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可远观 也可近“玩”
聚焦企业平台商业模式创新转型

《平台转型》联合作者余卓轩

表示，平台并非是个新事物，而是

自古有之，只是互联网平台商业模

式出现之后，原本传统的商业模式

发生了革命性的变化。在传统的商

业模式中，从生产者A端到D端是

一个封闭的自上而下的过程。但是

平台模式出现之后，B 端到 C 端的

产业价值链被平台所取代，平台成

为连接和配比供需市场的关键，原

来的线性商业模式被打破，从而形

成了以平台为中心，两个供需市场

为边界的新场景。此外，余卓轩认

为，平台商业模式是一个可以不断

向外扩展的无边界的系统。

余卓轩指出，平台商业模式必

须具备两个定义：一是以双边模块

为基础，就是当平台模式诞生之

后，流量不再是自上而下的单方向

流动，而是供需方围绕平台的双向

流动；二是网络效应，是指使用平

台的人越多，那么平台的整体价值

指数就会倍增，当人群达到一定数

量之后就形成了壁垒。

其中，网络效应又可分为两种

情况，即跨边网络效应和同边网络

效应。以“滴滴打车”为例，当消

费者使用“滴滴打车”获得了良好

的乘车体验后，消费者就会将此次

乘车体验分享给身边的小伙伴，那

么就会引发更多的消费者使用“滴

滴打车”，这是同边网络效应。而更

多的消费者，即更多的需求产生之

后，就会吸引更多的司机聚拢到

“滴滴打车”，这是跨边网络效应。

此外，传统商业模式的产业链被

重构之后，集权化的产业价值链就会

被重组为点对点的小组形态，这些小

组形态经过聚拢后催生出共享经济，

最终推动第三次工业革命的到来。

《平台转型》联合作者王诗一

以目前的专车和医疗市场为例，就

平台模式建立起来之后的战略选择

进行了深入分析。

她表示，在打车软件还未进入

市场之前，出租车和专车是泾渭分

明的两个市场。在传统专车市场，

因为消费者和专车租赁公司之间冗

长的价值链，导致信息不对称，消

费者的需求常常被放大。一方面，

专车租赁公司为了盘活手中的资

源，加大投入量；另一方面，以天

为单位的租赁方式更加剧了专车资

源的浪费。越多的闲置资源导致运

营成本增加，消费者所承担的价格

也就越高。然而，在平台连接之

后，出租车司机就可以清晰地看到

下一个订单在哪里，原来闲置的资

源可以被充分调动起来。原来以天

为单位的租赁方式可以被切分到小

时，甚至分钟，供需之间的匹配度

大大提升，当所有的资源被调动起

来之后，价格自然下降了。因此，

这一过程又吸引了越来越多的消费

者和司机加入，整个市场的容量越

变越大。从这一过程中可以看到价

值链缩短之后价值的增值。

王诗一认为，资源切分之后，

就应该挖掘出资源排序的价值。在

以解放生产力为核心的原则下，不

同的排序方法将挖掘出不同的企业

转型方向。譬如，在医疗平台上，

丁香园以“医生的科研、诊疗、同

行交流”为侧重点，春雨、好大夫

以“医生和病患的直接联络”为侧

重点，而杏仁医生则以“医生的时

间管理”为侧重点。

此外，在资源被切分、排序之后，

医生被切分成个体，供需之间的个性

化、多元化得以出现和实现满足。

“现在，我们看到平台商业模式已经

不仅仅出现在互联网企业。”《平台转型》

作者陈威如表示。平台商业模式还发生

了另外两种方式的演进，一是外来者对

行业的颠覆平台，如优步、滴滴；二是行

业内自我革新的平台，如宝钢、车享网。

陈威如认为，实施平台模式必须做

三方面的战略规划。一是审视目前的产

业价值链，探讨目前的价值创造方式与

价值分配模式合不合理，有哪些环节占

据了大量份额却不利于行业未来的创

新，对于这样的环节应该降低其功能或

将其排除出未来的生态圈；二是思考哪

些环节必须保留，从而可以调动其积极

性，开发出多元的可能性；三是考虑可

以搭建的新环节。因为去除某些环节之

后，产业链创造的价值就会开始下降，

需通过新科技、解决方案的带入提升生

态圈的价值创造。

这一过程其实就是将传统价值链扳

弯形成平台的方式，是一个去中介化、去

中心化、去边界化的过程。

陈威如特别强调了去边界化过程中

多边市场的赢利模式思考方式，即所谓

的“羊毛出在猪身上，狗来埋单”。在

传统垂直的商业模式中，价格最终由消

费者来承担。但在平台模式出现后，消

费者在这里指的是需求方B，是价格敏

感的那一群人，通过平台模式将需求方

聚拢之后，想要从B方获利的C方出现

了。运用这一思维，一部分企业找到了

投资方“狗”。

目前，国内一些大型企业所遇到的

问题，其本质是组织架构，是以产品作

