、制定战略时,我们需要好几项工具.虽然不是说 工具越多越好,但是,没有工具时,也会限制我们的思维.
限制我们的思维内容.中国人在思考战术时,一套又一套,让他落实到战略时,就开始茫然了.为什么?因为
很多人没有看到这些战术背后的商业逻辑在哪里,也不清楚自己是不是在创新.很多人以为自己是在创
新,其实不然.还是在老路上 新开了一条小径而已.我们看到近来 可口可乐 欲高价收购汇源果汁,表面上
看是民族品牌的又一个被收购,实际上,可口可乐公司用的是&quot;产品金字塔&quot;的赢利模式,巩固其
基础,中国的饮料行业 未来不容乐观.这才是真正要命的.如果你通过这本书,明白这一道路,恐怕这本书也
就值得42元的定价了.可惜,愤青遍布的中国,很少有人能够严肃地对待这本书.忽视的结果就是,我们的经
济领域还是&quot;落后就要挨打&quot;.
2、利润如何产生?也许你觉得,我生产出让顾客喜爱的产品,提供更好的服务,更低的价格,再加大市场占
有率,直接把产品卖掉,去掉成本,利润就产生了.我想,有这种想法的人绝对不少,否则中国市场就不会出
现那么多以单纯依靠卖产品而获利的企业了.如果正如以上所说,那么,作为友情提示,你的日子将越来越
不好过,在这激烈竞争年代,一个优秀的企业,一定是依靠多种&quot;赢利点&quot;来获取利润的,绝非仅
仅依靠单一&quot;利润点&quot;来获利. 比如:开发延伸产品(例子很多,比如前一段时间红的发紫的&lt;变
形金刚&gt;,如果你够细心,会发现电影院或者玩具店甚至4S店出现很多&quot;大黄蜂&quot;的影子,并且
价格不菲.再看看风靡一时的&lt;长江七号&gt;中那个可爱的小外星人(不好意思,我连它的名字也没记住)
又沦落到那去了?  再看看汽车行业,绝大多数人都知道通用汽车,它仅仅卖汽车吗?不,通用还是一家汽车
金融公司,并且这部分利润来源超过卖汽车所得的利润,通用发现了重要利润区的转移(汽车后市场更能
提供长期的利润).OK,到此为止算是罗嗦话,见谅,但是以上观点正是本书给我的启发.本书思想独特,给人
以种耳目一新的感觉,共分三个部分,第一章就提出:市场份额已过时的观点(个人认为该观点算不上新颖,
但确实是被很多企业所忽视的的).主要告示读者如何对&quot;无利润区&quot;和&quot;利润区&quot;的
辨别.并总结了利润产生的模式,通过一些观点来启发你.插一句题外话,看到这一部分忽然想到早之前看
到的一篇文章,题目到现在还记忆犹新&lt;黄光玉转身&gt;, 在和苏宁等家电企业经过第一轮&quot;跑马
圈地&quot;抢占市场份额后,面临着单店盈利能力低下,运营成本过高的尴尬局面,这似乎是希望通过最
求市场份额最大化带来利润的一个例子.第二部分将通过案例将第一章的理论融合而成,讲解了企业决
策者如何将企业引入&quot;利润区&quot;并跟着&quot;利润区&quot;的转移而转移,最后是将利润区汇编
成手册,方便读者使用.本书从理论,到案例再到汇编成册的工具,从学习到使用都囊括其中,是一本值得你
停下来思考的&quot;伙伴&quot;.
3、这本书当时在图书馆翻完之后连带出来看的欲望都没有。不要去看了，免的浪费时间，除非你要
写这方面的论文，充充字数那就另当别论⋯⋯
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