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小企业商业模式创新

口张家瑞[西南财经大学成都610074】

[摘要】商业模式创新是商界一个永恒的主题。本文捋清当前人们对“商业模式”台义的模

糊认识，重新界定了商业模式的内涵。分析了商业模式的组成要素，并针对当今中国小企业面临的

残酷的市场环境，指出商业模式创新是保持其相对竞争优势的必要每件，并在综合波特的“目标集

中”竞争战略和价值链的基础上，建立了一个“小企业通用商业模式”的模型。
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商业模式(busimss model)似乎是目前使用频率

最高的商业术语之一，尤其是在“薪经济”时代妁今

天，商业模式仿佛是一个神奇的魔杖，具有点石成金

的功能。企业界和学术界对商业模式的关注越来越

多，对商业模式创新的研究也越来越多。问题是，有

关方面对商业模式的理解更多停留在操作层面上，缺

乏有力的理论支撑。因此，本文首先探讨了商业模式

的含义和组成要素，对商业模式的定义进行了重新界

定，并在此基础上建立了一个“小企业通用商业模式”

的模型。

一、商业模式的含义

目前我们经常提到的商业模式有：B2B模式、

B2c模式、电子市场模式、拍卖模式、反向拍卖模式、

鼠标加水泥模式、广告收益模式、会员费模式、佣金模

式、社区模式等，但这些都不是严格意义上的商业模

式。真正的商业模式至少要满足两个必要条件：第

一，商业模式必须是一个整体，有一定结构。第二．商

业模式的各组成部分之间必须有内在联系，这个内在

联系把各组成部分有机地关联起来。使它们相互支

持，共同作用，形成一个良性的循环。

商业模式的理论解释最早来自奥地利裔美国著

名经济学家约瑟夫A·熊彼特(schumpeter)。熊彼特

早在1939年就指出：“价格和产出的竞争并不重要。

重要的是来自新商业、新技术、新供应源和新的公司

商业模式的竞争。”熊彼特认为，企业家能够执行新的

组合，也就是说，企业家具有创新精神。创新与发明

的代理者是企业家。正是这样的企业家成为促进市

场经济增长的中坚力量。当存在许多企业家时。市场

经济将兴旺发达。企业的经营行为就是不断实施创

造性破坏——在打破1日的市场格局中建立新的市场

格局，而且决不把新建立的市场格局作为目标，而是

立即把已形成的新格局当作旧格局予以打破，从而开

始下一轮的“创造性破坏”。随着“新经济”的出现，似

乎市场与厂商都需要以新的商业模式来更新和取代

旧的商业模式，这一过程被熙彼特称为。创造性

破坏”。

商业模式至今仍投有一个统一的定义，由于商业

模式本身的复杂性(涵盖战略学、创业学、经济学、社

会学等领域的知识)。恐怕将来也不会有。纵观中外

学者的定义，大都采用了综台的观点，即对上述各种

领域的知识进行综合分析，其中的创业理论和战略理

论是主要支撑。商业模式的理论基础来源较多，对

此，王伟毅、李乾文认为是由于商业模式本身就是一

个综合性概念所造成的⋯。商业模式要描述企业创

造价值和获取价值的诸多方面，要阐明企业各部分闽

的特定组合。它的理论基础常根据自身的组成要素

而定。偏重于企业内部结构和关系的商业模式更重视

价值链分析和资源观及系统论等理论，而关注企业与

外部利益相关者关系的商业模式则涉及价值网络、定

位以及竞争优势等理论观点。商业模式的创新则涉
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及创意如何演化为成熟模式，并在环境条件影响下如

