
《越界：互联网+时代必先搞懂的大败局》

图书基本信息

书名：《越界：互联网+时代必先搞懂的大败局》

13位ISBN编号：9787121261677

出版时间：2015-6-1

作者：张书乐

页数：208

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介以及在线试读，请支持正版图书。

更多资源请访问：www.tushu111.com

Page 1



《越界：互联网+时代必先搞懂的大败局》

内容概要

全书共分5个章节，分别论述了百度、阿里、腾讯、小米和盛大5个互联网知名公司跨越原有领域，进
入互联网其他行业及传统产业领域中遭遇过的各种失败。之后逐步对各种流行的互联网思维如流量为
王、粉丝经济、互联网金融、极致单品、饥饿营销、产业闭环等的适用范围及思维困局进行分析和解
构，试图通过这些越界的失败案例，为国家“互联网+”战略的展开，互联网企业、传统产业和创业
者在未来波澜壮阔的跨界层面提供生动、有价值的试错参考。
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作者简介

张书乐，前香港《文汇报》驻湖南记者，知名TMT产业时评人，长期在《人民邮电报》、《人民网》
开设专栏，为《销售与市场》、《商界评论》等刊物撰写市场营销类分析，并在国内数十家知名媒体
上发表了千余篇互联网产业观察和时评。对网络营销和推广有自己独到的见解和实践。出版了《实战
网络营销――网络推广经典案例战术解析》、《价值百万的网络营销》、《凌博微步：超完美微博营
销》、《推手凶猛》和《榜样魔兽》等著作。
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精彩短评

1、对行业有相当深度的分析，不是点的分析，而是面的分析。收获很大，读这本书大约耗时5小时，
全程无尿点。
2、一直很好奇百度、阿里、腾讯、小米和盛大等互联网巨头跨越原有领域，进入互联网其他行业及
传统产业领域中为什么会遭遇失败，这些巨头占有各种优势还会失败，看了这本书终于明白了，本书
分析的还是很透彻的，给自己创业的思路也有很大的启发
3、 本书非常适合企业管理员和创业者阅读，因为本书结合了百度、阿里巴巴、腾讯、小米和盛大五
大互联网企业 的越界失败经历，读后，能帮助你避开失败的陷阱。
     同样本书介绍的很详细，挺有深度的，有不少值得借鉴的东西，很有帮助。通过一些大家耳熟能详
的案例，总结和探索了传统企业拥抱互联网。
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精彩书评

1、此书详细厚重，内容丰富，看过之后学习到了很多有用的知识。想读懂未来的社会大势，必须读
懂当今互联网的发展方向，这本书对于互联网行业剖析很到位。我们得跟上时代的脚步去学习，这个
时代的不会互联网是不行的。看看这本书，了解得更透彻。
2、正所谓“穷则变，变则通，通则久”说明事物发展到了极点，就要发生变化，发生变化，才会使
事物的发展不受阻塞，事物才能不断的发展。 在面临不能发展的局面时，必须改变现状，进行变革和
革命。但变革不能盲目变革，每个失败都是有迹可循的，这本书深刻剖析了几大巨头越界失败的原因
，感觉作者分析的还是很到位的，此书值得一看
3、书不算太厚，200多页，读完之后感觉此书还是言之有物的，这是一本把阿里、百度、腾讯、小米
、盛大的失败，做规律总结的书,本书内容系统、思想深刻、案例生动，宏观上视野开阔，微观上鞭辟
入里,感觉是一本很好的互联网+参考书，互联网+的创业大时代能把跨界融合做好必须要吸取这些跨
界失败的教训，推荐大家读一读，相信你会有自己的收获
4、“成功了叫跨界，失败了叫越界”。这就是这本书的意义所在，揭示互联风企业在跨界中曾经的
失败、现在的失败和可能的失败，通过一个个具体的案例找出在互联网思维的魔咒下，那些跨界变成
越界的深层原因。
5、失败是成功之母，让失败照亮成功的路，在互联网+这个大时代，我觉得吸取教训比总结经验更有
意义，很多巨头失败的案例分析让我们受益匪浅，在失败中吸取教训，让我们不至于在互联网+这个
大时代迷失了方向，公司的每一个决策都可能会影响公司的发展方向，感觉这本书的总结还是比较到
位的。
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章节试读

