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摘  要：本文首先结合商业模式画布详细剖析了高端装备制造企业陕鼓动力的商业模式九大构成要素。然后，鉴于画布方法的局限性，引入系统动力学方法，构建案例企业转型前后的存量流量模型，进一步剖析了九要素如何以不同的方式有机组合促成了装备制造企业商业模式创新路径的产生。最后借助Vensim-PLE软件，对模型进行仿真分析。结果显示：价值主张定位精准与否决定了商业模式创新路径选择的成败；商业模式创新路径始于客户需求，终于客户需求满足；客户需求导向型路径优于核心资源导向型路径；商业模式创新路径是一条系统集成创新之路。
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Study on the Path of Business Model Innovation of Chinese High-end Equipment Manufacturing Industry Based on System Dynamics
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Abstract： First of all, combing with the business model canvas, This paper detailed analyzes the nine business model elements of the high-end equipment manufacturing company Shangu Power Co,.LTD. Then in view of the limitations of the canvas method, the system dynamics method is introduced, trying to build the stock flow model of the case enterprise before and after its transformation, further analysis of how the nine elements in different ways to promote the organic combination of manufacturing enterprises to create a business model innovation path. At last, with the help of Vensim-PLE, the software simulated and analyzed the model. The results show that: the success or failure of business model path selection is depended on the value proposition positioned accuracy or not; The path of business model innovation began with the customer needs, and end at the customer satisfaction; Customer demand-oriented path is superior to core resource-oriented path. The path of business model innovation is a system integration innovation road.
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高端装备制造业作为中国的支柱产业之一，对国民经济的发展至关重要。随着信息化和经济全球化速度的不断加快，高端装备制造企业所面临的复杂多变的市场环境日益凸显。企业之间由最初的产品、人才和技术的竞争，转向更高层级的商业模式的竞争。中国高端装备制造企业大多处于“微笑曲线”的底部，随着“中国制造2025”的提出，中国政府开始探索如何从制造大国向制造强国转型。在这样背景下，为获得更高的附加价值，越来越多的高端装备制造企业不断探寻新的商业模式。因此，通过对典型企业的分析，寻找一条商业模式创新路径，对中国高端装备制造企业在经济全球化下获得可持续竞争优势具有重要意义。