何变革的问题，而这就需要创业理论来支持。

。商业模式”是经常用来描述一个既定商业的关

键成分的术语，它尤其广泛地出现在电子商务和对电

子商务的研究中。cheIi一提出33种电子商务模

式u1，Applegate归纳了22种电子商务模式”1，Timm堆
列举了11种独特的电子商务模式“J。实证的或定性

的电子商务模式研究可被归作两个互补的类型。第

一类力图描述和定义一个一般性的电子商务模式的

组成要素，而另一类则试图对一个特定的电子商务模

式进行描述。

彼得·F·德鲁克(Dmcker)将商业模式称为组织的

或公司的经营理论(bllsines8 tlI*ry)”1。迈克尔·汉默

博士(Hammer)则将其称为“运营刨新”(ope哪ional in．

∞vadon)，并认为这是企业组织的深层变革(deep

ch¨ge)”1。马格利·杜波森(DIlb㈣on et a1)等人认

为，商业模式是企业为了进行价值创造、价值营销和

价值提供所形成的企业结构及其台作伙伴网络，以生

产有利可图且得以维持收益流的客户关系资本”1。

Afuah指出，商业模式是企业在所处的行业中，为了创

造卓越的客户价值并将企业推到自己获利的位置上．

运用其资源执行什么样的活动，如何执行这些活动以

及什么时候执行这些活动的集合”1。这就决定了商

业模式是运用企业的资源在特定的时间，以特定的方

式，开展特定的活动，为了创造卓越的客户价值并确

立企业获取市场价值的有利地位的各种活动的集合。

贝茨(B如)认为，商业模式是对一种商业活动的抽

象，其决定了商业活动如何为公司带来盈利。商业模

式是如何把组织中的投入转变成价值增加的产出的

抽象”。马哈迪温(Malladevn)认为，商业模式是企

业至关重要的三种流量——价值流、收益流和物流的

唯一混合体“⋯。罗索-托马斯(11l—*)指出。商业模

式是开办一项有利可图的业务所涉及流程、客户、供

应商、渠道、资源和能力的总体构造““。国内的一些

学者也纷纷提出了商业模式的定义。罗珉等是这样

定义商业模式的：即它是一个组织在明确外部假设条

件、内部资源和能力的前提下，用于整合组织本身、顾

客、供应链伙伴、员工、股东或利益相关者来获取超额

利润的一种战略意图和可实现的结构体系以及制度

安排的集合⋯】。翁君奕认为，商业模式是在给定的

环境中，由客户界面、内部构造、伙伴界面组成的要素

形态的有意义的组合““。

种差界定法是管理研究方法论中下定义的一种

基本方法，其规定定义的语法结构为：被定义之物=

种差+属名(scott)⋯1。属名相当于现代汉语中的中

心词，而种差则相当于中心词的修饰词，包括定语、状

语、补语。因此，本文运用该法对上述有关“商业模

式”的各种定义进行比较研究，并在综合上述定义的

基础上提出了自己的定义。详见表1。

表l 商业模式定义的中。词与关键修饰词的比较

代表^糟 中心饲 若键的恪体语(定，状，朴)

经营理论 组织韵或公司的

运营创新、棘层变革 企业组织的

企业结椅、台作伙伴同 价值剖选、价值营箱、价

磐 值提供

创造卓越的客户竹值、

集台 确立企业获取市场价值

的有刺地位

如何把组织中的授人转
抽象

变成价值增加的产出

混旨悻 价值流、收益馥、物藏

流程、客户、供应商、蔡
总体构造

道、贷源、能力

战略意图、结椅体系、制
罗琨等 集音

麈安榫

客户界面、内部扫遗、伙
翁君寞 有意义组台

伴界面

竞争战略，为顾客创造

张寨璃 动吝集合 和增加价值的目标、企

韭所有赍潭

通过比较，其结果显示除了迈克尔·汉默博士的

定义把商业模式视为“运营创新、深层变革”外，上述

其它定义都忽略了商业模式的一个本质特征：动态

性。商业模式随着企业内外部环境的改变将不断变

化。商业模式说到底是为顾客创造和增加价值。因

此，商业模式是在企业特定竞争战略的基础上为了实

现为顾客创造和增加价值的目标的企业所有资源的

动态集合。

二、商业模式的组成要素

由于商业模式定义酌差别，商业模式的组成要素

及其结构也因此表现出多样性，进而又由组成要素的

差异导致学者们对相关理论的运用也存在明显的差

别。王伟毅、李乾文认为：一般说来，要素的组成结构

有两种基本类型，一是横向列举式，即要素问是横向

列举关系，彼此重要性相似，每个要素表示企业的某

个独立方面，但它们必须共同发挥作用；二是网状式，
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即对模式的基本要素从纵向层次或另一视角作综合

