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Abstract：Users of robot e-commerce platform are mainly enterprises, and robot products are of high value, technical content and professionalism, the profit model design is crucial for the development of robot e-commerce platform. According to the market demand and characteristics of the platform, the profit model is designed specifically from the five elements, including value objects, value proposition, value creation, value realization and value protection. Then the value model of the robot e-commerce platform is constructed by using the e3-value modeling and simulation tool. The simulation result is applied to optimal design of the profit model to improve the profitability and competitive advantage of the platform. 
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0 引言
我国已连续三年成为世界最大的机器人需求市场，机器人产业发展前景巨大，“中国制造2025”也为机器人产业带来前所未有的机遇和发展原动力[[endnoteRef:1]]。应用电子商务和互联网技术的机器人电子商务市场是必然发展趋势[[endnoteRef:2]]。当前电子商务飞速发展，许多电商平台用户量和成交量也很高，但很大一部分正面临亏损的状况或投资者撤资的窘境，并不能实现盈利。对新兴的机器人电子商务平台而言，其以企业用户为主，产品技术含量和专业性高，在当前顾客的消费习惯和消费水平下盈利问题较为严峻。要建立机器人电子商务平台，盈利模式的设计至关重要。 [1: [] 蔡鹤皋. 对我国机器人产业发展的思考 [J]. 集成技术，2015(5):1-4.]  [2: [] 邵安菊. 中国制造产业链深耕与转型 [J]. 企业管理，2016(8):19-22.] 

针对电子商务盈利模式，Afuah和Tucci[[endnoteRef:3]]从“策略、技术与方法”的角度，认为电子商务盈利模式是企业通过建立一套有效利用内外部资源的方法，充分发挥并不断提升竞争力，最大满足客户需求，为客户提供更有价值的产品与服务，并以此盈利。Paul Timmers[[endnoteRef:4]]从“运营”角度，认为电子商务盈利模式与企业的运营模式息息相关，通过企业运营整合其产品与服务资源，通过企业运作获得盈利，创新产品与服务价值。吕赞和陈志刚[[endnoteRef:5]]从“价值创造”角度，将电子商务企业盈利模式分为五个要素：利润对象、利润点、利润杠杆、利润源和利润屏障。Paul Timmers[[endnoteRef:6]]基于价值链的解构和重建，提出并总结了11种盈利模式。Charles Stabell和Qystein Fjeldstad[[endnoteRef:7]]从价值链基本理论延伸，结合价值创造理论，认为整个经济中的价值结构分为价值链、价值商店和价值网络三种基本形式，相对应的盈利模式也是这三种基本模式。Crystal Dreisbach和Staff Writer[[endnoteRef:8]]认为企业的利润来源主要有产品销售、服务销售和信息交付这三类，从企业利润取得方式的角度，将盈利模式也分为这三类。杨青云[[endnoteRef:9]]从企业向用户收费的角度将电子商务盈利模式主要分为以下几类：会员制盈利模式、网络广告盈利模式、搜索竞价盈利模式、交易费用盈利模式和增值服务盈利模式。 [3: [] AFUAH A，TUCCI C L. Internet business models and strategies: text and cases [M]// Internet business models and strategies : McGraw-Hill/Irwin，2001:242–245.]  [4: [] LI J. Electronic commerce: strategies and models for business - to - business trading [J]. Journal of Small Business and Enterprise Development，2003， 10(3):358-360.]  [5: [] 吕赞，陈志刚. 企业电子商务盈利模式及策略分析 [J]. 赤峰学院学报(自然版)，2008(7):74-76.]  [6: [] TIMMERS P. Business models for electronic markets [J]. Electronic Markets，1998，8(2):3-8.]  [7: [] STABELL C B，FJELDSTAD Ø D. Configuring value for competitive advantage: on chains，shops， and networks [J]. Strategic Management Journal，1998，19(5):413-437.]  [8: [] 王刊良，万映红. 网络经济中的电子商务模式创新 [J]. 管理科学，2002，15(4):48-53.]  [9: [] 杨青云. 我国电子商务上市企业盈利模式研究 [J]. 图书情报导刊，2010，20(16):143-145.] 