1 文献综述
本文对中国高端装备制造业典型代表企业陕鼓动力进行深入的访谈、调研，在进一步研究的基础上发现：当面临相同的外部环境条件和拥有类似的内部资源时，企业价值主张的定位、核心资源的配置、关键业务的开展、客户细分的界定差异，会在很大程度上影响企业现在以及今后的发展。由此不难看出，高端装备制造企业商业模式创新路径绝不是由单一的因素所能决定的，而是一种复杂的系统要素集成在起作用。这种路径的集成能力最终决定了企业能否在激烈的市场竞争中生存和发展。因此探究商业模式创新路径选择时，应重点关注要素集成的方式以及它们之间是如何相互作用的。
虽然学者们在商业模式创新路径的界定方式、核心环节等方面观点不同，但都认为商业模式创新路径的选择对企业经营绩效有着重要影响[1]。已有文献对商业模式创新路径的研究主要从价值链、供应链、资源能力、产品或服务等不同的视角展开[2]。一是从价值链创新视角出发，把价值活动的定位、设计与匹配列为研究的重点，通过优化企业内部资源配置，使得企业保持成本优势的同时将资源利用率达到最大[3-4]；二是从供应链创新的视角出发，通过重构供应链结构以及搭建以顾客价值为中心的价值网络，优化配置企业内外部的资源，形成上下游供应链同步创新，保障企业在复杂多变的市场下健康发展[5-6]；三是从资源能力创新视角出发，这种商业模式创新侧重于对新资源的发掘和利用，或充分挖掘现有资源的潜在价值，从而建立起竞争优势[7]；四是从产品或服务视角出发，这种商业模式创新属于外部拉动型路径，通过不断寻找未被发现的客户细分价值区域，打造一种全新的产品或服务，实现顾客价值的蓝海战术，由此拉动企业成长[8]。
此外，现有研究也有基于上述不同的角度对商业模式创新路径进行研究，如丁浩等[9]把国外商业模式创新路径的研究归纳为静态视角与动态视角；Frankenberger等[10]基于创新管理的过程模型，并结合已有的14个商业模式创新案例，提出了4阶段的商业模式创新框架：启蒙、构思、集成和执行。Girotra, K. and S. Netessine[11]结合企业家在商业模式创新实践中的决策，提出了4W的商业模式创新路径：应该提供什么样的产品或服务组合、什么时候做出关键决策、谁是最好的决策制定者、决策制定者为什么做出那样的选择。姚伟峰和鲁桐[12]指出商业模式的创新路径是由技术创新推动的，通过不断地对公司内外部资源的有效整合树立自身的竞争优势，最终实现为顾客创造价值，企业对拥有资源的整合能力高低决定了商业模式创新的成败。
上述文献加深了我们对企业商业模式创新路径的认识，但大多停留在理论层面的论述，没能结合具体的企业对其创新路径进行调查、取证、分析[13]。此外，当前研究所涉及的行业较为宽泛[14]，不同行业的商业模式差异很大，很少有对高端装备制造企业展开深入的案例研究[15]，特别是对具有高技术、高附加值的特殊高端装备制造企业的价值主张、关键业务、核心资源和客户细分[16]的系统性研究；现有文献的研究重点多放在了商业模式的各个单一子要素对创新路径的影响[17-18]，忽视了商业模式在本质上属于企业内部复杂系统的一环[19]，商业模式创新是一种复杂的多要素的系统集成创新，而并非单一要素诸如技术改进或是价值链的重构[20-21]。
鉴于此，要了解和掌握商业模式这个复杂系统在创新路径选择时的运作机制和作用机理，需要借助于能解决多因素交互作用问题的理论和工具。系统动力学是一门将反馈的方法纳入到复杂系统研究的学科，也是一门探索运用系统的思维分析和解决现实问题的学科[22]，具有解析不同的复杂系统现象和机理之间的动态结构与反馈机制的优势[23]。近些年，系统动力学被认为是研究和处理企业复杂系统问题的有效工具[24-25]。本文利用Forrester提出的系统动力学系统思考和建模理论，以定性和定量相结合的研究方法为基础，对中国高端装备制造业商业模式创新路径进行研究，首先用定性的方式对案例企业商业模式九要素之间可能存在的因果关系进行界定，然后利用反馈、控制等系统行为设计反馈回路，并通过对高端装备制造企业典型代表陕鼓动力商业模式转型前后两次系统动力学的模拟与仿真，定量地探明路径创新要素的交互作用及其影响机理，为中国高端装备制造企业实现商业模式的创新驱动和行业的转型升级指明方向。
