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P2P不创造价值

我 有 个 学 生 要 做
P2P，我坚决制止了他，
我认为P2P不创造价值，
甚至很多O2O也不创造价
值，什么叫O2O？

就 是 两 边 都 是 零 ，
中 间 一 个 2 ， 这 就 是 
O2O。需求这端不着边，
供给也不着边，中间幻想
一个百亿市值的公司，这
就是O2O，不是打击大家
的积极性，要独立思考，
思考自己的商业模式，你
在什么地方创造价值，你
在什么地方赚到钱，不要
一窝蜂跟随潮流。

为什么说P2P不创造
价值，因为P2P没有解决
金 融 的 关 键 问 题 — — 信
用问题，信用的基础是什
么？为什么这个企业申请
贷款，我不敢给他，因为
他的信用风险不好把握，
这是什么意思？

信 息 不 对 称 ， 这 家
企 业 的 经 营 状 况 我 不 清
楚，他自己清楚，但又不
会把真实的信息告诉我。

这 是 金 融 最 困 难 的
地方，由于信息不对称，
使得银行无法判断这些潜
在客户的信用风险，这是
金融的实质。

要 想 准 确 评 估 企 业
的信用风险，必须解决信
息不对称的问题。P2P有
没有解决信息不对称的问
题？没有！

P2P只是把企业和银
行拉在一起，只是把借方
和贷方拉到一起，最多相
当于一个婚姻介绍所，他

把男女拉到一起，至于婚
姻成不成，介绍所不管。

他 最 多 就 是 创 造 了
一点点价值，把男士女士
拉到一起去。但是能不能
成 ， 他 不 知 道 ， 也 不 关
心。

可 是 我 们 做 金 融 必
须要关心能不能成，不是
把借方、贷方拉到一起就
完了，我还要关心他们能
不能成，如果不能成，失
败 了 就 是 坏 账 ， 就 是 损
失。

所 以 ， 做 金 融 虽 然
像婚姻介绍所，但是对它
的要求比婚姻介绍所高多
了，要想确保贷款成功，
你要想办法降低银行和企
业之间的信息不对称，你
如果不能够在这方面做出
贡 献 ， 你 就 没 有 创 造 价
值，你没有创造价值，哪
怕你今天赚钱再多，你也
无法持续。

为 什 么 无 法 持 续 ？
因为你没有解决信息不对
称的问题，所以连续出现
坏 账 ， 出 现 了 坏 账 太 多
了，你的平台信誉就垮掉
了，你还做什么？你没法
做了。

很多做P2P的人根本
不理解金融，他们不知道
金融的要害是什么，搞了
一个网站出去，左边拉理
财投资人，右边拉资金的
需求者，拉上来之后，交
易两天，甚至贴点息，热
闹过了以后就垮了，因为
坏账太多了。

这 个 案 例 说 明 什
么？说明你要是不创造价
值，企业就没有一个能够
活下去的商业模式，没有
一个可靠的商业模式，创
业就要失败。

为什么对P2P这么不
看好，很多网络公司现在
全都上网络金融呢？为什

么？你没有数据，你没有
帮助金融机构克服信息不
对称问题，阿里可以这样
做，腾讯可以这样做。

但 是 这 些 数 据 ， 说
老实话，质量很低，还不
足以评判一个客户的信用
风险，还需要其他的数据
才能够解决借方和贷方之
间的信息不对称问题。

这 才 叫 创 造 价 值 ，
只有创造价值，解决了商
业中的核心问题，企业盈
利才有基础，企业发展才
有可持续性。

对手能学的，不是
核心竞争力

如 何 创 造 价 值 ？ 这
要提到多次我们提过的企
业的核心竞争力，企业要
思考的问题是如何建立和
强化自己的核心竞争力，
利用核心竞争力去创造价
值，从而立足于可持续发
展的基础之上。所谓的核
心竞争力就是你独特的竞
争优势。