考虑，并且要素问联系密切，形成层级或网格，并作为

一个系统在企业中发挥作用。不论哪种组合形式，要

素间都需要具有较强的逻辑关系，体现出商业模式的

系统性和整体性”1。

横向列举式商业模式不能深入揭示模式内部的

复杂结构。但相对来说却比较常见，其主要原因是学

者们对商业模式的理解还比较粗浅。Hen珂ch*

brougIl和Richa【_d s．Rosenloom将商业模式看作是市

场、价值主张、成本与利润、价值网络、竞争战略等五

个方面的组合”“。AIIlit和zott提出了交易内容、交

易结构和交易治理三个要素。这些商业模式作用主

要体现在为企业管理者提供全面思考、分析的工具，

形成对企业体系的认知框架，防止在构建商业模式时

出现遗漏。由于创业者难以明白商业模式组成要素

问的内在关系及构成方式，因而这类商业模式指导创

业活动的作用受到很大的限制。另外，商业模式在强

调企业资源重要性的同时，却往往忽视创业者在创业

过程中的决定性作用。或许这是由于商业模式基本

上是从成熟企业案例中总结出来的原因，此时企业的

发展更多依靠制度而非个人。因而商业模式中创业者

个人的作用并不明显。但实际上，在由创意发展为成

熟的商业模式的过程中，创业者对商业模式各组成要

素均发挥着能动作用，并最终完成独特的要素组合，

形成企业特有的商业模式。

网状商业模式研究成果较少。但这类商业模式强

调各要素地位和功能的因果逻辑秩序。Michael M0r．

is等认为；。商业模式是创业战略、企业架构和经济

领域相互联系的一组决定变量，在限定的市场上创造

可持续竞争优势，涵盖创业领域、组织结构以噩价值

链、运营管理、市场细分和可持续竞争优势等内容”。

在这个认识的基础上，他们提出了包括三个层次六个

要素的商业模式(参见图1)。模式的每个层次都要

考虑供给品相关要素、市场要素、内部能力要素、竞争

雾介
l!查塑!重兰苎f／＼

I内帮睡力要素 l匝圈l l
陌磊磊i]I I

田l MichadMd曲等的模式要素组夸示意图

战略要素、经济要素和个人，投资者要素六个方面。

而模式的三个层次分别是基础层、特有层和规则层。

尽管每个层次的要素类别相同，但要素侧重点却有所

差异。基础层侧重于战略竞争的基本方面和一般特

性，主要解决创业者必须制定的基本决策，并确保这

些决策具有内在一致性，其也是特有层发挥作用的基

础。特有层关注六个要素的独特组合，创业者可以通

过构建独特组合来创建难以模仿的优势，并回答“如

何创造价值”的问题。规则层为企业经营提供指导原

则和规范。惯例、制度是促进企业平稳高效运转的稳

定器，具有避免战略偏移，保证基础层和特有层正常

发挥的功用。Mo耐s等提出的模式也表明，当铷韭企

业处于不同的发展阶段时，基础层、特有层和规则层

将依次充当主要角色，规则层的完善则标志着企业进

人成熟期。该模型对小企业创业与管理颇具启示性。

小企业在创立初期，基础层充当主要角色，竞争战略

要素起主导作用，为特有层发挥作用奠定基础。当小

企业进入成长期时，特有层在模式中起关键作用，它

主要通过六个要素的独特组合形成企业的核心竞争

力(∞re competence)，从而保持企业的竞争优势。小

企业发展到成熟期时，企业的形式化程度提高，依靠

规章、程序和书面工作去实现标准化和对职工与部门

进行控制，此时，规则层在模式中发挥主导作用。

本文认为，Michael Morris提出的商业模式显然注

意到了个人在模式构建过程中的重要性，创业者的时

间、范围和规模意图成为决定企业4投资模式”的重要

因素，一定程度上弥补了横向列举式商业模式的缺

陷。相对面言，网状模式更洼重要素闻的内在因果关

系，明确了各要素在企业中的作用和先后秩序，能更

好地解释企业要素的独特组合方式，并阐明企业竞争

优势的来源。尽管丽状模式还未充分说明要素联系

的特点以及企业如何使模式差别化，但这是迈向正确

方向的坚实一步。

三、中国小企业的商业模式创新

在当前国有大中型企业进行体制改革与结构调

整之际，涌现出的大量小企业为中国的市场经济注入

了活力。然而，市场经济是残酷的，在小企业不断出

现的同时，又有小企业成批地衰亡。这充分说明，小

企业的商业模式必须创新，以保持相对的市场竞争

优势。

(一)小企业面临的市场环境

小企业在规模、资金、人才、经验等方面都无法同

圆圆圃圆圆圆譬蓦
一规则层一

一特有层一

一垂础层一
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国有大中型企业相提并论，在市场上属于“弱势群

