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商业敏感度来之不易

优秀的领导能力很重要，但这并不是商业成功的充分条件，商业敏感度也是

必不可少的。

文  泰德·普林斯

的C EO怎么办？我们必须考虑到谁有

商业敏感度，公司里其他的人是否也

有商业敏感度，如果其他人的商业敏

感度很低，那么谁会取得最后的决策

权？因此，仅仅几个人拥有商业敏感度

是不够的，整个团队的商业敏感度也

是非常重要的。下面有两个有关商业

敏感度的个案研究。

个案一
具有高商业敏感度的领导人或许

起不到什么作用
我曾经的一位客户是一家咨询公

司，这家公司有三个合伙人，我们暂且

将他们称为马特、乔治和佛瑞德。

马特很有创新能力，同时非常朴

素。因此他关于企业运营的想法是：企

业必须有非常创新性的服务，但绝对不

能在研发方面增加任何的投资。他也

是一个有些固执的人，在三个合伙人当

中，他是最强硬的那个。但是他并不是

一个好的领导者，他和员工及客户之间

的关系并不是很好。公司的另外两外合

伙人和员工与客户的关系都非常好，因

此他依赖他们来弥补他这方面领导能

力的不足。

乔治也是一个非常具有创新能力

的，但他是一个挥金如土的人。他喜欢

非常昂贵的车，喜欢和客户一起吃豪华

无论在风险投资公司或是初创企

业中，仅仅做一个好的领导者是不够

的，仅仅有创新也是不够的，还需要

有很好的商业敏感度才能够成功。与

此同时，企业中只有一个人有很好的

商业敏感度也是不够的。如果这个人

是整个公司里唯一一个有敏感商业嗅

觉的人怎么办？如果这个人不是公司
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大餐。最糟糕的是他希望花很多的钱

