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摘要：考虑一种消费类产品，要消费这种产品，顾客还必须购买一种工具类产品作为平台，因此提供消费类产品的新创企业就可以采用免费平台式的创新型商业模式。研究当存在在位企业竞争者时，新创企业采用传统商业模式和创新型商业模式下市场的价格均衡，以及工具类产品在消费者中的普及率、批量采购价格等因素对新创企业商业模式选择的影响。研究结论可以为新创企业进行商业模式创新决策提供理论指导。
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Abstract: We consider a kind of consumer product which should be consumed with the help of a kind of tool product as the platform. The new venture who sells the kind of consumer product can adopt the innovative business model in which the tool product is provided for free. In this paper, market pricing equilibrium is derived from traditional business model and innovative business model respectively in the environment of the incumbent competition. The impact of the customer occupancy rate and the batch purchasing price of tool product on the new venture’s choice of business model is also studied. These results can be used as the reference of new ventures’ business model decision.
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1   研究背景及主要文献综述（这里是小四，其他是四号，字体不一致，段前段后也不一致）
免费平台式的商业模式是指企业向消费者提供的作为平台的某种产品或服务是免费的，从而吸引消费者的参与，以达到从其他业务中获利的目的[1-4]。这种免费平台式的商业模式有很多表现形式：其一是广告模式，例如消费者可以在网上免费浏览一些网页、收听一些音乐、观看一些影片，但不得不接受它所发布的广告[5]；其二是增值服务模式，例如消费者可以免费应用腾讯QQ的即时通讯服务，但要想应用更多特权服务，必须付费成为会员，根据会员等级享有游戏、生活、购物等各种特权。

本文主要考虑一种消费类产品，而要消费这种产品，顾客还必须应用到一种工具类产品，这种工具类产品本来是由其他供应商提供的。这种产品的案例在现实中有很多，例如我国的移动通信业务，消费者要购买移动通信服务，需要向中国移动、中国联通或中国电信这些移动通信运营商交一定的话费，同时这些消费者还需要向苹果、三星、TCL等移动通信设备厂商购买手机。现实中，很多移动通信运营商为了吸引消费者，纷纷提出“充话费送手机”“绑定合约套餐0元购机”等活动，这些实际上就是一种免费平台式的商业模式。随着全球经济的发展，社会分工越来越细，很多原本由一家厂商提供的产品或服务被拆分成由不同厂商提供，尤其是硬件和软件的分离、基础服务和增值服务的分离等等，都可以纳入工具类产品与消费类产品的分离中[6]。本文主要考虑在这种背景下兴起的提供消费类产品的新创企业，它可以选择传统商业模式只提供消费类产品，也可以选择这种免费平台式的创新型商业模式提供绑定产品。
对于新创企业如何将创业机会转化为企业绩效的研究已有很多，其中有些学者就认为商业模式创新是不可忽视的中间力量[7]。在新创企业商业模式创新决策过程中，必须考虑来自在位企业的竞争，很多文献研究了竞争环境下企业的商业模式创新选择问题，如Rochet等[8]、Gabszewicz等[9]、Casadesus-Masanell等[10]。也有些学者研究了在位企业也实施商业模式创新时新创企业的商业模式创新的路径选择问题，如Lin等[11]、Casadesus-Masanell等[12]、Gambardella等[13]、Markides[14-15]等。国内学者对于商业模式创新的研究主要考虑技术创新与商业模式创新的交互作用，如张新香[16]以软件业为例研究了商业模式驱动技术创新的机理；易加斌等[17]从信任、知识共享、商业模式创新内在关系的视角研究了影响高新技术企业商业模式创新的关键影响因素，分析了其对企业绩效的影响。

本文主要研究当存在在位企业竞争者时，新创企业选择传统商业模式和创新型商业模式两种情况下市场的价格均衡，以及工具类产品在消费者中的深入程度、批量采购价格等因素对新创企业商业模式选择的影响。
2   模型假设

假设某产品市场上有两个企业，一个企业为新创企业，用
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表示；一个企业为在位企业，用
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表示。在位企业经营多年，其经营模式为传统商业模式；新创企业要进入市场，可以选择用传统商业模式经营，也可以进行商业模式创新。在位企业提供的产品
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的功能属性为
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，新创企业提供的产品
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和产品
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都属于消费类产品，但消费者要使用产品
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，都需要借助工具类产品
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。新创企业如果选择传统商业模式经营，则新创企业只提供产品
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，由消费者自己购买工具类产品
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；新创企业如果选择创新型商业模式经营，则新创企业提出购买产品
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赠送产品
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的活动（例如“充话费送手机”“购3G卡免费入网”等业务）。在创新型商业模式下，新创企业与提供工具类产品
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的供应商开展战略合作，通过免费供应
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的方式吸引消费者购买新创企业提供的产品
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。在产品需求方面，假设有一单位的消费者集合，消费者集合中各消费者的类型是不同的，用
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表示，
[image: image30.wmf]q