体”。尽管小企业创办的门槛很低，但淘汰的比例较

大，在市场上抗风险的能力较弱。生存状况令入担忧。

目前，中国的小企业生存与发展面临的市场环境主

要是：

1．市场竞争日益激烈，小企业面临更大的风险。

随着改革的不断深化和市场发育的不断成熟，市场运

营规则得以不断完善，由此，上世纪80—90年代很多

小企业主靠“钻洞”而成功的例子已经越来越少了。

北大的张维迎教授在其专著《竞争力与企业成长》的

序言中这样写道：“在上世纪90年代末之前，中国市

场充满了赚钱的机会，就像一个山区，到处都是洞口，

中国企业家只要起早点，勤快点。找个洞钻进去抢占

一个位置，打扫两下，然后胡念几句经便成了菩萨，就

有人给他烧香、磕头、上布施，就能赚钱。现在的情况

是洞已被占满，没有现成的洞口供你占用了，那么怎

么办?你就得在岩石上凿一个洞，而我们大部分的中

国企业没有凿洞的能力，投有凿洞的工具，只有钻洞

的能力”。张维迎教授如此生动、形象地把当前中国

企业的弊病一针见血地指出来，令人拍案叫绝。他认

为大部分的中国企业没有凿洞的能力，当然包括相当

多的小企业。若当今的小企业主们仍然奢望上世纪

80—90年代的机会主义成功，则等待他们的恐怕只

有“滑铁卢”般的命运了。事实上，随着市场竞争的加

剧，行业的平均利润水平在不断下降(典型的例子就

是家电业残酷的价格战)，尤其在经济全球化浪潮中，

企业都面临越来越不稳定的内外部环境，而经营能

力、管理能力逊色的小企业则面临更大的风险。

2．小企业的专业化程度不高，缺乏品牌优势。随

着市场的专业化程度的不断提高，行业领袖的垄断竞

争格局已基本形成。在消费者与经营者日趋理性化

的情况下，市场的各品牌经过激烈竞争与分化组合，

市场经营的专业化品牌分工巳逐渐形成，市场进入的

门槛在提高。而中国的小企业大多数属于服务业，缺

乏专门的劳动技能和专业技术，缺乏有力的品牌支

撑，很难形成忠诚的顾客群。而大中型企业往往拥有

强大的品牌优势，并能通过有效地实施“成本领先”的

竞争战略为顾客带来更大的价值，从而吸引更多的忠

诚客户。

3孙企业融资难。按照《贷款通则》有关规定，企
业向银行贷款时必须提供有效的抵押担保。小企业

往往由于自身积累少、经济实力弱、有效资产不足而

很难符合抵押规定条件，同时又由于经营风险大而难

于找到担保人。而且商业银行为保证贷款的安全性，

41．

对抵押资产实行了折扣的办法。另外，银行对小企业

缺乏专门的评级标准，在采用大型企业的评级标准

时，又因其规模小而影响所评的信用等级，进而受刭

信贷市场准入的限制。由于商业银行对新增贷款风

险管理的要求高，小企业贷款时，商业银行普遍对企

业信用等级要求较高，授权授信制度过于严格。新增

贷款普遍采取了“贷款上收”的做法。同时，国有商业

银行在调整市场定位中，侧重于关注大中型企业、大

项目，而对小企业的金融服务出现了一定范围和程度

上的“真空”。

面对如此严峻的市场环境。小企业的创业与管理

面临极大的挑战。本文认为，从根本上来讲，小企业

必须不断进行商业模式创新，以保持持久的相对竞争

优势，并借机发展壮大。

(二)小企业通用商业模式

如前所述，中国的小企业不同于国有大中型企

业，丽临更加复杂的市场环境，自身的抗风险能力较

弱。因此，必须因地制宜地设计适合特定行业特定小

企业的独特的商业模式。本文认为孙企业应充分结
合行业的特点和自身的情况，采用以波特的“目标集