来开发新的服务项目，但事实上这样

大的花费是绝对没有必要的。马特认

为他们应该只投资一点甚至是不追加

投资，而乔治认为就算是未来的一年

甚至很多年将面临亏损，也要进行大

额投资。

佛瑞德和乔治是完全不同的两种

人，他完全不相信开发新的服务有什么

作用。他在咨询行业有非常丰富的经

验，非常了解已有的咨询方法，并且对

它们运用自如。佛瑞德非常聪明，以优

异的成绩毕业于非常著名的大学，并且

在一些小企业中担任过CEO。他只是不

相信新产品和新服务，因为在他的经验

当中，新的产品或是服务总是失败的。

此外，佛瑞德一点都不喜欢花钱，他认

为坚持已经被证明有效的那些工作方

法，并且投入尽可能少的资金是通往

成功的唯一道路。这种方法总是能够

获利的，尽管利润不高，但它是稳定且

无风险的。他认为马特和乔治太专注

于开发新服务，这种工作方法风险很

大，并且很有可能会导致失败。

这是三个完全不同的人。有时他

们能够赚到钱，但有时因为乔治花费太

多而导致亏损。有时由于佛瑞德坚持不

能为客户提供新的服务类型而导致他

们失去了那些喜欢尝试新服务的客户。

公司的盈亏完全由特定时期那位能掌

握最终决定权的领导人来决定。

很明显，这三个人当中只有一个人

有真正的商业敏感度，他就是马特。他

用新的工作方法吸引了新的客户，这些

客户已经愿意为购买这些新产品而花

更大的价钱。马特也没有投入过多的

成本，因此以他的方式领导企业也能够

为企业带来很高的利润。虽然佛瑞德

也坚持低成本，但他的服务有些无趣，

而他的客户也只愿意以低价购买这些

服务。

乔治的领导方式赚钱很难。虽然

他为客户提供了非常有意思且非常新

颖的项目，但是他不能像马特那样制定

非常高的价格，而且他的工作成本也总

是很高，因此他几乎总是在亏损。与马

特相比，乔治的优势在于他的客户很喜

欢他，而马特的客户虽然并不那么喜欢

马特，但是他们都非常喜欢马特所能提

供的项目。

正如你所想象的那样，这种状况

没有持续很久。乔治首先离开了公司。

这是件好事，因为马特和佛瑞德在一

个重 要的低 成 本方面 有着相同的见

解。但是不久，他们之间又出现了分

歧。马特试图说服佛瑞德接受他令人

兴奋的新项目，但是佛瑞德不喜欢用

这些新方法来提供咨询服务。因此马

特继续运用传统的工作方法创造着客

观的收益，而佛瑞德几乎没有收益，有

时甚至还会出现一些小额的亏损。

他们 暂 时保 持了他们的 合 伙 关

系，最主要原因是马特需要佛瑞德，因

为佛瑞德与员工和客户的关系很好，而

马特并不是这样。在员工和客户的眼

中，马特是一个比较傲慢的人，而佛瑞

德则是一个有魅力又务实的人，是客户

和员工喜欢的类型。

但过了一段时间，他们之前的矛

盾变得更加严重。因为佛瑞德赚得很

少，马特觉得自己一个人单干能够赚

到更多的钱。佛瑞德也对于马特一塌

糊涂的人际关系而感到非常不满。因

此不久后，他们也分道扬镳了，成立了

各自的公司。马特留住了一些之前的客

户，所以他的公司也能保持盈利，但是

他能留下的旧员工的数量很少，因此他

的销售成绩和收益都大不如前。佛瑞

德也留住了一些他的客户，但是他们愿

意支付的费用很低，所以佛瑞德的状况

也愈来愈差。

个案二
革新者或许会给企业带来伤害

个案二是一家工程领域的大型企

业。我的客户是一家由阿诺德领导的集

团公司。阿诺德是一名革新者，他非常

乐于接受新事物和新想法。他喜欢新

的点子，喜欢引入新的观念，总是比其

他人先认识到那些能够使企业在行业

中更具竞争优势的新观点。阿诺德是

一个出色的沟通者，他的客户和员工都

非常喜欢他，尽管他并不是一个好的管

理者。

阿诺德有两个问题。第一个是他

在新产品研发上总是投资过多的时间

和金钱。阿诺德有很多想法，因此他常

常在研发新产品上投入很多资金，而

且，他不仅仅开发一件新产品，还同时

现为佩斯领导力研究院的创始人兼CEO，曾任多家上市和私营公司的
CEO，并在超过20家公司的董事会上任职。他现在还担任美国佛罗里达
大学商学院以及中国上海财经大学的客座教授。

泰德·普林斯博士

Dr E. Ted Prince
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进行很多个开发项目，因此他的研发成

本总是过高。为此他经常与公司的CEO

和其他部门的同事产生分歧，尤其是财

务部门。

阿诺德的第二个问题是他没有意

识到自己只是公司的一部分。阿诺德

所在的公司的创新性不是很高，而且

不相信新点子。公司最初聘请阿诺德

的原因是认为公司需要更多的创新

性。但阿诺德进入公司后，他们并不

适应阿诺德的做法。公司对成本非常

敏感，公司的C E O曾经担任过财务工

作。在阿诺德的高投入和快速开发新

产品的工作风格上，管理层不停地争

论着。

阿诺德知道他与这个公司的工作

风格存在很大矛盾，但他又不清楚该

如何解决这个问题。因此，他找到了我

的公司，来为他提供关于如何解决这

些问题的建议。我们评估了他和他的员

工，并分析了这家公司的财务文化。我

提醒阿诺德，他和他的公司之间在很

多方面都存在着很大的隔阂。其中之一

是花销，他需要极力削减他的成本。第

二个是他需要控制开发新产品的想法，

应该减少新产品的数量，并且开始密切

关注公司里其他员工的意见，来权衡

他开发新产品的计划是否更容易被接

受。此外他还应该去掉那些风险大或

威胁大的想法。

阿诺德理智地接受了我的建议，

但在实践中他并没有改变很多，或者

说他改变的并不够。大约一年后，阿诺

德从他的新公司打电话给我，向我问

好。他被他的旧公司解雇了，他们决定

按照阿诺德加入公司之前的状态继续

经营公司。阿诺德错失了从内部改变这

个企业的机会，而失去了他也是这家企

业的损失。

案例分析
我们能从上面的个案分析中能学

到什么？有十个问题需要注意和思考。

第一，真正有效的商业敏感度

意味着像马特那样在拥有创新性的同

时，采用保持低成本的方法。第二，

像佛瑞德那样只是一名好领导是不够

的，必须有像马特那样的商业敏感度

才能够成功。第三，如果你是企业内

部唯一有敏锐的商业敏感度的人，这

可能会使你无法很好地与你的企业融

合，就像马特那样。第四，拥有低成

本的方法但没有创新性，意味着商业

敏感度较低，就像佛瑞德那样。第

五，仅仅有创新性是不够的。大多数

革新者都像乔治和阿诺德那样，他们

使用的方法通常成本很高，所以通常

情况下他们都会失败。第六，大多数

革新者的工作方法成本都很高，因为

他们使用太多的资源去追求创新的新

想法，所以他们几乎总是失败。然而

他们中也有成功的例子，但非常少。

第七，在一个有许多不同风格的人的

企业中，如案例一中的马特、佛瑞德

和乔治，通常情况下他们会分道扬

镳，因为当他们的财务风格缺乏足够

的结盟。第八，在设立一个初创企业

时，需要仔细审视你和你的合伙人、

管理团队和高级员工的财务风格及商

业敏感度。如果他们缺乏商业敏感度

或者风格差异太大，对你来说都是个

问题。第九，你也需要客观评估你自

己的商业敏感度水平，即使你非常聪

明或者有非常高的学历，这并不意味

着你就拥有敏锐的商业敏感度。第

十，如果你愿意的话，你的商业敏感

度的类型需要逐渐与你公司的财务类

型相匹配。

如果你想加入一家企业，你需要

看该企业的财务风格是否与你自己的

相符。以下四点是一些指导。

第一，大多数中国私营企业实现

了低成本运营但缺乏创新性，这样的

企业无法实现大规模的盈利。第二，

大多数初创企业具有创新性但运营成

本高，它们常常会赔钱。第三，大多

数大型企业并不具备很高的创新性，

同时投入的资本很多。除非它们处于

新兴的迅速发展的市场，否则很难盈

利。第四，一些企业在具有创新性的

同时将成本控制得很低，通常盈利性

好，然而这些企业常常有一个对员工

苛刻的创始人。这或许对企业很好，

但对员工甚至是高级管理者，他们都

不喜欢这样的方法。好消息是这种企

业常常能够赚很多钱。

在设立一个初创企业时，需要
仔细审视你和你的合伙人、管
理团队和高级员工的财务风格
和商业敏感度。如果他们缺乏
商业敏感度或者风格差异太
大，对你来说都是个问题。
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