1、《越界：互联网+时代必先搞懂的大败局》的笔记-第5页

        一淘网，就恰恰用比价搜索的新方式击打到了搜索引擎厂商的命门，用垂直搜索打开了一个属于
自己的市场。社交网络的搜索功能，摆脱关键字模式的图片搜索和视频搜索。
作为互联网企业跨界竞争的战略性产品，大多难逃四种宿命：
一是作为一种牵制型产品，二是作为一种跟风型产品，三是作为一种创新型产品，四是作为一种布局
型产品。

2、《越界：互联网+时代必先搞懂的大败局》的笔记-第35页

        上述成功的免费策略，其目标受众大多指向一个群体——普罗大众，说的更直白点，就是最广泛
的社会群体——普通人。对于大众人群来说，免费具有天生的诱惑力，而且对于其核心需求来说，免
费产品的服务已经非常足够了。但企业并不包括在内。
而对于比大众体验高出很多个等量级，更需要定制化的企业体验来说，阿里软件却心有余而力不足。
阿里用来打响免费头炮的拳头产品，竟然轻易的被对手“克隆”，其技术程度有多高，也就可想而知
了。更遑论其他更讲求系统性和专业性的管理服务软件了。

6月本就是银行头寸短缺的时段，却早已不是秘密。从季节性因素来看，6月份是商业银行考核二季度
贷存款规模的时点，短期存款冲规模导致市场资金更加紧缺，资金成本上升在所难免；加上6月底7月
初又恰好是准备金缴款和财政缴款的时点，流动性上收也会在一定程度上加剧市场的资金紧缺。

如何选择和移动支付建立互通口，而不是自建一个全新的移动支付平台，将是未来的互联网热潮。

事实上，高德做车载导航和电子地图，是用最原始的丈量方法搜集道路数据的。步采员，点着PDA，
记录每个宽度超过5米的店铺位置，一天要走8到10公里路。车采员，驾着车用摄像机扫街，每天路
程100到300公里。高德就这样用"脚"丈量道路信息，用三年时间实现了数据全国覆盖。
高德的一个野心是让3亿用户提供众包数据，成为位置信息提供方。这并非简单的设想，而已经被高
德实践。据称，目前，高德地图众包数据采集已经覆盖了 60 亿公里的道路，收到70万份以上的交通事
件分享，总计10万公里、15万处的道路更新，以及100个城市，178 万公里的高速覆盖。
而和阿里巴巴的合作，亦可为高德的底层数据提供独家资源，如俞永福就举例，每年"双11"过亿的包
裹背后的地址信息能为高德矫正道路数据，这是"花钱也买不到的"。而在负责技术的董振宁口中，来
自阿里巴巴的两百万辆物流车的数据，加上高德原有的 30 万辆出租车数据，高德现在每天的数据应用
覆盖已经达到两亿公里。

和麦考林同期的当当、京东能够从垂直走向综合，除了当时整个电商行业中， B2C 综合类门户尚属蓝
海外，还依靠其本身产品类别设定较为宽泛，原本就是属于单一品类下的综合性卖场，并无特定品牌
形象和寄居于品牌之下的产品可言，这一特点决定了其泛化的网络口碑并不锁定在自有产品之上，转
型相对容易。
而与麦考林相类似的如凡客诚品，尽管初期依靠海量的宣传如“凡客体”以及相对低廉的价格和可靠
的质量而崛起，但一旦开始进入 V+模式之后，大量引入各种加盟品牌，徐图向快消类综合电商平台
以凸显长尾效应转换，其固有的品牌形象反而因为网民的惰性思维而受困。加之尽管引入的大量品牌
中有不少是已经在实体销售中确立口碑的，却因为前者的惰性思维限制而被圈死。更为关键的是，时
下综合性电商平台之上，大多数加盟品牌本身都是“广撒网”模式，每个平台上均有销售，也让这些
垂直电商的综合化之路变得吸引力全无。
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