2 高端装备制造企业商业模式创新路径模型构建
2.1 模型构建的案例选择
本文对商业模式创新路径的研究是基于系统集成的视角，探究高端装备制造企业如何协调公司内部的各种资源，来应对瞬息万变的市场环境。在现有文献的基础上选取典型高端装备制造企业深入调研，以案例研究的方法来构建具体的商业模式创新路径动态模型。
本文的系统动力学存量流量图以及各变量参数的赋值主要来自于西安陕鼓动力股份有限公司（以下简称：陕鼓动力），陕鼓动力是一家凭借工业鼓风机发展起来的传统国营制造企业，2002年后公司进行了一系列的改革，商业模式有了很大的转变，从最初的提供单一产品，到提供成套智能设备，再到交付整套智能系统，并最终提供装置运营的全生命周期服务。以此作为案例企业原因如下：首先，陕鼓动力是国内从传统装备制造业向高端装备制造业以及服务化转型的典范，研究具有代表性。其次，陕鼓动力是一家上市制造企业，公司内部的财务数据对外开放。此外，笔者团队多次到陕鼓企业进行实地调研，并与中高层管理者约见访谈，熟知企业的商业模式创新路径的转变过程，为系统动力学模型变量的选取、参数的赋值、内部作用机理的阐述奠定了良好的基础。
为了清晰的展现案例企业转型前后的商业模式，本文引入一种商业模式创新的工具——商业模式画布。商业模式画布是由Osterwalder and Pigneur[16]提出的，是一种用来描述商业模式、可视化商业模式、评估商业模式以及改变商业模式的通用语言。通过可视化各个子模块在转型前后公司定位的变化（如图1），能清晰的看到一家中国典型装备制造业在向高端装备制造业和服务化转型的过程中，商业模式各个构造快是如何发生变化的，并为下文探究它们变化的机理，及对商业模式创新路径的选择影响打下基础。

注：（1）、（2）分别代表转型前、后
图1 陕鼓动力转型前后商业模式对比图
在原有商业模式下，案例企业像中国大部分传统制造业一样将产品生产和技术研发环节作为其关键业务，对用户的需求和设备的使用体验了解不多。在一个大工业链条中，制造企业只是中间的一个小环节，如果不设法向两端延伸，利润空间其实是相当有限；新的商业模式路径下，陕鼓动力坚持以客户为中心、以顾客需求为导向、向客户要任务、给客户创造最大价值和系统解决方案的经营理念，开启了从装备制造向服务转型之路，不断尝试新的商业模式，寻找适合公司发展需求的最佳创新路径。
2.2 模型构建的研究方法
商业模式画布的提出，使得企业的商业模式可视化、标准化，帮助团队催生创意、降低猜测，确保找准目标用户以及合理解决问题的方法，进而制定适应市场环境的计划，能够及时发现并满足用户的需求。
随着现代企业之间竞争白热化加剧，企业商业模式需要不断创新，而在创新路径选择的过程中面临着内外部环境的复杂性、动态性、不确定性等一系列的问题，而商业模式画布是一种太过于静态的工具，不能很好的描述各种要素之间的相互作用机理，此外，画布分析过程中过于主观，缺少一定的数据支撑，需要一种补充的方法支持来更好地适应企业决策时所面临的动态复杂性。为了克服商业模式画布的这些缺陷，Cosenz[21]提出了动态商业模式画布（DBMC）。这一方法的操作思路是，将系统动力学的反馈、动态、系统的理念植入到画布的九要素中，与系统动力学结合完成模型构建，可以从系统和灵活的角度来有效地改进业务战略沟通和绩效管理，从而能够识别和分析商业模式的关键要素之间的主要因果关系，能为企业商业模式路径分析提供有价值的工具支撑（如图2所示）。



图2 动态商业模式画布作用机理图