均匀地分布于[0，1]之间，表示消费者对产品属性的购买意愿度。消费者中有
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比例的消费者已经拥有工具类产品
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比例的消费者还没有工具类产品
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3   新创企业选择传统商业模式的价格均衡
新创企业选择传统商业模式经营后，消费者可以在市场上选择购买新创企业提供的产品
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和在位企业提供的产品
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。假设新创企业提供的产品
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的市场销售价格为
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，在位企业提供的产品
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的市场销售价格为
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。由于消费资金预算和产品兼容性问题，消费者只能在产品
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两者之间选择其一。如果类型为
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，则他只需要购买消费类产品即可，此时若他选择购买产品
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；若他选择购买产品
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的消费者没有工具类产品
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，则他必须先购买供应商
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提供的
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，然后再选择消费类产品，此时若他选择购买消费类产品
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；若他选择购买消费类产品
[image: image55.wmf]i

G

，他的效用为
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的比例为
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，即类型为
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的消费者拥有工具类产品
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的概率为
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。因此，类型为
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的消费者购买产品
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的期望效用为
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，购买产品
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。可以看出，对于类型为
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的消费者，由于
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，他会倾向于购买产品
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；而对于类型为
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的消费者，由于
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，他会倾向于购买产品
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。此外，当消费者的类型为
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时，有
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，此时消费者购买新创企业提供的产品
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所得的期望效用小于0，因此消费者不会购买该产品。通过以上分析，在消费者市场[0，1]上，新创企业采用传统商业模式提供的消费类产品
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，在位企业提供的消费类产品
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的市场份额为
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，各产品的市场划分如图1所示。
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图1 传统商业模式下消费类产品
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的市场划分
根据消费类产品
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的市场份额，可知新创企业的期望利润为：
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  （1）
根据消费类产品
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的市场份额，可知在位企业的期望利润为：
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                （2）
通过对新创企业求期望利润最大化和对在位企业求期望利润最大化，有如下命题：
命题1：当新创企业采用传统商业模式时，若其提供的产品
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，则在位企业对产品
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的最优市场定价和新创企业对产品
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的最优市场定价分别为：
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从命题1可以看出，若
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，即新创企业提供的产品
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的功能属性达到在位企业提供的产品
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的功能属性的一半，此时存在着在位企业对于产品
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的最优市场价格和新创企业对于产品
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的最优市场价格的均衡，使得在位企业和新创企业的利润达到最大化。
4  新创企业选择创新型商业模式的价格均衡
新创企业选择创新型商业模式经营后，假设新创企业制定的产品
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的市场销售价格为
[image: image102.wmf]be

p

，在位企业制定的产品
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”的业务，即消费者购买新创企业提供的消费类产品
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如果类型为
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的消费者选择以创新型商业模式经营的新创企业提供的产品
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的消费者选择以传统商业模式经营的在位企业提供的产品
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的消费者来说，他不需要再购买工具类产品，因此他的效用为
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的概率为
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，此时消费者购买新创企业提供的产品
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所得的期望效用小于0，因此消费者不会购买该产品。通过以上分析，在消费者市场[0，1]上，新创企业采用创新型商业模式提供的消费类产品
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图2 创新型商业模式下消费类产品
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根据创新型商业模式下，新创企业提供产品
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的市场份额，可知新创企业的期望利润为：
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（5）
当新创企业采用创新型商业模式时，根据在位企业提供产品
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的市场份额，可知在位企业的期望利润为：
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通过对新创企业求期望利润最大化和对在位企业求期望利润最大化，有如下命题：
命题2：当新创企业采用创新型商业模式时，在位企业对产品
[image: image149.wmf]i
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的最优市场定价和新创企业对产品
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的最优市场定价分别为:
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从命题2可以看出，当新创企业采用创新型商业模式时，存在着在位企业对于产品
[image: image153.wmf]i

