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商业模式细解(1)

整理：华小明　陈小星

===========================

01

回顾：商业模式的定义：企业的变化视角的对比视角

===========================

什么叫做企业的商业模式？企业的事业理论和商业模式有紧密关系，这个关系可以从企业的三视角

来定义，如此就把二者系统地、结构性地关联起来了。

 

企业这个生命体（由人构成的组织）有三个视角：对比视角、变化视角、分布视角。那么，企业的

事业理论讲这个企业是什么，所以就是企业的对比视角。而商业模式就是从理论上讨论企业具体如

何去进行自己的生命活动，以具体的变化形式去实现企业的对比本质视角，所以商业模式就是企业

的变化视角的本质，即变化的对比视角。有时我们说是"建筑蓝图或者施工图"。这是我们应用三视

角首次对企业的商业模式给出的一个统一的定义。它适用于任何企业，其实也是任何非赢利性组织

的“事业模式”的定义。比如学校的“事业模式”，可以定义为“学校的变化视角的理论表述”。

 

根据变化视角和对比视角的关系，即变化就是对比的具体化，于是企业的商业模式就是企业的事业

理论的具体化。应用三视角理论的三视角细分方法，把每一个视角进一步细分得到九个视角。

 

==========＝＝

02

商业模式九元素

==========＝＝

 

我们先回忆这九个元素或九个视角。
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第一组是：顾客价值，市场细分，分销渠道

第二组是：企业顾客关系，收入流，企业伙伴关系

第三组是：成本结构，资源配置，核心能力或竞争力（或说核心资源）

这个九视角既可以用来进行企业创新设计，也可以用来诊断分析现有企业的健康状况。

 

下面我们分三次对这九个元素或视角的每一个进行三视角细分，这样就更加明白商业模式的具体内

容。

 

===============＝＝＝＝＝＝＝

03

我们先分析第一组。

第一组是：顾客价值，市场细分，分销渠道

=======================＝＝

 

第一组是怎么来的呢？谁说说看？第一组这三个元素是怎样推导出来的呢？

（是创造顾客的三视角。）

对。我们也说是企业的使命的三视角具体化，因为企业的使命就是创造顾客，而创造顾客的对比本

质就是发现顾客的价值需求，进而提供产品满足顾客。这里就有三个视角：价值、具体产品、渠

道。所以具体的不同产品是变化视角，就是不同的产品能满足相同的价值需求。比如牙膏的顾客价

值需求一样，但是因为顾客的偏好，就有不同种类的牙膏。其实这个不同种类就是市场细分。

 

而顾客和顾客的不同关系，即使命和使命的不同关系，主要体现在企业的不同的营销渠道上，也就

是渠道的本质是根据顾客和顾客的关系决定的。所以分销渠道是顾客的分布视角之一。

 

今晚要仔细分析顾客价值、市场细分、分销渠道的三视角，这样就可以得到九个视角，也就是企业

使命的九个视角，或者顾客的九个视角，这样对于分析顾客就会非常具体了。
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先说顾客的价值需求，或者说企业能够提供顾客需要的价值。这个价值的三视角是什么呢？就有：

 

===========================

04

1.顾客价值需求的对比本质?

2.顾客价值需求的具体变化形式?

3.顾客的价值需求和其他价值需求的关系?

===========================

 

大家自由说说看看，比如牙膏满足了客户什么价值需求？

（对比视角：漱口刷牙牙膏的本质属性需求，变化视角：顾客对牙膏的一些其他方面品质的需

求。）

（牙齿健康。）

电视满足了客户的价值需求，三视角培训满足了学员的价值需求，这都是些什么价值需求呢？顾客

肯定不是需要商品，而是商品满足客户的需求。比如学校满足学生的什么价值需求？

（成长。）

（学习知识。）

（拥有知识。）

比如一幅画满足客户的什么需求？

（审美。）

（被尊重和认可的价值要求。）

比如上馆子吃饭满足顾客的什么价值需求？

（身体营养价值。）

（被尊重，被认可。）

所以他们就是各种不同的价值内容，就是顾客价值需求的变化视角，那么对比视就是这些不同内容

的共性，顾客追求各种价值满足的本质是什么呢？
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（自身需求。）

（找到内心需求的价值感。）

学校满足客户的什么需求？一幅画满足什么？就是内心需求。那么我们的内心需求什么呢？内心需

求的是不是内心需要的粮食？

（是的。）

是不是内心需要成长的材料？

（是的。）

那么我们的内心的组成是什么呢？

（理智意志情感。）

这是具体形式。就是什么样的材料吃下去才能使内心成长？我们的内心需要健康成长，需要什么？

如果没有，我们就会饿，就不能得到满足，就会想办法去得到满足。

（知识。）

（积极正能量健康的粮食。）

（真理。）

（神的话。）

（被爱。）

不只是知识，你们要思考各种不同的满足。人的心的本质的三视角是什么？

（七情六欲。）

（知识，信息，人与人之间的关系。）

（信望爱。）

人的心的本质就是人的对比视角。

（人与其他万物的区别。）

（理智、情感、意志。）

真、善、美就是人的内心的食粮。我们渴望美的饱足，所以我们消费什么？

（美感。）

我们渴望真、善、美，这就是正常的顾客的内心需求的本质。所以产品和服务的本质就是要提供顾

客真善美的价值满足！所以，价值不是产品和服务，而是产品和服务带来的真、善、美的内心的满

足。我们赚很多钱的目的就是要满足更高的价值需求，就是真、善、美的内心需要。我们不会为了

赚钱而赚钱，比如有的人是满足安全感，那是一种善的满足，善就是good for me。

 