动态商业模式画布绘制前，先由管理层对企业现有的商业模式九要素进行界定、描述、分析，并在画布中直观的呈现出来，以此为基础对受访企业进行半结构化访谈，访谈围绕着商业模式创新对企业经营的作用机理、作用路径展开。访谈结束后，被访谈者根据自己的经验提出九个子模块各自的关键变量，并指出主要变量之间的关系。这是一个研究者和被访谈者双方互动的过程，首先根据访谈获得的信息对各个变量参数进行初步的赋值，然后再和被访者确认进行修改，最后综合各个受访者的意见，借助Vensim软件绘制各个模块变量间的存量流量图，阐明它们之间是如何相互作用，进而对商业模式路径选择产生影响的。
2.3 理论模型构建
本文系统动力学模型构建是基于商业模式画布，系统内外部允许物质、信息、能量的流通，在系统研究的过程中，只分析系统内部相互作用，不考虑系统边界外部因素的干扰。模型由九个子模块构成，分别是价值主张、关键业务、核心资源、客户关系、渠道通路、客户细分、重要伙伴、成本结构、收入来源。对各个子系统主要边界的界定如下：
价值主张子系统：价值主张指公司为客户所能提供的产品或服务。
客户细分子系统：客户细分指组织机构的服务对象。客户构成了任何商业模式的核心，是企业一切活动开展的最终目标，客户数量的变化是衡量商业模式路径选择优劣的关键尺度。
关键业务子系统：关键业务指公司为客户提供产品或服务要采取的措施。不同商业模式下的关键业务有很大区别，这由企业的价值主张决定。
成本结构子系统：成本结构指组织机构获取核心资源、实施关键业务、展开重要合作产生的费用。
核心资源子系统：核心资源指企业自身所拥有的能力和资源，包括技术、人才、知识等，是保证企业能够正常运转的关键内容。企业对核心资源的掌控，直接决定着其在同行中的竞争地位和客户的青睐水平。
收入来源子系统：收入来源指客户为公司提供的价值服务所支付的费用。
重要伙伴子系统：重要伙伴指企业在价值链的上下游关系密切的服务商。本文对重要伙伴界定主要指上游原材料供应商，在规模经济的影响下，本组织机构产品的销量越大，对原材料的需求量就越多，公司与供应商就有较强的议价能力，间接的降低了成本的结构。
客户关系子系统：客户关系指组织机构和特定客户细分群体建立和维持的不同关系。
渠道通路子系统：渠道通路指组织机构接触、沟通其客户细分群体进而传递价值主张。渠道通路是客户对企业的产品或服务的第一印象，它对客户的体验充当着重要的角色，一定程度上影响着客户的满意度。
在对子系统的边界界定的基础之上，本文构建了案例企业转型前的存量流量图（如图3）。


图3 陕鼓动力转型前存量流量图
模型主要反馈回路如下：
(1) 研发能力→风机正常运转比例→系统的集成能力→客户满意度→客户数量→订单数量→产品收入→利润→研发占收入投入比；
(2) 与供应商议价能力→生产费用→产品价格→同行价格竞争优势→客户满意度→客户数量→订单数量；
(3) 核心技术竞争力→风机能量转换效率→系统的集成能力→客户满意度→客户数量→订单数量→产品收入→利润→研发占收入投入比→研发能力。
模型中方程式构造和主要变量解释如下：
（01）成本结构=INTEG（成本投入，29000），是成本的积累方程，其中29000是初始值；
（02）成本投入=人工成本+生产费用+研发费用；
（03）研发费用=收入*研发占收入比例；
（04）生产费用=订单数量*单个订单生产费用；
（05）收入来源=INTEG（收入，31200），是收入的积累方程，其中31200是初始值；
（06）收入=产品收入；
（07）产品收入=产品价格*订单数量；
（08）利润=收入-成本投入；
（09）与供应商的议价能力=0.01*订单数量/2；
（10）客户数量=INTEG（新增客户-流失客户，60），是客户积累方程，60是初始客户数量；
（11）新增客户=INTEGER（客户满意度*潜在客户）；
（12）流失客户=客户数量*客户流失率；
（13）潜在客户=年新增潜在客户+流失客户；
（14）客户满意度=同行价格竞争优势*系统的集成能力；
（15）同行竞争优势=1-(同行产品价格-产品价格)/产品价格；
（16）系统的集成能力=INTEG（能力增加，0.2），是系统的集成能力积累方程，初始能力0.2；
（17）能力增加=风机正常运转比率*风机能量转换效率；
（18）风机正常运转比率=研发能力；
（19）风机能量转换效率=核心技术竞争力；
（20）研发能力=SQRT(研发占收入比例*利润)；
（21）核心技术竞争力=WITHLOOKUP（Time，lookup），其中
