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论商业模式下的商业归宿

在中国市场经济发展的初期,市场上有一些短暂的空缺和空白点。在这个阶段只要我们找到合适的产品,就能迅速赚钱。另外，围绕着互联网的一些产业有着特殊的结构和模式，也使一些企业迅速膨胀。这些现象误导了人们，使他们认为商业的本质是速富，但速富并不是商业的本质。

在格里高利·曼昆所著的《经济学原理》中，他说：“当你走近一家饭馆吃饭的时候，你发现饭馆门庭冷落，诺大的饭馆只有一两桌客人，你非常奇怪，这个注定赔钱的饭馆为什么还要经营呢？”于是，他引出了一个人们从事经济活动的普遍原理，那就是：“理性的人通常注重边际量。”简单地翻译成不带经济术语的语言就是：“反正饭馆已经开了，赚一点儿是一点儿，不做更赔。”做比不做好，就是这个饭馆还开的原因。
那么，饭馆的利润应来自何处？人来自于饭馆的厨师、老板、菜品还是与顾客的关系？其实，这些都不是可靠的利润来源。在任何要素都不是可靠的利润来源的情况下，将企业内部要素和外部要素有机地结合起来的方法就成为一种比较可靠的赢利要素。这个要素不是管理，而是商业模式。

一、什么是商业模式

网络经济的崛起和衰退，使商业模式的概念引起关注，什么是商业模式？美国著名投资商罗伯森曾经告诉亚信公司创始人田溯宁，商业模式就是一块钱在你的公司里转了一圈，最后变成了一块一，这增加的部分就是商业模式所带来的增值部分。 
说到底，商业模式就是关于做什么，如何做，怎样赚钱的问题，其实质是一种创新形式。企业的创新形式贯穿于企业经营的整个过程，贯穿于企业资源开发、研发模式、制造方式、营销体系、市场流通等各个环节，也就是说在企业经营的每一个环节上的创新都可能变成一种成功的商业模式。 拿制造业来说，就先后经历了手工作坊、工厂式、福特式等商业模式阶段，而这每个阶段的生产方式都是一种新的商业模式。
我们先退一步，仔细想想当我们谈论商业模式这个词的时候，我们想表达的是什么意思？我们到底如何定商业模式？我们如何描述自己公司的商业模式？我通常用模型来对现实世界中的复杂个体进行简单的、具有代表性的描述。模型使得我们可以抛开所有复的特点，直接理解个体的本质。从这个思路出发，我们可以抛开诸如战略、过程、战略单元、规则、等制度、工作流程和系统等复杂的细节，直接给商业模式下一个简单的定义。但是，虽然我们已经知道商模式是一种简化的商业逻辑，我们依然需要用一些元素来描述这种逻辑。

二、商业模式的三要素

（一）关联性  
关联要素是商业模式的重要组成部分，无法破解这种关联要素就无法获得商业机会。在面向机构而不是个人销售产品时，关联性的作用尤为明显。商业运作中头等重要的事情就是把潜藏的关联性因素或者关联性障碍搜索出来。
（二）动态性
总体上看，商业要靠相对稀缺赚钱。由于商业趋利的性质，很少有一个行业、一个环节、一种模式能够保持持久的利润。于是，利润开始在不同行业、同一行业上的不同环节或者不同的经营模式之间转换。商业意识、商业嗅觉的增强，使得利润区被新加入的竞争者占领，商业利润很快发生了转移。
（三）系统性
经验的一个主要内涵是对系统因素的把握。商业的悲剧有两种，一种是默默无闻从为成功过，另一种是取得了些许的成功，却迅速被巨大的失败所取代。这两种悲剧，也是在商业模式设计上缺乏系统因素的分析所致。
三、主要商业模式类型

     （一）转移模式  

就转移模式而言，中国主要是一个被转移国家，也就是说中国目前是转移模式的接收国。所以，对于投资者来讲，中国给转移国家的企业创造了更多的投资机会。在外企纷纷投资中国的时候，国内的企业反而缺乏投资机会。
    转移模式通常从可控性、规范性强的环节开始。最初，跨国企业通过在海外开设分支机构、合资公司，把更节省成本或者更利于时常拓展的部分转移到其他国家。然后就是一个对转移地本土企业的学习过程。
     （二）渠道模式
    渠道的兴起是现代工商业的一种巨大的力量。渠道的存在可让生产厂商的产品比较容易达到面向更多的目标用户的要求，渠道相当于销量和利润的倍增器。 
    渠道模式的关键在于整合分散的市场。但仅有产品持有者的主观愿望是行不通的。如果在一个比较分散的市场中通过直销不具备的经济性，那么对于渠道所有者来说，就要通过重新组合多种产品，从而获得经济性。你的产品能否被渠道接受，其根本原因在于你的产品能否加入到渠道的组合方案之中、创造新的价值，如果答案是否定的，你的渠道发展计划就会流产。
     （三）服务模式
   假定某种服务对于顾客确实是必要的，合理的商业模式就是——为这种服务单独埋单。服务市场要么提供用户不会的专家型高价值服务，要么外部服务比内部服务更具有比较有优势，这样才能从公司内部的自助服务拆分成外部服务。
     （四）解决方案模式
   解决方案就是增加客户的价值或者价值体验，从而抓住机会超越竞争对手的一种武器。不管是哪种类型的解决方案，凡是成功的解决方案，必须能为卖方创造有别于现有的安全以产品为中心的竞争能力，不能为卖方带来价值的解决方案必将被淘汰。
四、商业模式下的商业归宿

