
第一图书网, tushu007.com
<<商务模式原理>>

图书基本信息

书名：<<商务模式原理>>

13位ISBN编号：9787505897854

10位ISBN编号：7505897853

出版时间：2010-10

出版时间：经济科学出版社

作者：程愚

页数：279

版权说明：本站所提供下载的PDF图书仅提供预览和简介，请支持正版图书。

更多资源请访问：http://www.tushu007.com

Page 1



第一图书网, tushu007.com
<<商务模式原理>>

内容概要

　　科学研究常常可以从建立理论假说开始，通过建立理论假说为实证检验做准备，最后经过实证检
验修正和发展假说，以至形成理论。
因此，建立理论假说的工作非常重要。
“当研究者不能找到或形成一种理论来解释疑难或研究问题时，这类研究是合适的”(徐淑英、欧怡
，2008，P．19)。
所以，在管理科学科研体系比较成熟的美国，像《美国管理学会评论》这样的国际一流期刊，会鼓励
研究者撰写专门的理论性文章用于激发或引导以后的实证研究(陈昭全、张志学，2008)。
，然而遗憾的是，我国目前的管理科学研究中还缺少类似的机制，专业期刊的办刊原则几乎“一边倒
”地强调实证研究，而对概念性的理论研究几乎很少给予支持。
这种过于强调实证研究而忽视理论假说研究的态势是有一定偏颇的。
这意味着，科学理论发展中很重要的初始归纳研究过程可能被弱化了。
这很可能抑制或埋没原创性、发现性探索，并使我们的研究气质和习惯更多地偏向验证而非原创，导
致科研工作者创造性思维不能全面发展，从而影响到我国管理科学理论的创新能力。
　　因此，试图开展一些从观察开始建构理论的探索，目前来看大体只能通过撰写专著的方式。
本书即是这样一次理论尝试。
对于本书要讨论的“商务模式”问题来说，首先从观察开始发展出理论假说是必需的，也是紧迫的。
　　商务模式是近年来越来越受到企业界重视的新兴管理工具，在日常竞争、企业转型、风险投资等
方面，商务模式已经成为企业家、投资家必不可少的工具。
这样一个重要管理现象，当然也引起学术界重视。
最近十余年来，国内外许多学者开展了大量研究工作，试图建立商务模式的学术概念，试图揭示商务
模式特有的价值创造机制，并积极探索开展商务模式经验研究的可能。
但遗憾的是，十余年的理论探索至今并没有形成主流的商务模式概念，对商务模式的价值创造机制更
是无人破解，有限的经验研究探索也不尽理想。
　　本书在回顾了国内外商务模式的主要研究成果的基础上，从研究方法批评入手，指出了十余年国
内外商务模式研究中带有普遍性的方法论问题，提出重新进行研究设计，回归企业管理学基本范式的
方法主张。
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章节摘录

　　“价值支撑是指核心界面中那些为实现价值主张所必须采取的要素或要素形态组合。
它是将在哪些环节和如何保证价值得以创造的概要表达。
价值支撑也包括两个层次的内容。
一是由具体要素或要素组合来指明能够支撑价值创造的部位。
二是明确这些部位支撑价值创造的方式。
⋯⋯同价值主张一样，价值支撑所涉及的要素也只是核心界面要素的一部分。
最简单的价值支撑可以由某个界面的单个要素的形态构成，复杂的价值支撑可能由涉及多个界面的多
个要素的形态组合而成。
价值支撑的主要作用在不同时期会有所差别。
在业务发展的初期，价值支撑应当能够起到快速且有力的推动作用，促使价值主张迅速得到全面的实
现；在业务发展的成熟期，价值支撑又要对价值主张的实现起到关键的支持保障作用。
　　“价值保持是指那些防护价值支撑和价值主张免受侵蚀和伤害的要素及其形态组合。
换句话说，如果这些要素没有采取有利的形态，那么价值支撑的作用就会受到冲击或者价值主张所带
来的价值就会受到侵蚀或者发生流失。
价值保持涉及的范围不限于核心界面，具体包括：（1）核心界面中价值主张和价值支撑以外的其他
重要的相关要素及其形态组合；（2）平台界面、顶板界面等关联界面中有影响力的相关要素及其形
态组合；（3）客户环境、伙伴环境、平台环境、顶板环境与内部环境之间的关联互动”。
　　翁君奕指出，一套完整的商务模式通常需要价值主张、价值支撑和价值保持的周密匹配。
价值主张是商务模式的指向，只有通过价值支撑和价值保持才能使得价值主张的实现具备现实可行性
。
一旦价值主张、价值支撑和价值保持能够比较妥帖地匹配，整个企业商务模式也就比较完备和可行了
。
因此，商务模式在结构上就是由“价值主张一价值支撑一价值保持”三种成分组成的。
辨识、设计、描述商务模式应该从这三种结构成分人手。
　　关于商务模式的研究意义及前景，翁君奕总结道：　　“在理论研究方面，介观商务模式（即企
业商务模式——笔者注）的意义主要有两个方面：（1）介观商务模式强调分层次地探索环境中存在
的价值创造空间及加以开发利用可能性，这有助于强化管理领域中的主动创造思维，改变在同时给定
外部环境条件下选择自己定位的被动寻优思维占主导地位的格局。
（2）修改经典经济学的利润最大化定理，引入对重要利益相关者提供必要价值的激励约束，有助于
在理论上确立吸引各种要素参与价值创造的价值分享理念。
　　⋯⋯
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