lookup=([(2001,0.5)(2005,1)],(2001,0.8),(2002, 0.76),(2003,0.73),(2004,0.68),(2005,0.65))
本文所构建的案例企业转型后的存量流量如图4所示。陕鼓动力现阶段从装备制造向高端装备制造和服务化转型过程中，商业模式选择了一条客户需求导向型路径，价值主张有了很大的变化，各子系统的主要变量的重新界定如下：


图4 陕鼓动力转型后存量流量图
模型主要反馈回路如下：
(1) 研发能力→风机正常运转比例→系统的集成能力→客户满意度→客户数量→订单数量→产品收入→利润→研发占收入投入比；
(2) 与供应商议价能力→生产费用→产品价格→同行价格竞争优势→客户满意度→客户数量→订单数量；
(3) 企业品牌效应→客户满意度→客户数量→订单数量；
模型中方程式构造和主要变量解释如下：
（01）成本结构=INTEG（成本投入，360000），是成本的积累方程，其中360000是初始值；
（02）成本投入=人工成本+工程费用+服务费用+生产费用+研发费用；
（03）研发费用=收入*研发占收入比例；
（04）生产费用=订单数量*单个订单生产费用；
（05）工程费用=订单数量*单个工程成本；
（06）服务费用=订单数量*年均服务费用；
（07）收入来源=INTEG（收入，400000），是收入的积累方程，其中400000是初始值；
（08）收入=产品收入+工程收入+服务收入；
（09）产品收入=产品价格*订单数量；
（10）工程收入=工程报价*订单数量；
（11）服务收入=订单数量*年均服务收入；
（12）利润=收入-成本投入；
（13）与供应商的议价能力=0.01*订单数量/2；
（14）客户数量=INTEG（新增客户-流失客户,100），是客户积累方程，100是初始客户数量；
（15）新增客户=INTEGER（客户满意度*潜在客户）；
（16）流失客户=客户数量*客户流失率；
（17）潜在客户=年新增潜在客户+流失客户；
（18）客户满意度=同行价格竞争优势*系统的集成能力；
（19）同行竞争优势=1-(同行产品价格-产品价格)/产品价格；
（20）系统的集成能力=INTEG（能力增加，0.6），是系统的集成能力积累方程，初始能力0.6；
（21）能力增加=风机故障修复效率*风机正常运转比率*风机能量转换效率；
（22）风机故障修复效率= SQRT(设备维护水平)；
（23）风机正常运转比率=SQRT(工程配套程度)；
（24）风机能量转换效率=研发能力；
（25）研发能力=研发占收入比例；
（26）工程配套程度=WITHLOOKUP（Time，lookup），其中
lookup=([(2010,0.5)(2020,0.8)],(2010,0.6),(2011,0.63),(2012,0.68),(2013,0.64),(2014,0.7),
(2015,0.68),(2016,0.71),(2017,0.7),(2018,0.7),(2019,0.7),(2020,0.7) )
（27）设备维护水平= WITHLOOKUP（Time，lookup），其中
lookup=([(2010,0.4)-(2020,0.7)],(2010,0.5),(2011,0.53),(2012,0.57),(2013,0.54),(2014,0.6),
(2015,0.62),(2016,0.59),(2017,0.6),(2018,0.6),(2019,0.6),(2020,0.6) )
3 商业模式创新路径模型仿真分析
陕鼓动力转型前的仿真测试图如图5所示。本文借助系统动力学软件Vensim-PLE对提出的模型进行仿真分析，模型的时间单位为年，时间步长0.25，仿真开始年份为2001，仿真终止年份为2005。仿真模型主要参数及方程式的确定，基于对目标制造企业半结构化访谈；数据的收集来源主要包括公司报表、相关文献的统计数据、实地调研、访谈记录等。在这些企业信息的基础上，对模型不断进行仿真调试，实现对本阶段商业模式路径九大构成要素的动态仿真分析和预测。在这些初始的调试约束条件下模型假定如下：
(1) 在仿真进行的这五年内，本行业政治、经济环境基本稳定，行业技术水平逐步提升，未出现颠覆性技术，也没有出现可替代产品；