已有的研究成果系统分析了电子商务盈利模式的内涵与分类，但目前针对机器人电子商务平台盈利模式的设计相对较少，也少有学者运用结构化方法以价值为导向分析盈利模式的适应性问题。因此，论文基于电子商务盈利模式的理论研究和实践经验，结合市场需求以及机器人电子商务平台的特点，从用户定位、价值创造过程以及保持市场竞争力等方面设计机器人电子商务平台盈利模式，并运用e3-value建模技术与工具进行机器人电子商务平台盈利模式仿真，分析平台的盈利性和可行性，推动盈利模式的进一步优化与创新。
 电子商务盈利模式
价值创造理论认为，盈利模式是指通过对用户的需求分析及企业本身特色，运用现有组织和资源，结合适当方法和途径，为顾客提供产品和服务，并结合竞争优势来创造企业利润[[endnoteRef:10]]。因而电子商务盈利模式主要是指企业通过互联网相关技术与工具，反映电子商务创造价值的过程以及运作机制，其核心也是价值创造问题。 [10: [] 张其翔，吕廷杰. 商业模式研究理论综述 [J]. 商业时代，2006(30):14-15.] 

从构成要素的角度来看，盈利模式由不同的部分及其之间的联系和互动机制组成，基于价值创造结构可以将其分为五个要素：价值对象（利润对象）、价值主张（利润点）、价值创造（利润杠杆）、价值实现（利润源）和价值保护（利润屏障）[[endnoteRef:11]]，如表1所示。 [11: [] 王方华，徐飞. 赢利模式3.0 [M]. 北京:机械工业出版社，2009.] 

表1 盈利模式构成要素
	构成要素
	相关内容
	需要解决的问题

	价值对象
	平台能够接触的客户有哪些
有哪些细分市场的客户
	客户的特性如何

	价值主张
	平台可以为客户提供哪些产品、功能、服务与支持
	为客户提供的价值有哪些

	价值创造
	平台如何为客户提供价值
如何通过相关活动创造价值
	平台怎样创造价值

	价值实现
	平台如何通过这些价值来创造利润
	平台利润来源有哪些

	价值保护
	能力：提供这些价值，平台能力有哪些增长，还需要什么能力
持久性：增强还是削弱平台优势，需要采取哪些措施保持竞争力
	平台怎样获得竞争优势

平台怎样保持竞争优势


在明确盈利模式构成要素的基础上，基于理论分析和实践经验总结，归纳出目前电子商务盈利模式主要分为三大类，即价值链型、价值网络型和价值商店型盈利模式。
（1）价值链型盈利模式
价值链型电子商务盈利模式以价值链活动为基础，通过设计、生产和递送的产品与服务满足用户需求，重点在于增值过程设计和关系的管理，强调各部分紧密结合。价值链型电子商务主要有两类：一类以制造商为主，通过互联网把价值链上的供应商、分销商、零售商等买家和卖家链接起来，以传统市场资源为依托，通过降低生产、设计和交易成本取得收入，如海尔、戴尔；另一类以网络零售商为主，针对大众用户，通过提供低价、便利、有用的产品或服务，取得销售费、平台使用费和交易提成费等收入，从而实现盈利，如京东商城、当当网。
选取价值链型盈利模式的代表京东进行具体分析。作为中国最大的自营式B2C电商企业，京东主要提供平台完成企业和个人的交易活动，包括采购、销售、配送、支付和售后等从供应商至顾客的价值链上的环节。其盈利模式内容如表2所示。
表2 京东盈利模式
	盈利模式要素
	主要内容