     （一）商业的真谛并非是赚钱
世人皆以为商业的真谛或者说根本目的就是赚钱。这仅仅是从企业投资者、经营者的角度看问题得出的感性的结论，如果从更广的角度、更大的时间尺度上来看，商业的真谛并非是赚钱。
从政府的角度来看，企业是否赚钱就不是最本质的目的。企业存在的价值就是要完成纳税任务，同时尽量多地解决社会的就业问题。企业是否赚钱则是支撑它完成这种使命的条件。企业为什么要赚钱？这看来好象是一个庸人自扰、无须回答的问题。深究下去的话，得到的结论并不是我们认为的那么显而易见。从企业自身存在的角度来看，如果企业无须发展，无须扩大再生产，赚钱就是一个多余的负担，企业只需要盈亏平衡即可，在这种状态下，工人有工资发，企业能给政府缴纳税金、间接地承担公共义务，社会正常运转，没有任何问题。
2004年，通用汽车的产值高达1935亿美元，为列世界第四，它的利润为28亿美元。在2005年第一季度，通用汽车亏损11亿美元，它的总市值也下降到一个历史新低，只有区区150亿美元。这个市值不仅远远低于google的800多亿美元（一个只有3000多员工，年产值大约40亿美元的新型公司），同时也低于通用汽车公司的现金储备198亿美元。这是因为股票投资者认为，通用汽车已经成为一个无法赚钱的公司了。通用存在的理由只要是什么呢？因为它能解决90万人的就业，同时，通用每年给世界提供800多万辆品质尚好的汽车。
（二）产业的边界和约束条件
“美国发明，日本做好，韩国做烂，中国人做得没钱赚。”一句通俗的顺口溜，反应了产业发展的真实情况。很多的产业，一旦过了快速增长期，到了非常稳定的成熟期，整个行业的利润就接近消失了。从最古老的农业产品，到比较新的家用电器，再到前几年还被认为是高科技的计算机生产、销售，到手机行业，无不如此。在我们对此非常忧虑时，我们发现，这反而是一种合乎逻辑、合乎经济规律的正常现象——产业已经发展到边界，扩大再生产失去了可能性，赚钱也就失去了意义，因此也就不可能赚钱了。当然这是从宏观尺度上看。从微观尺度上看，在任何一个行业中，皆有赚钱的企业。即使发生全行业的亏损，“赚钱”这一目标仍然鼓励企业励精图治，积极进取。产业在此起彼伏的“你亏了，我赚了，你倒下了，我站起来了”这样的历史轮回中生生不息。
除了个别行业出现的边界，在国家这个地理尺度上，也显现了经济发展的边界。过去告诉增长的日本已经遇到了停滞，据说北欧高福利国家工作的人每年的假期差不多有半年时间，他们的生活已经呈现出一种追求自然、和谐、回归田园的价值取向。我不认为上述观点是一种空想社会主义，这是一种经济事实。产业发展到边界上不是一种痛苦，而是一种幸福，或者说是一种微观痛苦，宏观幸福。
（三）寻找利润的缝隙
经济学对理想市场的设计是充分竞争的市场。在这种市场条件下，生产者会以边际成本出售他们的产品，消费者会得到最大的消费剩余，这样会形成社会福利最大化。很多行业正在逼近这个模型：我们看到消费者花费比较小的代价就可以获得产品，产品的应用得到迅速的普及，虽然生产这些产品的工厂没有赚多少钱。
在中国市场经济发展的初期，市场上有一些短缺和空白点。在这个阶段只要我们找到合适的产品，就能迅速赚钱。另外，围绕着互联网的一些产业有着特殊的结构和模式，也使一些企业迅速膨胀。这些现象误导了人们，使他们认为商业的本质是速富，但速富并不是商业的本质。
“我们不能让消费者富裕起来，但我们可以让他们辛辛苦苦赚来的劳动成果变得更有价值。”格兰仕掌舵人梁庆德的这句名言不是一句广告词，而是真实地道出了商业的真谛。
行当没有钱赚，没有人干怎么办？这永远是一份多余的担心。从企业或者个人的角度出发，赚钱永远有充分的理由和冲动。从历史数据上看，很多行业出现了长期亏损的局面，但并没有参与者望而却步。在微观的尺度上，企业永远有赚钱的机会。
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