(2) 在初始状态下假定2001-2005年案例企业的商业模式保持不变，产品价格、研发投入比例、人工成本等，保持2001年公司的经营状况不发生改变。

图5 陕鼓动力转型前仿真测试图
本部分的仿真模拟是在案例企业原有的商业模式路径下进行的，通过上文模型分析我们知道，商业模式子系统并非彼此孤立的，路径变迁的过程中，一个子系统发生变化，别的子系统往往随之改变。鉴于此，为更清晰的阐述商业模式九大子系统之间的相互关系，本文将仿真图在商业模式画布框架内集中呈现并加以分析。
（1）价值主张子系统
价值主张如何定位，是高端装备制造企业在商业模式路径选择过程中最重要的一环，本文借助企业的系统的集成能力间接衡量价值主张的好坏。从转型前的仿真测试图中可以看出，本阶段案例企业的价值主张总体处于较低水平，特别是初始阶段，系统的集成能力还不到0.2。虽然在预测的未来几年时间内可能有一定程度的提升，不过增长的幅度是逐年递减的，仿真结束年份集成能力刚满0.6。陕鼓动力在现有商业模式路径条件下，由于价值主张的错误定位，导致公司过分看重研发能力对企业绩效的影响，而忽略了用户的真正需求。
（2）关键业务、核心资源、成本结构子系统
核心资源是保证企业商业模式能够正常运转的关键内容，案例企业在当前价值主张下，凭借企业的核心资源，2001年在同行市场上占有绝对的竞争优势。然而，随着时间的推移，同行企业的技术也日益完善，案例企业核心技术竞争优势逐渐衰弱，五年仿真时间内已经由最初的0.8降到0.65的水平。为了加强对目标客户的吸引，陕鼓动力只能从关键业务下手，投入更多的研发经费，从2001年的600万元提高到2005年的900万元。但是随着风机能量转换与理论峰值的日趋接近，致使能量转换效率很小幅度的提升就需要大量的研发经费的投入，导致企业成本压力不断增加，但也未能阻止核心资源的流失。
（3）重要伙伴、渠道通路子系统
企业与供应商的议价能力，取决于企业市场份额的占有比例以及采购订单的数量的大小。从仿真图中可以看到，从2001-2005五年的时间之内，案例企业与上游供应商的议价能力从0.3逐步提升到0.45的水平，不过增幅缓慢。这是因为基于本行业现有产品的客户需求趋于饱和，企业的订单数量在仿真时段内，每年仅以6单位的速率增长，加上公司现行的价值主张没有能力发掘新的潜在客户，只能凭借已有的核心技术竞争力与同行企业竞争有限的目标需求客户。
（4）客户细分、客户关系、收入来源子系统
客户数量的增减，是商业模式路径选择好坏的一个直观体现。在仿真时间段内，案例企业的客户数量由最初的60个单位缓慢上升到90个单位水平，增长幅度一直比较平缓。对客户数量产生影响的关键因素有两个，一是流失客户，是由现阶段已有客户的满意度决定的；二是新增客户，是由企业市场竞争能力和客户满意度共同决定的。受市场需求波动的影响，年新增客户数量不断变化，总体呈现上升趋势，不过随着仿真进行这种趋势逐渐放缓。由于案例企业市场竞争能力的减弱，流失客户数量逐年增加。客户关系的紧张和客户数量增幅缓慢，最终导致了企业收入从2001-2005五年时间内，年增长率不足5%。鉴于此，案例企业急需重新定义价值主张，寻找新的客户细分群体，以缓和客户关系。
本阶段的商业模式下，由于价值主张的错误定位，企业选择一条核心资源导向型路径，导致公司过分看重研发能力对企业绩效的影响，而忽略了用户的真正需求。核心资源导向型路径，是一种由内及外的商业模式。就是制造企业设计商业模式时候，一切业务的开展都是基于已有的核心资源，从公司已有的产品或服务出发寻求潜在的客户细分。现阶段，案例企业的关键业务就是基于“全套轴流压缩机技术”这一核心资源，在此基础上，加强设备动能的研发力度，确保出厂时候设备性能优于同行，至于交付到用户手中，如何安装、调试、监控、维护，都没有列入企业的关键业务中。不可否认，企业研发能力在一定程度上决定着在同行中的核心竞争能力，不过企业的存在不是为了比拼技术研发能力强弱，企业存在就是为了向顾客提供商品和服务。所以，企业开展的所有活动，都应该仅仅抓住现有客户的需求展开。风机是一个比较特殊的行业，客户真正需要的不是风机本身，而是设备提供的工业气体来完成企业的冶金、炼油等作业。气体供给的效率和连续性，是由风机的质量、工程的配套程度以及设备的维护水平等多个方面共同决定的。这种商业模式的缺陷就导致了尽管设备拥有良好的性能，可是由于工程的配套程度和设备的维护水平跟不上，风机故障率较高，能量转换效率不能满足客户的需求，进而引发客户关系的紧张、企业经营口碑变坏等一系列恶性循环。鉴于此，陕鼓动力高层开始重新审视公司的商业模式布局，探索一条以客户需求为核心，兼顾产品生产和后续服务的商业模式新路径。