	价值对象
	大众网络用户，分为企业用户和个人用户

	价值主张
	丰富的产品品牌与种类；“心服务体系”；一站式购物

	价值创造
	自营产品；支持供应商入驻；强大的网站信息系统；物流体系；金融服务

	价值实现
	自营销售收入；平台使用费；销售佣金；广告收入；金融收入

	价值保护
	优秀团队；信息系统；物流体系；拥有强大的用户群，具有较强竞争力


（2）价值网络型盈利模式
价值网络盈利模式的价值结构是中介业务发展变化的直接结果，强调帮助两个或更多需要交易的客户进行联络，电子商务平台是整个电子商务运营中的核心企业，其他企业围绕平台进行价值创造活动。与价值链型不同，价值网络型电商平台不注重商品采购、营销等环节，而是通过提供网络管理、基础设施运作等服务取得平台使用费、增值服务费等利润，实现盈利。这种类型广泛存在于第三方交易平台、网上经纪商等。
选取价值网络型盈利模式代表阿里巴巴进行具体分析。阿里巴巴是集B2B、B2C、C2C、门户和搜索引擎于一体的电商平台，旗下拥有阿里巴巴国际站和1688，分别面向国际和国内批发市场。其B2B业务属于价值网络型，盈利模式内容如表3所示。
（3）价值商店型盈利模式
价值商店型以集中技术为基础，强调问题解决的全过程，注重需求沟通和协商，主要包括发现获取问题、提出解决方案、选择解决方案、实施方案和控制评估。这一类电子商务企业以服务提供商为
表3 阿里巴巴盈利模式
	盈利模式要素
	主要内容

	价值对象
	中小企业以及想要进入中国市场的跨国企业

	价值主张
	提供信息交流平台；发布商机；诚信认证服务

	价值创造
	网络推广：对阿里巴巴本身以及入驻企业进行网络营销推广；
服务提供：众多产品品牌与种类；会员服务；
其他增值服务；
基础设施运作：支付平台；强大的信息系统

	价值实现
	会员费；网销宝、认证服务、精准营销等增值服务收入

	价值保护
	优秀团队；信息系统；强大的支付系统；拥有稳定的用户群，具有很强竞争力，成为行业领导者


主，通过提供活动与服务，取得信息服务费、会员费、增值服务费等收入。价值商店型电子商务盈利模式主要存在于娱乐服务提供商和专业信息提供商中，如网络游戏、在线文学、中国知网等。
选取价值商店型盈利模式代表中国知网进行具体分析。中国知网是一家致力于为各行各业提供知识和信息服务的数字出版平台，旗下拥有众多网站，包括中国期刊网、中国工具书网络出版总库、中国研究生网等。其盈利模式内容如表4所示。
表4 知网盈利模式
	盈利模式要素
	主要内容

	价值对象
	高校、科研机构、企事业单位和个人用户等

	价值主张
	整合学术资源，提供清晰、准确的搜索导航与检索

	价值创造
	针对不同的市场，配置相应的销售渠道；提供学习培训；客户关系管理

	价值实现
	网上包库；镜像网站；流量计费

	价值保护
	成熟的产品技术；差别化产品服务


机器人电子商务平台是以实体机器人为主要产品，以交易为主的第三方电商平台，其与京东、阿里巴巴的价值创造结构具有相似性，因而可以参考借鉴价值链型和价值网络型电子商务盈利模式；而价值商店型盈利模式侧重于为用户提供问题解决方案和定制服务，与机器人电子商务平台有所不同。因此，论文主要借鉴京东和阿里巴巴的盈利模式，对机器人电子商务平台的盈利模式进行分析设计。
 机器人电子商务平台盈利模式设计
机器人电子商务平台简介
机器人电子商务平台是B2B和B2C相结合的集交易、资讯、服务、教育等为一体的第三方垂直型电商平台。平台主要业务功能分为“基本业务”和“服务与支持”两部分。基本业务作为平台基础功能部分，主要包括电子目录、交易管理、供应商产品管理、物流管理和模块化配置设计等。服务与支持部分主要包括商务智能、资料管理、用户管理和智能管理，为采购商和供应商提供数据挖掘服务与支持等。另外，平台还包括机器人论坛、机器人比赛和拓展模块，作为平台的辅助功能，促进产品体验功能，为平台吸引用户群与流量。
电子商务实践经验显示，电商平台处于不同的发展阶段，其盈利模式也会发生变化。新进平台主要是维护和更新平台产品与服务，进行网络推广，培养用户和知名度，期间会取得销售收入，但不一定能够实现盈利；当用户处于相对稳定状态时，平台进入发展期，主要目标是获得更多用户，更多地满足用户需求并实现盈利；进入成熟期后，引领行业发展，成为行业龙头并参与制定相关标准，实现产品与服务全面化，打造核心竞争力和领先优势。
机器人电子商务平台盈利模式的设计基于发展时期的平台，设计目标是：业务整合和挖掘，搭建可持续发展的盈利模式，实现盈利。
机器人电子商务平台盈利模式总体框架
机器人电子商务平台盈利模式的构建涉及到用户、平台、产品及服务和促进机器人平台合理运营的相关活动、内外部资源等，各个因素之间具有相关性。结合机器人平台的主要业务，用户是机器人平台价值对象的来源，分析价值对象就是分析机器人平台相关用户；机器人平台为给用户提供产品与服务，构成平台价值主张；平台采取相关活动来吸引流量和用户，为用户提供价值，构成价值创造；平台通过整合内外部资源，创造竞争优势并保持持续竞争优势，形成价值保护要素；期间平台利润最终来源于用户，即平台的价值实现。
基于以上分析，构建机器人电子商务平台盈利模式的总体框架，如图1所示。