仅仅拥有钱是无用的，如果钱不能拿来实际满足内心的某种需求。所以认识顾客的价值需求的本质

是真、善、美的需求非常重要！

 

于是具体的各种真、善、美的需求就是变化视角，就是真、善、美的具体化。这包括人生的各种欲

望和渴望，当然是正常的欲望和渴望，比如满足身体健康的需要，这是一种善的满足。电脑非常便

利，就是善。学校读书得到知识和明白世界，这是真的满足。大家自由举一些例子。
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如果真、善、美都能满足就很有竞争力，比如手机设计一定要同时考虑真善美才有市场竞争力，才

能赢得客户。

（美的渴望:衣橱总是少了一件衣。）

（比如说想穿上得体优雅的服装，就是美的需求。）

（美容院提供美的满足。）

女生喜欢购物广场溜达，也是美的满足。那么真、善、美的内心满足是怎么被具体地表现出来的

呢？这个对于客户调查和分析很重要的。

（产品。）

对于市场调查非常重要，就是顾客的需求满足会显露出来，以什么形式呢？我们通过什么形式去接

触他们呢？其实就是内心的满足是以什么方式表达出来的。

（售后认可。）

（换位思考。）

这个就是价值需求得到满足的具体表现，当女士得到美的欣赏会怎样表现出来呢？

（开心。）

（展示。）

（分享。）

（内心的愉悦。）

那叫做美感的显露。

（情感，与顾客的关系。）

所以顾客的价值得到满足的具体表现形式是理智、情感、意志，就是通过三个视角表现出真、善、

美的满足，这个非常非常重要，是市场营销心理学的内容。

 

所以理智、情感、意志的具体表现是顾客的价值需求的变化视角。那么顾客价值的分布视角是什么

呢？就是顾客的真、善、美得到满足后会产生什么影响？

（个性服务。）

（分享。）

（再购买。）

顾客就会和产品或企业产生什么关系？

（与你持续互动。）

（信赖。）

（支持。）

就会对商品产生信，......填空吧。

（相互依赖。）

（持续消费。）

（喜欢。）

（信望爱！）

（分享。）

对。只是信任不够，产生信、望、爱！可不可以只产生爱，没有信和望？
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（不可以。）

信、望、爱是三个视角。

 

今晚的内容就是顾客心理学。

 

当然还有一些邪恶的内心需求，我们不需要去了解。因为我们不会因为满足邪恶的内心需求而赚

钱，企业的使命就是要满足顾客的真善美内心需求，所以商品的本质应该也是真善美。

 

====================＝＝＝＝

05

市场细分的三视角，也是很有意思的。

====================＝＝＝＝

 

今晚（第二晚）我们讲市场细分。首先我们复习一下所学的。

大家说说，三视角产品和服务能给顾客在真善美三视角提供哪些顾客价值需求？大家可以具体化。

（更好地认识组织、个人。）

要具体化，比如某些人群的特殊需要。

（企业家，教会牧者。帮助他们认识本质，生产更好的产品和服务。）

这是服务企业。善的角度呢？美呢？你们没有听过三视角美学。三视角伦理学就是善。

广州培训的学员告诉了我们一些初步的价值满足，但这只是三视角带来的客户价值的冰山一角。

一个新的思维方法和模式出来，带来的是整个社会、经济和人类的深刻变化，无法估量的！最为核

心的地方是，三视角单独无法给我们任何具体知识，但是我们可以去有方向地寻找，而且一旦找到

就是丰满的，这个是最有价值的！

 虽然我们无法证明三视角的充分性，但是我们从来没有遇到反例。因为我们至今为止的三种理性思

考模式都被包含在三视角里，现有的所有逻辑思维模式都能由三视角解释，而且它又是具体的。比
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如，三视角方法的威力告诉我们：我们竟然能从企业的事业理论推导出商业模式画布九元素，这个

画布理论现在被很多大公司使用，非常流行，作者是通过1000家公司归纳总结出来的，而我们竟然

可以直接推导出来，出乎我的意料！当然也是情理之中！

现在大家上百度查查商业模式画布理论看看，看看那个九组成块是什么呢？我们把它分成三组，看

看大家能一起回忆出来不？

 第一组是企业使命组：顾客价值主张、顾客对象群或市场细分，第三个是什么呢？

第三个是流通渠道，就是价值如何被流通到客户那里，这是客户和客户的关系的具体体现，也就是

流通渠道的本质是客户和客户的关系。明晚我们会讲流通渠道的三视角。

 

第二组是企业分布视角组，就是关系组。

1.企业与顾客的关系

2.关系的具体不同表现是什么呢？就是各种不同的收入流。

3.企业合伙人的关系

这里告诉我们，企业的各种收入的‘水流’的本质是企业和顾客的不同的关系的具体表现。

这样就能解释很多问题，根据顾客的不同角色，即与企业的不同关系，比如是消费者、经销商还是

合伙创造者，我们可以设计各种价值流和现金收入流，而与企业合伙人的关系实际上就是这些收入

流之间的关系，或者是各种顾客关系的关系！

 

第三组是企业核心竞争力组，其实就是企业的具体生命活动表现。企业通过人力资源将各种资源进

行合理优化组合，进而创造出顾客满意的产品和服务，以创造财富。

因为企业一定要有利润或说产生经济效益，所以企业的活动一定要有竞争力。只要是企业，它的具

体活动就一定是核心竞争力的表现，没有竞争力的不能叫做企业。中国很多企业实际上不能叫做企

业。

这样，第三组有

1.成本结构（关键成本）

2.关键活动即资源活动配置

3.关键资源，即核心竞争力

这一组很难理解。成本结构是说各个活动花多少钱，为何是企业具体活动的对比本质呢？

 

精彩绝伦部分明天继续！请看商业模式细讲（２）。
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