图6 陕鼓动力转型后仿真测试图
陕鼓动力转型后的仿真测试图如图6所示。2002-2009年是案例企业转型过渡期，2010年及以后服务化模式基本稳定，鉴于此，本阶段仿真开始年份为2010，仿真终止年份为2020，时间跨度为10年，其中2010-2016为样本期，2017-2020为预测期，模型时间单位为年，时间步长0.25。本阶段的调试过程和仿真理念沿用上阶段的，下文对仿真结果的阐述主要集中在以下两个方面：一是案例企业在新的商业模式路径下，企业仿真进行的十年发展状况；二是案例企业商业模式新旧路径下，经营状况的差异及原因。
（1）价值主张子系统
从上文模型分析我们知道，转型后的案例企业商业模式路径的变更首先从价值主张的定位入手，将价值主张的关注点由产品转向客户，企业一切经营活动从客户的需求出发。在这样的价值主张的正确引导下，案例企业的系统的集成能力从初始阶段的0.6，经过十年的仿真发展期，飞跃到仿真结束时候的0.78，这样的集成能力已经远高于原有路径下价值主张的能力。能力增加幅度呈现上升趋势，特别是2010-2014年期间，能力增加趋势明显；2015-2020年期间，能力增加趋势趋于平稳。价值主张定位的好坏，很大程度上决定了企业商业模式创新路径的成败。
（2）关键业务、客户关系子系统
随着价值主张的改变，案例企业的关键业务已经不止局限在产品的研发上，从产品前期的生产，逐步过渡到后期的工程、监测、维护。从仿真图中可以看到，现阶段的关键业务包括三个部分：研发、工程配套、设备维护。从2010-2020年，随着案例企业工程承包业务的开展，经验的积累不断增多，工程配套程度从最初的0.6稳步上升到0.7的水平；同期，设备的维护能力随着研发经费的不断投入也由0.5逐步提高到0.6。由于关键业务水平的不断提升，企业能为客户提供更好的产品和服务，客户的满意度从2010年的0.45提升到2020年的0.59，较原有路径下客户的满意度提高近两倍。关键业务是价值主张实施的重要环节，也是客户和企业联系的桥梁，企业设计商业模式路径时关键业务要紧跟客户需求。
（3）核心资源、客户细分、收入来源子系统
商业模式不同，企业的核心资源会随着发生改变。案例企业在新旧模式商业路径下，核心资源由核心技术竞争力逐步向企业品牌效应转变。转型后的陕鼓动力更加重视企业服务化，而企业品牌效应是服务化经营关键影响因素。案例企业的品牌效应，在短短十年的仿真时间内，由最初的45个单位量快速上升到103个单位量。品牌效应的提升带来了更多的新增客户，从2010年的年均30单位的客户增量提升到2020年65单位的客户增量，而且增长的速率不断升高，这也间接地说明了新路径价值主张定位的准确性。另一方面，由于同行企业的竞争日益激烈，目标客户的流失率也是逐渐增加，总的来讲，案例企业在仿真阶段客户数量总体还是呈现增长的趋势，但是增幅放缓，这就要求企业不断地对自身的商业模式进行系统的思考，持续探索新的商业模式路径，以便获得持续的竞争优势。
（4）渠道通路、重要伙伴、成本结构子系统
在新的商业模式路径下，由于客户细分群体的不断开发，案例企业为客户提供的产品和服务更具有针对性，客户满意度有很大程度的提高，企业与客户的紧张关系得到缓解，订单数量由2010年的年均100个单位，逐步增加到2020年175个单位。随着订单数量的增长，企业与供应商的议价能力也快速提升，特别是仿真期末，已经接近0.9个单位的水平，与原有路径相比议价能力提高近1-2倍，对案例企业而言具有很高的成本竞争优势。
