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一、盈利模式的基本概念

虽然“盈利模式”经常被提及，但是迄今为止依然没有一个统一的概念。虽然盈利
模式概念的表述方式有很多种，但多数人认可的观点是盈利模式直接影响企业的利
润来源和结构，其核心是价值创造。

目前，盈利模式的定义能够概括为两种观点：运营观和盈利观。运营观是站在经营
管理层面分析，认为盈利模式是战略的具象化，是企业特有的、能够实现企业价值
创造和获取、利益分配的商务结构，是各项业务、资源和各方面利益关系等综合体
现，是实现企业价值最大化的运行机制。

而盈利观则是从利润的角度出发，认为盈利模式是获取利润的方式和途径，盈利能
力大小与赚取的利润多少正相关。两种观点从不同的角度界定了盈利模式的概念。

仔细对比两种观点，不难看出，盈利观从利润的角度出发，而利润是一个绝对指标
，未能体现投入的资本大小和创造利润多少两者之间关系，也未能考虑资金的时间
价值，同时若只从利润的角度考虑盈利模式的好坏，容易忽视相关风险和企业的长
期发展，相比而言，运营观更为全面准确。

盈利模式是企业在生产经营过程中，把握市场动态，合理配置资源，利用其核心业
务、销售渠道、客户关系和竞争优势来创造现金流，实现企业价值最大化的运行机
制。

不同盈利模式的主要区别在于核心业务的客户、产品或服务、收入来源、相关活动
和竞争优势的不同，而这些都与盈利对象、盈利点、盈利源、盈利杠杆和盈利屏障
五要素一一对应，构成要素的差异是产生不同的盈利模式的基础，对盈利模式构成
要素的剖析可以深入研究企业的价值创造过程和获取利润的方式。

盈利模式和商业模式较为相似，皆和企业的运营相关。盈利模式更注重怎样获取企
业自身的价值，从盈利的角度引导企业的资源配置；而商业模式是企业进行商业活
动的方式，商业模式更注重针对目标客户，是企业进行价值创造、获取收入的过程
，更强调企业给什么样用户创造什么价值。

商业模式能够拆解为价值主张、盈利模式、关键过程和关键资源四个相互联系的部
分，盈利模式实质上是商业模式盈利方面的细化分析，通过对盈利模式的分析，能
够清晰地看到公司的盈利来源和未来发展方向。

二、盈利模式的构成要素
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盈利模式的差异主要由以下五个方面决定：一是企业的目标客户，二是企业能够通
过产品或服务给客户提供的价值，三是怎样吸引目标客户，四是企业的收入来源有
哪些，五是企业的竞争优势是什么，以上的五方面会体现在盈利模式的构成要素上
。

不同盈利模式的区别在于盈利模式构成要素的差异，对构成要素的拆解和探究是剖
析盈利模式的必要途径。结合电子商务行业的具体情况，在“四要素”的基础上进
行优化和完善，提出“五要素”。

“一个中心，五个基本点”生动诠释，即以价值创造为中心，协调五个基本点：盈
利对象、盈利点、盈利杠杆、盈利源和和盈利屏障，这种模型能够对电子商务的盈
利模式进行全面的分析。

1. 盈利对象

盈利对象就是企业产品或服务的客户，解决的是企业向谁提供价值。如果没有盈利
对象，企业盈利无从谈起。在经营的过程中，企业需要关注消费者的偏好、年龄、
性别、趋势等诸多情况，从而理清目标消费者、目标细分市场。

通常情况下，企业会对其盈利对象进行深入的调查，精准定位主要的盈利对象，对
潜在盈利对象进行开发。

2. 盈利点

盈利点是企业向客户提供什么，这些东西可以让企业盈利。盈利点关注重点有两个
：第一，盈利点在满足用户需求的时候，还能为企业带来价值；第二，盈利点是核
心竞争力的体现。

3. 盈利杠杆

杠杆的关键在于用简单而快捷的方法完成繁复的工作，将盈利对象和盈利点结合起
来，运用不同的“杠杆”手段获得最大的盈利。盈利杠杆是指企业吸引消费者的一
系列相关活动，盈利杠杠是企业的投入，其关注重点是哪些活动能够提供价值。

4. 盈利源

盈利源指的是收入的获得途径。企业通常可以利用销售产品、提供服务等方式获取
收入。判断企业盈利源的好坏，主要有三点：第一点，盈利源要有一定的规模，并
且未来有增长的潜力；第二点，企业对盈利原理有着深入的了解和研究；第三点，
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与其他竞争者相比，企业的盈利来源拥有特定的优势。

5. 盈利屏障

盈利屏障是一系列的防范举措，其目的在于避免其他企业掠取自身的盈利，保障自
身持续盈利。盈利屏障与盈利杠杆类似，都是反映的是企业的投入，但区别在于，
前者是为了防止消费者流失，隔绝竞争者，保持盈利；而后者则是为了吸引消费者
，获得盈利。