图1 机器人电子商务平台盈利模式总体框架
机器人电子商务平台盈利模式内容
重点选取20家垂直类机器人产品电子商务平台（中国机器人网、OFweek机器人网及机器人365等）以及10家典型的含机器人产品的水平电子商务平台（中国网库、慧聪网以及阿里巴巴等），通过调研分析，总结用户对机器人电子商务平台的基本需求，结合机器人电子商务平台的业务与特点，基于产品、功能和服务，将平台用户的需求属性归纳为可靠性、功能性、易用性、可获取性、安全性和响应性等方面，如图2所示。
基于机器人电子商务平台总体框架及用户的基本需求，从价值对象、价值主张、价值创造、价值实现和价值保护五个方面具体设计机器人电子商务平台盈利模式，如表5所示。
价值对象、价值主张、价值实现以及价值保护的具体内容，结合表5较为容易理解，在此不予赘述。重点对作为电子商务盈利模式核心的价值创造进行详细介绍。机器人电子商务平台的价值创造从网络推广、基本服务和特色服务三方面进行设计。



图2 机器人平台用户需求
表5 机器人电子商务平台盈利模式

	盈利模式要素
	主要内容

	价值对象
	核心用户：汽车行业、汽车零部件行业、电气行业等工业机器人消费市场
长三角、东北地区等机器人生产企业、经销商、贸易商
成长用户：对服务机器人、娱乐机器人、家用机器人等有需求的个人用户
国内外机器人大型生产和消费企业
潜在用户：以信息获取为主的企业与个人用户

	价值主张
	买方：一站式购物；顾客信息查询；资讯搜索与资料下载；自配置模块化服务等；
提供更多的产品选择，保证质量与安全，对产品需求及时处理
卖方：产品在线交易；企业店铺管理与产品推广营销；数据化服务等；
增加产品销售量，扩大销售区域，提高运营效率

	价值创造
	网络推广：线上宣传与推广；线下客户关系维护与培养客户忠诚度
基本服务：品牌基础建站；商机全网引流；效能促进交易
模块化自配置服务：根据平台提供的模板进行选择与配置；
根据用户需求说明书进行产品配置
采购与报价服务：采购信息匹配；实时更新采购与报价动态等
供应商认证与评估服务：生产型企业能力评估和非生产型企业能力评估

	价值实现
	平台使用费、交易佣金、增值服务费

	价值保护
	具有机器人相关专业知识背景的管理团队和技术人员；
与其他行业网站、新闻中心进行对外合作，并进行推广宣传；
向区域化和专业化发展，模块化自配置服务是平台的特色服务之一；
结合国家政策，巩固行业地位


[bookmark: _Toc494184676]
[bookmark: _Toc494184677]（1）网络推广
为提高用户注册数和浏览量，提高机器人平台交易量，需要对机器人电子商务平台进行网络推广。在广告方面，主要通过发布网络广告，实现相关网站链接推荐；在信息交流方面，主要通过机器人论坛发布资讯，更新行业动态，处理用户反馈咨询；在线下客户关系维护方面，主要通过在长三角、珠三角和东北等机器人核心买家和卖家较多的地区举办行业报告交流会，增加用户群，培养客户忠诚度。
（2）基本服务
机器人平台除了为买家和卖家提供一站式购物服务，还提供品牌基础建站、商机全网引流量、效能促进交易等其他基本服务，具体如表6所示。其中，品牌基础基站包括供应商的店铺管理以及各种数据服务；商机全网引流主要是指平台对内和对外的宣传推广服务，为平台和供应商增加曝光量，吸引用户；效能促进交易主要是平台通过一系列措施满足用户智能、便捷、安全的交易需求。
[bookmark: _Toc494184678]表6 机器人电子商务平台基本服务
	主要服务
	服务细分
	服务内容