为终端来做激励的。但许多PC行业的

转型让人们看到，消费者所购买的是企

业所能提供的服务和解决方案，产品只

是工具而非终端。因此，怎样从以产品

为解构的组织转变为以解决方案为解构

的组织，是未来企业转型的思考方向。

其实，国内已经有企业做出表率。

韩都衣舍的成功之处就在于两种组织模

式的并存。对于市场端，其需要创意，

适配互联网销售弹性特性的就采用小组

制的组织方式，打破企业原来自上而下

的集权负责制，将人员分成 3 人制小

组，结成命运共同体，明确权、责、

利，这样企业的赢利直接对接于小组的

赢利能力，利益分配更加透明、公平。

而在需要做固定资产投资，需要具有长

期观、战略眼光的领域，依然采用传统

的集权式管控方式。

上汽车享 CEO 夏军表示，汽

车行业销售和服务现在面临效率越

来越低下的问题，虽然尝试用大炮

打蚊子的方法，花很大代价去做营

销推广，但是，最终对直接用户精

准的获取、交易服务的转化效率不

高。所以传统的营销方式怎样去变

革，是整个行业的痛点。

在互联网创业公司，十个人就

可以组成一个团队，实现产业链上

下游的连接融合。但在传统的汽车

行业，这仍是一条不可逾越的鸿

沟。面对消费者多元化、个性化的

需求，汽车行业已经进入“大跃

进”时代。一些企业已经在寻找

“互联网+”的解决途径，但是“靠

烧钱”、“靠补贴”的方式催生了很

多伪需求、伪模式。因此夏军认

为，“+互联网”才是正确“打法”。

对于怎样“+互联网”？夏军表

示，上汽车享的战略就是“天罗地

网+合纵连横”。怎样搭建“天罗地

网”？夏军认为，一是以终为始，

即首先判断未来服务的终局模式，

再来设计业务演进路径。二是以势

为始。夏军认为，上汽给予车享网

平台最大的资本是其原来的业务资

源和品牌声量。正是依托上汽资

源，车享网平台能够快速地找到合

作伙伴，打开市场。“合纵连横”

是指车享网平台要将最上游的整

车、零部件制造移植到最终端的服

务渠道和用户端，建立起一种实时

在线连接的系统。纵向就是要将整

条价值链在线化、数据化，实现去

中介化、去中心化、去边界化，使

得用户在“车生活”中的所有需求

可以通过线上服务、线下产品来实

现。横向就是要在线下整合实体资

源。预计到2020年，车享网平台要

搭建起 10000 家“车享家”线下实

体店。夏军认为，汽车行业的转型

资产一定是由重到轻，所以汽车行

业的转型升级“轻不得、急不得、

快不出来，注定是一场持久战。”

“如果说，过去10年是平台商业模

式在互联网行业的爆发期；那么，未来

10年将是平台商业模式在传统行业转型

应用上的黄金时代。”这是《平台转

型》作者陈威如对未来平台商业模式趋

势的判断。2月20日，由邻客商学院联

合上汽车享、中欧商业在线主办的“变

革时代的企业再创巅峰”平台转型高峰

论坛成功举行，与会嘉宾为传统企业和

初创企业带来一场现在与未来的对话。

余卓轩：什么是平台商业模式？

陈威如：去中介化、去中心化、去边界化
规划平台战略和组织布局

王诗一：资源切分、资源排序
拓展行业市场容量

夏军：线上线下融合驱动
“合纵连横、天罗地网”实施平台战略 平台带来的商业革命已改写了

现在及未来的企业生存规则，而这股

浪潮已经从互联网行业蔓延到了其

他行业中。平台思维不再是互联网行

业的专用词，它可以用来解构价值

链，可以被运用到组织架构的设计

中，更能够帮助企业升级竞争优势。

邻客商学院创始人关苏哲对平

台战略和平台转型的案例进行了解

读。他认为，平台模式的成长应该

抓住这几个关键点。首先，平台要

连接两个或多个特定的群体，提供

互动的机制，互动是非常关键的。其

次，平台要满足所有群体的需求，创

建共赢生态圈。最后，平台要拥有一

个合理商业模式，持续发展。

一个成功的平台模式，它的所

有行动必须以客户的需求和痛点作

为创新的出发点，从客户中来，到

客户中去。无论是传统企业还是互

联网企业，如果没有提供给用户与

竞争对手差异化的新价值，那么企

业最终会走向失败。一家公司要增

加收入，无非有三种利用互联网的

方法。第一种方法是开展互联网的

业务，使得公司以一种全新的方法

为现有的客户拓展新的业务途径，

这个就是平台战略。第二种方法是

为现有的客户提供新的价值。第三

种方法是寻找拓展性客户。价值创

造是价值获利回收的必要条件，而

不是充分条件。如果你没有价值创

造，你一定不赚钱。所以，想要获

利，首先要创造价值。

关苏哲：想要获利，首先要创造价值

实习记者 林升女
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