盈利屏障能够看作是壁垒，保障企业的核心优势难以被模仿和超越，保证持续盈利
，这往往需要依靠企业资源、关键技术和能力。

三、盈利模式分析的理论基础

1. 价值创造理论

价值创造是指企业生产、供应满足目标客户需要的产品或服务的一系列业务活动及
其成本结构。企业的价值创造能力与价值驱动因素息息相关，价值驱动因素主要分
为两部分：第一部分是外部环境，包括法规、经济、科技、文化和政策等方方面面
。

第二部分是内部管理，内部管理能够体现出企业的价值创造能力，既包括研发水平
、业务流程、薪酬规划等非财务指标，又包括盈利水平、债务偿还能力等相关财务
指标。

企业的价值创造与盈利模式存在紧密的联系，构建盈利模式的重点就是探求该模式
能够带给目标客户怎样的价值，接着选取恰当的措施来实现这些价值，从而获得盈
利。不同盈利模式的区别在于其构成要素的差别，对盈利模式构成要素的深入剖析
可以全面展现企业的价值创造过程。

2. 价值链理论

价值链理论认为企业的价值创造过程能够拆解成一系列互不相同但又相互关联的增
值活动，其总和即为“价值链”。企业的经营活动分为基本活动和辅助活动，前者
由生产作业、内外部后勤、市场和销售、服务等构成。

企业基础设施、采购、人事管理和技术开发组成了后者。盈利模式的目的在于企业
价值最大化，而找到企业的竞争优势是其中最重要的一部分。
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不同企业之间的竞争，实质是整个价值链的竞争，而企业的竞争优势源自于某些特
殊的价值活动上的优势。价值链有众多的增值活动，这些活动之间相互关联、影响
。

但并不是所有的增值活动都比竞争对手有优势，只有特定的价值环节才有优势，这
些环节称为“战略环节”。通过对企业盈利模式五要素进行拆解，能够发现和了解
企业价值链中的“战略环节”。

四、电商盈利模式种类

电子商务是指以信息网络技术为手段，以商品交换为中心的商务活动。目前从事电
子商务的企业有两类：纯电子商务型和混合型。纯电子商务型指的是一个企业原本
不从事某个领域的商业活动，拼多多、亚马逊、阿里巴巴等都是这种类型的企业。

混合型是指企业原本从事某个领域的商务活动，并以此为根基，开展电子商务，代
表企业有国美电器、苏宁易购等。无论是企业采用哪种类型，其共同目标是可以实
现盈利，获得更好的发展。

电子商务是互联网技术和信息技术爆炸式发展的产物，电子商务改变了企业的生产
方式、经营管理活动，也改变了社会的经济结构和运行方式。

随着电子商务行业的发展，电子商务企业主要根据核心盈利来源和发展阶段来确定
其盈利模式，衍生出了四种盈利模式：平台型、生产直销型、垂直型和综合型。

1、平台型盈利模式的特点是企业自身不参与交易，为交易双方提供平台和服务，
买卖双方借助平台完成交易、付款、售后等活动，其核心盈利来源是平台佣金和广
告收入，优势有交易流量大，提供较多的增值服务。

2、生产直销盈利模式指的是企业本身就是生产商，生产商自己搭建网络平台，将
自己生产的产品或服务直接销售给客户，其核心盈利来源是销售产品或服务所获得
的收入与生产成本的差额，这种盈利模式能够掌握客户的最新资料，更有利于企业
研发新产品。

垂直型盈利模式则是企业从生产商或供货商采购物品进行销售，深入运营某个行业
或细分市场，销售特定类型的产品。

3、垂直型盈利模式的核心盈利来源是销售产品所获得的进销差价。

将本行业的生产商和供货商集中在一起，对产品的采购销售和收购等过程严格把控
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，提供更为细致、专业的产品或服务，更易拥有忠实的用户。

4、综合型盈利模式的企业采购商品进行销售，销售产品种类多，规模大，有稳定
供货商，基础设施完善，在自身服务能力的基础上，为第三方提供平台和相关服务
，实现服务收入，这类盈利模式核心盈利来源广泛，能够通过销售产品所获得的进
销差价、广告收入、平台佣金，根据每个企业实际情况的不同，核心盈利会有不同
程度的侧重。

此外，这类市场前景广阔，目标客户多，满足消费者一站式购物需求，供应链运营
管理能力强，代表企业有亚马逊。四种盈利模式是有所交织、转化，并不是相互孤
立的。

通常，专注于某个行业和细分市场的垂直型电商，随着自身规模的扩大，供应链能
力的提高往往会转向综合型电商，以谋求更好的发展。电商企业往往会根据行业需
求和自身的特点制定适合自己的发展目标，在发展中不断地完善、调整自己的盈利
模式，以期达到最佳目标。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                                    5 / 5

http://www.tcpdf.org