	品牌基础建站
	基础建站
	网站主题风格可供企业选择

	
	店铺数据管理
	实时记录客户行为，浏览记录、产品流量商品售卖情况，清晰了解商品售卖动态，随时调整产品线

	商机全网引流量
	站内推广
	站内搜索公司或产品关键词，优先展示；
大型活动以及日常行业推广活动；
买家采购，优先报价，并可获得买家联系方式，进行下一步洽谈

	
	站外引流
	与其他平台进行合作，吸引流量

	效能促进交易
	权威认证
	通过企业数据化信用和权威机构认证，具有一定的信用积累，赢得买家信任

	
	智能化
客户管理
	交易过的买家，需要再次采购时，可以及时收到信息；
掌握买家浏览行为，了解买家最新动态；
系统智能推荐企业产品给潜在买家

	
	诚信体系
	权威认证和诚信档案等，提升企业可靠性，增加买家信任


同时，借鉴阿里巴巴会员制，将平台对个人会员以及企业会员的服务分免费和收费两个大类。个人会员采用免费模式，企业会员分为免费和收费两种服务模式，会员服务是平台各种增值服务的套餐，通过服务的差异吸引会员缴费获得盈利。具体内容如表7所示。
（3）特色服务
根据平台特点和主要业务，将特色服务分为模块化自配置服务、供应商认证与能力评估服务和采购与报价服务三部分。其中，模块化自配置服务致力于满足用户个性化需求。平台根据机器人的应用行业分类和功能分类提供典型机器人配置模板，用户根据自身需求选择配置模板和模块，对配置的机器人进行整体兼容性和各种性能仿真。当然，用户也可自行设计模板，平台将用户需求说明书分析配比之后反馈给相关供应商，为供应商提供商机。供应商认证与能力评估服务主要是对入驻供应商的认证，可通过与第三方信用管理机构合作，采用身份认证、会员评价、能力评估等一系列评价指标展示商家信用度，这些信息将作为企业的实力证明展现给买家。供应商企业能力评估主要针对生产型企业
表7 机器人电子商务平台会员服务内容
	服务范围
	个人会员
	普通会员
	VIP会员

	收费模式
	免费
	免费
	包年

	年费
	—
	—
	—

	允许发布信息
	求购
	品牌；供应；求购；展会；行情
	品牌；供应；求购；展会；行情；资讯；下载

	信息优先排序
	—
	—
	√

	产品推荐
	—
	—
	√

	信息关键字排名
	—
	10
	50

	每日询盘次数
	3
	10
	50

	每日报价次数
	0
	3
	20

	贸易提醒数量
	3
	5
	10

	商机收藏数量
	20
	50
	100

	发布商品数量
	0
	20
	不限

	供应信息数量
	—
	30
	不限

	资质认证
	—
	√
	√

	诚信档案
	—
	√
	√

	…
	…
	…
	…


和非生产型企业，评估内容分别如图3、4所示。采购与报价服务是指用户发布求购信息，平台对信息进行匹配并发送到相关供应商处，供应商根据采购需求详情，提交报价，采购商查看和比较各供应商报价情况，选择心仪产品在线下订单。通过采购与报价服务，采购商可实时掌握报价行情，供应商可详细了解采购信息，并与采购商实时交流，提高采购效率。


图3 生产型供应商企业能力评估

图4 非生产型供应商企业能力评估
机器人电子商务平台盈利模式仿真
e3-value仿真模型
e3-value是荷兰学者Gordijn提出的一种可视化工具，基于价值观点来描述企业的商业模式体系[[endnoteRef:12]]。e代表3层含义：经济的(economic)、可交换的(exchangeable)、价值赋能者(enabler)[[endnoteRef:13]]。e3-value主要包含两方面的功能：一方面通过价值模型描述各参与方之间的关系以及价值的创造、交换和消费；另一方面通过收益表描述各参与方的利润值分配并进行分析[[endnoteRef:14]]。通过e3-value仿真分析，得到电子商务企业价值模型，并通过对模型相关要素赋值得到相关参与者收益表，说明电子商务企业盈利模式的盈利性和可行性，有助于优化和创新盈利模式。 [12: [] GORDIJN J，AKKERMANS J M. Value-based requirements engineering: exploring innovative e-commerce ideas [J]. Requirements Engineering，2003，8(2):114-134.]  [13: [] 张双文. 商务模式的价值主张设计研究 [J]. 科技进步与对策，2007，24(6):143-146.]  [14: [] BAIDA Z，GORDIJN J，AKKERMANS H，et al. Ontology-based analysis of e-service bundles for networked enterprises: Proceedings of the 17th Bled International e-Commerce Conference，2004 [C].] 