客户需求导向型路径，是一种由外到内的商业模式。高端装备制造企业在设计商业模式时候，以客户需求为中心，在充分了解客户需求的基础上，调动企业一切内部资源为客户价值获取服务。陕鼓动力在新的商业模式下，价值主张的关注点由产品转向客户，为了更好的满足客户的需求，企业的关键业务已经不再局限在企业内部，而是向着客户方向不断拓展。从客户厂址的选择、厂房的建造到风机设备的安装，保证了风机能量转换效率有了很大程度的提升；再由对客户设备实时监控、故障诊断、快速维修，保证了风机故障修复效率在较高的水平。关键业务的转变，导致了企业核心资源的变化，新阶段陕鼓动力的核心资源更加注重系统集成的服务能力和企业品牌的经营。

4 研究结论与展望
本文基于中国装备制造企业亟待转型升级的时代背景，采用系统动力学的方法，从系统集成创新的角度，对案例企业商业模式转型前的核心资源导向型路径和转型后的客户需求导向型路径展开研究，并借助仿真软件，对两种创新路径下企业的经营状况进行比对、分析，得到如下结论：
（1）价值主张定位的好坏，决定了企业商业模式创新路径选择的成败。从上文对案例企业商业模式理论模型构建的过程中可以看出，企业无论选择由内到外的核心资源导向型路径，还是选择由外及内的客户需求导向型路径，价值主张始终贯穿商业模式路径设计的整个环节，系统内部每条闭合的回路都绕不开价值主张的参与。如果价值主张定位出现问题，企业的商业模式在运行的过程中，对各个子系统都会产生影响，最终造成不同模块之间难以系统集成。制造企业在进行商业模式创新路径设计的过程中，要结合企业自身的经营状况和所处的市场环境，合理定位企业的价值主张，力求设计的价值主张能调动企业的核心资源，协调企业的关键业务，选择适宜的合作伙伴，优化配置企业内外的各种资源要素，为顾客提供真正需要的价值。
（2）商业模式创新路径始于客户需求，终于客户需求的满足。案例企业基于原有的商业模式不断创新，摸索出一条以客户需求为导向，并以此作为公司发展的动机，整合企业内部的资源和能力，进而转换为公司的行为，最终满足目标客户需求的发展路径。面对日益复杂和多样化的顾客需求，高端装备制造企业不可能全部满足，而这种始于客户需求，终于客户需求满足的创新路径，让创新企业结合自身的资源和能力快速定位到与之匹配的特定客户细分群体，并借助于企业核心资源的竞争优势，使细分客户需求得到充分的满足。因此，制造企业在进行商业模式创新路径的规划时，务必要清楚企业自身的优势和不足，扬长避短，不断寻找企业竞争优势和目标客户需求的结合点，并以此为契机探索出一条适合企业自身的创新路径。
（3）客户需求导向型路径优于核心资源导向型路径。本文案例企业经历从装备制造向服务化转型的整个过程，在转型前后，企业选择了两种完全不同的商业模式创新路径。从模型仿真部分可以看出，核心资源导向型路径在短时期内可能会占有一定的优势，随着同行业技术水平的提升，这种优势会逐渐递减；客户需求导向型路径在经营前期，需要大量成本投入，但是进入稳定期后企业的收入水平和市场竞争能力会有大幅度的提升。鉴于此，高端装备制造企业在进行商业模式路径设计过程中，不能只是局限于企业内部资源的合理配置，要把企业经营的一切价值活动围绕着满足顾客需求展开。
（4）商业模式创新路径是一条系统集成创新之路。从上文案例企业商业模式作用机理图中可以看出，商业模式的九大构成模块之间并不是彼此孤立的，而是在企业各自的价值主张的引导下，各个子模块以不同的方式相互配合，使得企业的创新路径得以实现。商业模式创新，它可能起始于九个构造模块中某一方面的差异化，但是最终要实现企业价值的创造、传递及获取，需要九个模块的系统化再设计来完成商业模式的整体结构性的创新。因此，企业在商业模式创新过程中，只关注单一要素如技术的改进或者价值链的重构，已经远远不能满足复杂多变的外部市场环境了，而应该系统的整合企业现有的资源能力，以顾客为导向，设计一条适合本企业的集成创新路径。
本文仅选取单一高端装备制造企业商业模式转型前后的两条路径进行研究，没有用大量案例加以验证，信度相对较小，加之每个企业自身资源与能力都是不同的，商业模式创新的路径也会有所差别，在后期的研究中考虑以多家不同的制造企业为案例，对商业模式创新路径问题进行更为全面、系统和科学的探讨与分析，从而增强结论的普适性。
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