中”竞争战略为基础，企业价值链的各个环节紧密配

合，最终实现为特定顾客刨造和增加价值之目标的商

业模式(参见图2)。

圈2“小盘业通用商业模式”示意圉

波特(Poner)提出了“目标集中”(k∞)的竞争战
略。实行“臣标集中”战略的企业应选择产业内一种
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或一组细分市场，并量体裁衣使其战略为它们服务。

通过对其目标市场进行战略优化，实行“目标集中”战

略的企业就应致力于寻求其在目标市场上的竞争优

势，尽管它并不拥有在全面市场上的竞争优势。对于

小企业而言，比较现实的做法是实施该战略，实行“目

标集中”战略的企业的大部分资源应用于“专攻”产业

内的某个狭小市场，以形成局部的优势地位。“目标

集中”战略优化有两种形式。在成本集中战略指导

下，企业寻求其在目标市场上的成本优势；而实施差

异化集中战略的企业则追求其在目标市场上的差异

化优势。“目标集中”战略优化的这两种形式都以实

施“目标集中”战略的企业的目标市场与产业内其它

细分市场的差异化为基础。目标市场必须或者满足

客户的特殊需求，或者为了适合目标市场的生产和交

货体系必须与其它产业细分市场不同。成本集中战

略在一些细分市场的成本行为中发掘差异化，而差异

化集中战略则是开发特定细分市场上客户的特殊需

求。因此，实行“目标集中”战略的企业可以通过专门

致力于这些细分市场而获取竞争优势。

大企业往往实施“成本导向”竞争战略，其优势在

于提供“低成本、大批量、质量稳定”的产品，并以此强

势进人市场。面对来势汹汹的大企业，小企业只能

“另辟蹊径”——满足特定的狭小市场的需求。小企

业可以通过“小批量、低成本”的产品或服务赢得竞争

优势。美国的拉利快餐店是实施成本集中战略的典

型例子。它的市场是麦当劳公司和汉堡包公司放弃

了的市场。公司用45秒钟为客户递上涂满所有作料

的汉堡包和16盎司的大杯饮料，售价仅为1．75美

元。拉利快餐店服务的对象多半是那些对于饮食不

甚讲究的客户。这些人只要求过得去的质景、低价格

与快速服务。该快餐店能够成为美国餐饮业成长最

快的公司，说明它的成本集中战略选择得当。小企业

也可以通过“小批量、差异化”的产品或服务赢得竞争

优势．为客户创造价值。哈默密尔造纸公司(磁mm—
lIliu Paper)是实施差异化集中战略的典型。它是从最

初通过为不同的细分市场提供最优服务获利逐渐转

为生产相对小批量、高质量的特殊用纸的。哈默密尔

造纸公司的这种选择正是基于大的造纸公司必然要

面对开动大规模生产机器应对短周期生产所造成的

高成本恶果这一点。

不管小企业实施何种“目标集中”战略，在企业价

值链的各个环节都应以该战略为导向，为特定的客户

群创造和增加价值，整个系统便构成了一个。小企业

通用商业模式”的大致框架。必须指出，在小企业不

同的发展阶段以及随着企业内外部环境的变化，商业

模式将处于动态变化之中。当小企业逐渐发展壮大，

成为大中型企业时，该商业模式的基础(目标集中战

略)将可能发生改变(转而实施“成本导向”或“差异

化”竞争战略)，而与之适配的价值链的各个环节都将

发生改变，故商业模式将必然会不断推陈出新。换句

话说，商业模式创新将是商界一个永恒的主题。
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