（1）e3-value的建模元素
e3-value的建模工具中涉及到的主要建模元素有：参与者、价值活动、价值端口、价值界面、市场群体、价值对象等[[endnoteRef:15]]。需要指出，这里的价值对象与盈利模式中的价值对象所指的含义不同。后文分析平台e3-value价值模型中的价值对象，均指e3-value中的含义。 [15: [] 欧阳峰，赵红丹，郑广录. 基于e3-value的网络出版商业模式仿真分析研究 [J]. 中国软科学，2008(3):134-139.] 

（2）e3-value仿真分析的基本步骤 
a) 识别参与者，明确每个参与者所起的作用；
b) 确定每个经济实体的价值主张以及对所创造的价值进行清楚的表达；
c) 确定价值的创造者及接受者，建立价值模型；
d) 确定每个经济实体之间的条件以及数量交换关系；
e) 将条件和数量关系输入模型中试算，获得各参与者收益表，进行可行性和盈利性分析；
f) 调整模型变量，包括参与者、交换数量等，寻找更优的电子商务模式。
机器人电子商务平台e3-value价值模型
机器人电子商务平台参与者主要包括平台、供应商企业、个人用户和企业用户。平台以交易服务为主，供应商、个人用户和企业用户作为价值接收者完成交易。在此说明，个人用户是指个人消费者，企业用户指采购商企业，供应商企业指平台入驻供应商。其中的主要价值活动以及流向如下：个人用户通过平台进行交易并完成支付。企业用户在进行交易并完成支付的同时得到潜在价值，有助于企业了解市场行情，此外，还可享受平台提供的其他服务，如模块化自配置。供应商企业通过产品管理使产品上架，平台将供应商与个人用户和企业交易的所得交给供应商，个人用户的收益作为B2C业务，平台收取一定比例的提成费用；此外，平台还为供应商企业提供基本服务，收取基本服务费，为供应商提供增值服务（企业认证与能力评估、智能数据等），收取相应的增值服务费。通过上述分析，利用e3-value仿真软件建立如图5所示的价值模型。
机器人电子商务平台价值模型的模拟运算与改进
（1）模型各参与者的参数赋值与运算
目前B2B和B2C相结合的垂直型电子商务网站在机器人行业较少，难以获得相关网站公开的运营数据。为提升仿真结果的可信度，论文针对所需要的参数对中国机器人网、慧聪网、阿里巴巴等电子商务企业进行了二手数据的统计分析，结合艾瑞咨询网、中国电子商务研究中心、中国市场调查网等相关调研和行业报告，得到相关参数的初始假设，数据来源示意图如图6所示。
根据以上数据来源分析，假设平台供应商企业注册用户约5 000家，使用平台增值服务的约占1%，
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图5 机器人电子商务平台e3-value价值模型