G

的最优市场价格和新创企业对于产品
[image: image154.wmf]e

G

的最优市场价格的均衡，使得在位企业和新创企业的期望利润达到最大化。
5  各种因素对新创企业商业模式创新决策的影响分析
为了分析新创企业的商业模式创新决策，首先需要求出价格均衡条件下新创企业的期望利润。将新创企业和在位企业的最优产品销售价格代入新创企业的期望利润函数中，可知传统商业模式下，新创企业的最优期望利润为：
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创新型商业模式下，新创企业的最优期望利润为：
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首先需要分析拥有工具类产品
[image: image157.wmf]T
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的消费者比例
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对传统商业模式下新创企业的最优期望利润的影响，有如下命题：
命题3：传统商业模式下，当市场上拥有工具类产品
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的增加而增加，否则新创企业的最优期望利润随
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的增加而减少。
证明：对公式（9）求关于
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的导数，有：
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当
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，即新创企业的最优期望利润随市场上拥有工具类产品
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的消费者比例
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的增加而增加；当
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，即新创企业的最优期望利润随市场上拥有工具类产品
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的消费者比例
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的增加而减少。证毕。
从命题3可以看出，若新创企业采用传统商业模式，则当市场上拥有工具类产品
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超过一定的临界值
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的增加有助于提高新创企业的期望利润；反之，
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的减少有助于提高新创企业的期望利润。
然后分析拥有工具类产品
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对创新型商业模式下新创企业的最优期望利润的影响，有如下命题：
命题4：创新型商业模式下，（1）若
[image: image180.wmf]0

21

i

T

Te

a

p

pa

=-

，新创企业的最优期望利润与市场上拥有工具类产品
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，新创企业的最优期望利润随市场上拥有工具类产品
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的增加而减少；（3）若
[image: image186.wmf]0

21

i

T

Te

a

p

pa

<-

，存在着临界值
[image: image187.wmf]g

，使得当市场上拥有工具类产品
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时，新创企业的最优期望利润随
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的增加而增加，否则新创企业的最优期望利润随
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的增加而减少。其中：
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证明：对公式（10）求关于
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的导数，有：
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若
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，即新创企业的最优期望利润与市场上拥有工具类产品
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成立，即新创企业的最优期望利润随市场上拥有工具类产品
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的消费者比例
[image: image206.wmf]g

的增加而减少；若
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的增加而增加，当
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成立，即新创企业的最优期望利润随
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的增加而减少。证毕。
从命题4可以看出，创新型商业模式下，当工具类产品
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对于消费者的零售价格和对于新创企业的批量采购价格的比与在位企业提供的消费类产品
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的功能属性和新创企业提供的消费类产品
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的功能属性的比存在一定的等量关系时，新创企业的最优期望利润与市场上拥有工具类产品
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假设在位企业提供的消费类产品
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。图3、图4、图5、图6分别给出了当新创企业批量采购工具类产品
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时，两种商业模式下市场上拥有工具类产品
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的消费者比例
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与新创企业最优期望利润的关系图，此时工具类产品的零售价格和批量采购价格关系分别满足：
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图3  当
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时，拥有工具类产品的消费者比例对商业模式创新决策的影响
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图4  当
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时，拥有工具类产品的消费者比例对商业模式创新决策的影响
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图5  当
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时，拥有工具类产品的消费者比例对商业模式创新决策的影响
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图6  当
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时，拥有工具类产品的消费者比例对商业模式创新决策的影响
从图3至图5可以看出，这3种情况下，无论市场上拥有工具类产品的消费者的比例是多少，新创企业都应该采用创新型商业模式。从图6可以看出，当
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，创新型商业模式下新创企业的最优期望利润随拥有工具类产品的消费者比例的变化趋势分两段：当
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的增加而减少；否则，新创企业的最优期望利润随
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的增加而增加。于是创新型商业模式下新创企业的最优期望利润随拥有工具类产品的消费者比例的变化曲线与传统商业模式下新创企业的最优期望利润随拥有工具类产品的消费者比例的变化曲线有一个交点，使得当市场上拥有工具类产品的消费者的比例少时，采用传统商业模式更有利；而当市场上拥有工具类产品的消费者的比例多时，采用创新型商业模式更有利。
6   结论

本文主要考虑新创企业提供的一种免费平台式的创新型商业模式，即新创企业提供一种消费类产品，而要消费这种产品,顾客还必须应用到一种工具类产品，这种工具类产品本来是由其他供应商提供的，但新创企业可以以低价批量采购这些工具类产品然后免费提供给顾客，从而激励顾客购买消费类产品。新创企业可以选择传统商业模式提供产品，也可以选择创新型商业模式提供产品，本文研究当存在在位企业竞争者时，两种商业模式下市场的价格均衡，以及工具类产品在消费者中的深入程度、批量采购价格等因素对新创企业商业模式选择的影响。研究发现，批量采购工具类产品的相对价格较高且市场上拥有工具类产品的消费者的比例少时，新创企业采用传统商业模式更有利，否则采用创新型商业模式更有利。本文的研究结论可以为生产消费类产品的新创企业进行商业模式创新决策提供理论指导。
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