那 么 ， 核 心 竞 争 力
不仅仅是你特有的竞争优
势，而且核心竞争力还是
你竞争对手难以模仿的优
势。

你 不 能 说 我 有 一 个
竞争优势，我今天把这个
新产品一推出，明天我的
竞争对手全仿制了。这不
是核心竞争力，这只叫竞
争 力 ， 不 能 叫 核 心 竞 争
力。

核 心 竞 争 力 是 什
么 ？ 你 的 竞 争 对 手 看 到
了，他也没法模仿。比如
说手机，过去我们做简单
产品的时候，做这个麦克
风，我不会做没关系。

我 把 最 强 的 麦 克 风
全收进来做很多碎的再把
它组装起来，我照样可以
做 。 这 就 不 叫 核 心 竞 争

力，或者说你这个产品的
技术壁垒太低。

核 心 竞 争 是 技 术 壁
垒非常高的优势。你的竞
争对手不花个三年五年，
不投个千百万上亿的研发
资金就没有办法模仿你，
这叫核心竞争力， 或者
说核心竞争力就是具有技
术壁垒的技术产品或者商
业模式的优势。

你 把 苹 果 手 机 拿 回
去，拆开了，把零件搞清
楚了，你还是不会做，因
为 它 有 很 多 软 件 你 看 不
见，你无法模仿，它是核
心竞争力。

小 米 的 手 机 可 以 被
模仿，因为他的手机大家
都知道怎么做，而苹果、
华为、三星的手机都是自
己研发的，其他人模仿不
来，当然也有一些模仿，
总体来说，必须有自己的
创新。什么手机容易被模
仿？

搞经济不能靠群众
运动

互 联 网 是 定 语 ， 主
语是金融。本质是金融，
不是互联网。电商的本质
是商，不是电，电商的本
质 是 零 售 业 ， 不 是 互 联
网。

因 此 对 于 口 号 ， 我
总是持怀疑态度。我本人
经历过大跃进，经历过文
革，知道群众运动的后果
是什么，搞企业、经济的
发 展 是 不 能 靠 群 众 运 动
的。

凡 是 市 场 上 流 行 起
来的群众运动式的口号，
我们要保持 高度的警
惕，要经过自己的思维才
把它接受下来，对于市场
上广泛流传的互联网+，
我提出一个观点是+互联
网，不是互联网+，传统
行业+互联网，不是互联

网+传统行业。

因 为 传 统 行 业 的 商
业 本 质 没 有 因 互 联 网 改
变，必须遵循传统行业的
商业原则和规矩，在这个
基础之上，我才来考虑互
联网的应用，而不是我有
了互联网就把商业和金融
的本质颠覆了。

我 本 人 不 反 对 互 联
网+，我只是说在互联网
+和+互联网之间，我们
要自己独立思考，看哪一
种方式对企业的发展最有
利的，看哪种方式能够提
高企业的效率，能够进行
创新。

我 在 企 业 调 研 的 时
候，倾向于认为，对于大
多数企业来说，应该是+
互联网，而不是互联网+
。

当 然 了 ， 最 后 的 结
论是每个企业自己思考，
自己做出判断，而判断分
析就是经济学中的成本效
益的分析方法。

我 想 强 调 一 个 观
点，这个世界上没有成功
的秘诀，也没有必胜的法
则。

猫 有 猫 道 ， 鼠 有 鼠
道，你是老鼠就把老鼠的
道做精，不要左顾右盼，
看猫吃得多好；你是猫，
就把猫道做好，世界上最
悲 惨 的 事 儿 是 猫 做 了 鼠
道，鼠做了猫道，自己要
有独立思考的能力，自己
要有定力，自己要有内心
的世界，做企业不是为了
在社会上出人头地，不是
比同班同学赚钱多，比过
去的同事住的房子更大，
不 是 比 邻 居 更 加 富 裕 显
赫，做企业是为了自己内
心的追求。只有内心的追
求，才能支撑我们独立进
行思考，才能支持我们进
行创新。（完）
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许小年：中国经济形势现在非常严峻，
但没到最严峻的时候（四）