图6 机器人电子商务平台数据来源示意图
平台基本服务费2 000元/年，增值服务费6 000元/年，基本服务费面向注册供应商及企业用户，增值服务主要面向供应商企业。个人注册用户1 000人，个人用户平均消费2 000元/年。企业注册用户6 000家，平均消费30万元/年。企业用户全部收入属于供应商，平台对B2C业务收取5%的交易提成费用。另外假设机器人电子商务平台所需支付的各种服务、技术更新和维护以及各项管理等费用总和为2 000万元/年。平台还向供应商企业和企业用户提供用户偏好和行业动态等相关信息，有助于其了解市场动态，将这种潜在价值量化，供应商企业的用户偏好等信息潜在价值量化为2万/年，企业用户从购买产品中得到的价值量化为50万/年，行业动态等信息的潜在价值量化为5 000元/年，个人用户从购买的
产品中得到的价值量化为3 000元/年。
将相关参数代入价值模型，使用e3-value仿真软件计算得到机器人电子商务平台收益表、供应商企业收益表、企业用户收益表和个人用户收益表，表中平台、供应商企业、企业用户和个人用户的年收益分别为2 400 000元、1 891 600 000元、1 218 000 000元和1 000 000元，各参与者都得到了正的经济价值，证明了机器人电子商务盈利模式的可盈利性和可行性。其中，平台收益表如表8所示。
（2）机器人电子商务平台盈利模式的改进
通过模型进行价值计算不是说明所设计的机器人平台盈利模式优劣，而是发现判断其优劣的依据[[endnoteRef:16]]，结合仿真结果分析，可以寻找新盈利点和盈利机会。通过仿真计算可知，机器人平台超过50%的利润来源于平台基本服务以及增值服务，来源于企业用户的收入占比10%，在企业用户市场还有很大盈利潜力。结合平台基本情况，对模型中参数进行调整和测算，进一步寻找有效的盈利点。将机器人平台的价值对象分为机器人产品和平台服务。根据价值对象，来进行价值活动解构，将机器人平台分为机器人产品、广告服务、模块化自配置服务和其他增值服务；从价值端口解构，寻找具有价值对象 [16: [] 彭定洪，贾婷婷，李青青，等. 基于e3-value的移动商务商业模式仿真分析 [J]. 科技与管理，2013，15(4):71-76.

作者简介：同淑荣(1963-)，女，陕西合阳人，教授，博士生导师，主要研究方向为产品知识管理、产品设计管理、质量管理等；聂亚菲（1993-），女，河南洛阳人，博士研究生，主要研究方向为产品知识管理、电子商务；梁晓雁（1991-），女，山西临汾人，硕士研究生，主要研究方向为电子商务。] 


表8 机器人电子商务平台收益表
	Value Interface
	Value Port
	Value Transfer
	Occurrences
	Valuation
	Economic Value
	Total

	{robot, money (personal),money (business)}
	
	
	1
	
	-1 801 900 000
	

	
	in: robot
	(all transfers)
	1
	0
	0
	

	
	out: money(personal)
	(all transfers)
	1
	1 900 000
	-1 900 000
	

	
	out: money(business)
	(all transfers)
	1
	1 800 000 000
	-1 800 000 000
	

	{money, basic service, information}
	
	
	5 000
	
	10 000 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	5 000
	2 000
	10 000 000
	

	
	out: basic service
	(all transfers)
	5 000
	0
	0
	

	
	out: information
	(all transfers)
	5 000
	0
	0
	

	{money, added value service}
	
	
	50
	
	300 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	50
	6 000
	300 000
	

	
	out: added value service
	(all transfers)
	50
	0
	0
	

	{money, robot}
	
	
	1 000
	
	2 000 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	1 000
	2 000
	2 000 000
	

	
	out: robot
	(all transfers)
	1 000
	0
	0
	

	{money, robot, information}
	
	
	6 000
	
	1 800 000 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	6 000
	300 000
	1 800 000 000
	

	
	out: robot
	(all transfers)
	6 000
	0
	0
	

	
	out: information
	(all transfers)
	6 000
	0
	0
	

	{money, service}
	
	
	6 000
	
	12 000 000
	

	
	in :money
	(all transfers)
	6 000
	2 000
	12 000 000
	

	
	out: service
	(all transfers)
	6 000
	0
	0
	

	INVESTMENT
	
	
	
	
	0
	

	EXPENSES
	
	
	
	
	20 000 000
	

	total for actor
	
	
	
	
	
