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所 谓 的 资 源 整 合 的
能力不就是拉关系的能力
吗？这不叫核心竞争力。

传 统 的 商 业 模 式 当
中 ， 要 有 良 好 的 政 府 关
系 ， 敏 锐 的 市 场 嗅 觉 等
等，但新常态下企业的关
键在于创新能力。

我们在传统的商业模
式中不能自拔，总是习惯
性的去寻找风口。认为过
去的成功可以去保证未来
的顺利发展。

我想跟大家讲，已经
不可能了，因为市场环境
发生了根本的变化。

我 们 转 型 之 难 第 三
个问题是缺乏独立思考能
力。一种从众的习惯，别
人做什么我也做什么。

长 于 模 仿 ， 短 于 创
新。这是我们中国企业家
的局限性。这和我们的传
统文化有关系。

我们的文化传统不鼓
励独立思考，希望人们遵
循集体规则，不管是显现
的规则还是潜规则。

我 们 的 企 业 家 带 有
这样烙印，干什么都是一
窝蜂而上。从改革开放初
期，在东南沿海一带你可
以看到皮鞋之乡、服装之
乡、打火机之乡，几个镇
几个县甚至只生产一类东
西。

缺乏独立思考
我 到 以 色 列 去 ， 以

色列人跟我讲了个故事，
一个犹太人开了一个加油
站，生意很好，因为位置
很好，来来往往的车辆都
停在这里加油。

另 外 一 个 人 去 了 ，
他在加油站边上搞一个便
利店。我们中国人一看加
油站生意很火，我会在街
对面开另一个加油站，这
就是中国人和犹太人的区
别，和你竞争，我们经常
是同行竞争而不是错位竞
争。

这就是不同文化背景
企业家之间的差别。从众
从改革开放开始我们就观
察 到 这 种 现 象 ， 在 执 行 4
万亿计划的时候，人人都
去做风电、太阳能，国际
上那句话是正确的，中国
人生产什么，什么价格就
跌；买什么，什么价格就
涨。为什么呢？

因 为 中 国 人 一 生 产
什么不是几家企业生产，
而是一窝蜂的。把那个产
业搞的产能过剩，没什么
钱好赚，当然这里面和政
府政策有很大关系，另外
一个就是企业家的仇恨心
理，缺乏独立思考能力、
缺乏创新，这是他们的短
板。

现在这样的情况下，
我们要认识到经济的问题
是什么，也要认识到转型
的迫切性，最迫切的是我
们观念的转变。

转 变 到 什 么 上 去 ，
就是我讲的第二个题目，

要回归常识——回归价值
创造的常识。你不创造价
值，你就赚不到钱。

你 可 以 在 网 上 忽 悠
一大堆粉丝，但是你如何
把大量网站访问转化成信
息，这才是关键。

你可以拿VC的钱去
补贴消费者，搞一个巨大
的客户群，但是你怎么从
这个巨大的客户群赚钱，
取决于你是否给他们创造
了价值，不创造价值，即
使赚到钱也无法持续。创
造价值是赚钱的前提，这
是一个常识。

中央银行印钞票不创
造价值，因此它对经济没
有什么帮助。我们无法把
期望寄托在中央银行，降
准降息没有关系。降准降
息增加货币发行根本就不
创造价值。

炒股票不创造价值，
我们在股市上有赚钱的有
赔钱的。赚钱的不必为此
而高兴，赔钱的也不必为
此而悲伤。

你赚了钱你没有创造
价值，你在股市上没有创
造价值，这是常识。印钞
票印不出价值，这也是常
识。

所以我们不必看宏观
政策，还是自己的企业，
我在哪里、我是如何创造
价值的。

还 有 一 个 常 识 是 什
么，一个企业经营困难，
他们总是把这个困难归结
为融不到资，这个实际上
是把常识搞颠倒了。

不是因为你融不到钱
才经营不好，而是因为你
经营不好才融不到钱，这
是常识。

金融机构不是把钱借
给一个经营困难的企业。
金 融 机 构 永 远 是 锦 上 添

花。

雪中送炭要自己送，
自己把手中炭的问题解决
了，银行才能给你锦上添
花，这不是常识吗？

如果让你去银行，你
会把资本借给一个濒临倒
闭的企业吗？你会把资金
借给一个资金周转困难的
企业吗？

你 不 会 的 ， 这 是 常
识。所以不要怨天尤人，
要回归到常识。思考的问
题如何去创造价值？什么
是价值创造，我认为有两
个标准。

怎样才算价值创造？

第一个标准是你能开
发出市场接受的新产品和
服务，你就为客户为市场
为社会创造了价值。

别 人 没 有 做 的 产 品
你做出来了，你创造价值
了。这种手机过去没有，
现在苹果把它做出来了，
苹 果 就 是 一 个 价 值 创 造
者。

我们现在已经离不开
微信了，微信过去没有，
腾讯把它做出来了，这是
能够为市场所接受的新的
产品和服务，这叫价值创
造。

第 二 个 价 值 创 造 的
方法，你可以用更低的成
本，从而以更低的价格向
市场提供产品和服务。

你不能做出新产品没
关系，你生产苹果产品的
成本比别人低，这也叫创
造价值。

那 么 创 造 价 值 和 赚
钱、和利润是什么关系？
你赚钱未必创造价值，而
创造价值总要赚钱，必然
要赚钱。

如 果 你 创 造 价 值 而
未赚到钱，这是短期的事
情，从长期来说，你创造
了价值，要想不赚钱都很
难。

一些好的公司现在头
疼的不是赚不到钱，而是
赚钱怎么花。只有价值创
造，才奠定可持续发展的
基础。

对于一些不创造价值
的活动，不要寄予过高的
期望，甚至我认为可以忽
视他。比如说炒股票不是
创造价值的事，起码不是
我们企业家主要的任务所
在。

关于价值创造，我们
经常把它和赚钱、融资、
圈钱混到一起去。给大家
举 一 个 案 例 ， 前 段 时 间
P2P、金融互联网非常热
闹。

我问一个学生，在做
什么，他说做P2P。这两天
我问学生在做什么，他说
做O2O，过两天再问，他
说做一个平台，我说你们
怎么老做一样的事情，能
不能做点不一样的事情，
这就是中国企业家的从众
心理。不仅仅是企业家的
心理，中国国民的习惯也
是一样，一窝蜂做同样的
事情。

而 一 窝 蜂 做 同 样 的
事情就谈不上创新，创新
一定是独辟蹊径，一定是
走一条别人没有走过的道
路，那才叫创新。

你 做 和 别 人 一 样 的
事情，那叫模仿，不叫创
新。现在有一个口号叫做
万众创新，我觉得这个题
本来是自相矛盾的。

如果万众都去创新，
那没有创新了。创新是少
数人的事儿，如果大家都
做了就不是创新。

许小年：中国经济形势现在非常严峻，
但没到最严峻的时候（三）