	2 400 000




其他端口，即机器人平台寻找其他用户端口，主要表现在与广告商建立价值交换关系，并且将供应商企业中机器人设计提供商企业提取出来，通过提供模块化自配置服务建立交换关系。调整模型如图7所示。
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图7 机器人电子商务平台的e3-value调整模型
经过调整之后，机器人平台除了提供产品和服务之外，模块化自配置服务进一步突出，吸引广大企业用户的注册和供应商的入驻。假设企业用户增加至6 500家，其中定制产品需求企业数为100家，对于定制产品，平均支付费用50万/年，平台通过模块化自配置服务提供技术支持，收取机器人设计服务提供商5%的交易提成；广告商有500家，平均支付费用5 000元/年。随着机器人平台业务的拓展，成本和风险也将增加，假设机器人平台所需支付的各种服务、技术更新和维护以及各项管理等费用总和增加至2 500万元/年。其他参数保持不变，将这些数据代入e3-value仿真软件计算，得到机器人平台的收益增加至3 400 000元/年，说明增加的价值活动能够有效促进盈利。平台收益表如表9所示。
表9 改善后机器人电子商务平台收益表
	Value Interface
	Value Port
	Value Transfer
	Occurrences
	Valuation
	Economic Value
	Total

	{robot, money (personal), money (business)}
	
	
	1
	0
	-1 951 900 000
	

	
	in: robot
	(all transfers)
	1
	0
	0
	

	
	out: money (personal)
	(all transfers)
	1
	1 900 000
	-1 900 000
	

	
	out: money (business)
	(all transfers)
	1
	1 950 000 000
	-1 950 000 000
	

	{money, basic service, information}
	
	
	5 000
	
	10 000 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	5 000
	2 000
	10 000 000
	

	
	out: basic service
	(all transfers)
	5 000
	0
	0
	

	
	out: information
	(all transfers)
	5 000
	0
	0
	

	{money, added value service}
	
	
	50
	
	300 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	50
	6 000
	300 000
	

	
	out: added value service
	(all transfers)
	50
	0
	0
	

	{money, robot}
	
	
	1 000
	
	2 000 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	1 000
	2 000
	2 000 000
	

	
	out: robot
	(all transfers)
	1 000
	0
	0
	

	{money, robot, information}
	
	
	6 500
	
	1 950 000 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	6 500
	300 000
	1 950 000 000
	

	
	out: robot
	(all transfers)
	6 500
	0
	0
	

	
	out: information
	(all transfers)
	6 500
	0
	0
	

	{money, service}
	
	
	6 500
	
	13 000 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	6 500
	2 000
	13 000 000
	

	
	out: service
	(all transfers)
	6 500
	0
	0
	

	{product, money}
	
	
	100
	
	50 000 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	100
	500 000
	50 000 000
	

	
	out: product
	(all transfers)
	100
	0
	0
	

	{advertisement, money}
	
	
	500
	
	2 500 000
	

	
	in: money
	(all transfers)
	500
	5 000
	2 500 000
	

	
	out: advertisement
	(all transfers)
	500
	0
	
	

	{design, money}
	
	
	1
	
	-47 500 000
	

	
	in: design
	(all transfers)
	1
	0
	0
	

	
	out: money
	(all transfers)
	1
	47 500 000
	-47 500 000
	

	INVESTMENT
	
	
	
	
	0
	

	EXPENSES
	
	
	
	
	25 000 000
	

	total for actor
	
	
	
	
	
	3 400 000



机器人电子商务平台对于企业客户群的选择，除了工业机器人的目标客户，还可以大力发展服务、家用和娱乐机器人等市场的客户群，增加品牌种类，进而提高平台的访问量和注册用户量；同时，平台可以有针地性地宣传和推广模块化自配置服务，发展机器人设计服务提供商，尽可能满足用户设计要求，提升用户体验，增强用户黏性。
结语
论文从价值创造的角度出发，对机器人电子商务平台盈利模式进行了设计研究。基于盈利模式理论基础和典型电子商务盈利模式借鉴，结合平台主要业务和特点，提出机器人电子商务平台盈利模式设计的总体概念框架，说明盈利模式五个要素之间互相支撑的系统关系，并从“价值对象”、“价值主张”、“价值创造”、“价值实现”和“价值保护”五个方面设计机器人电子商务平台盈利模式。通过构建机器人电子商务平台e3-value价值模型模拟运算和调整，进一步改善平台盈利模式，从数据方面说明机器人电子商务平台盈利模式的可行性以及市场用户和运营业务的侧重点。需要指出的是，目前国内外关于机器人电子商务平台盈利模式的相关研究较少，有许多问题还需进一步分析。例如，初期、发展期和成熟期三个阶段机器人电子商务平台盈利模式的演变、发展及实践验证等，将是下一步的研究工作。
参考文献
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