
移动互联网时代六种典型的商业模式 

“互联网+”企业四大落地系统（商业模式、管理模式、生产模式、营销

模式），其中最核心的就是商业模式的互联网化，即利用互联网精神（平

等、开放、协作、分享）来颠覆和重构整个商业价值链，目前来看主要

分为六种商业模式。 百度 CEO 李彦宏曾表示，传统 PC 互联网商业模

式在移动互联网时代面临挑战，用户数量不决定一切，不重视对移动互

联网商业模式的探索，就像开着豪车酒驾，很刺激但也很危险。因此，

在移动互联网时代要尽早考虑商业模式。 

“互联网+”商业模式之一：工具+社群+商业模式 

互联网的发展，使信息交流越来越便捷，志同道合的人更容易聚在一起，

形成社群。同时互联网将散落在各地的星星点点的分散需求聚拢在一个

平台上，形成新的共同的需求，并形成了规模，解决了重聚的价值。 如

今互联网正在催熟新的商业模式即“工具+社群+电商/微商”的混合模式。

比如微信最开始就是一个社交工具，先是通过各自工具属性/社交属性/

价值内容的核心功能过滤到海量的目标用户，加入了朋友圈点赞与评论

等社区功能，继而添加了微信支付、精选商品、电影票、手机话费充值

等商业功能。 为什么会出现这种情况？简单来说，工具如同一道锐利

的刀锋，它能够满足用户的痛点需求，用来做流量的入口，但它无法有

效沉淀粉丝用户。社群是关系属性，用来沉淀流量；商业是交易属性，

用来变现流量价值。三者看上去是三张皮，但内在融合的逻辑是一体化

的。 
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“互联网+”商业模式之二：长尾型商业模式 

长尾概念由克里斯·安德森提出，这个概念描述了媒体行业从面向大量

用户销售少数拳头产品，到销售庞大数量的利基产品的转变，虽然每种

利基产品相对而言只产生小额销售量。但利基产品销售总额可以与传统

面向大量用户销售少数拳头产品的销售模式媲美。通过 C2B 实现大规

模个性化定制，核心是“多款少量”。所以长尾模式需要低库存成本和强

大的平台，并使得利基产品对于兴趣买家来说容易获得。例如 ZARA。 

“互联网+”商业模式之三：跨界商业模式 

不管你们是做哪个行业的，真正对你们构成最大威胁的对手一定不是现

在行业内的对手，而是那些行业之外你看不到的竞争对手。——互联网

预言帝 凯文·凯利 马云曾经说过一句很任性的话，他说，如果银行不

改变，那我们就改变银行，于是余额宝就诞生了，余额宝推出半年规模

就接近 3000 个亿。雕爷不仅做了牛腩，还做了烤串、下午茶、煎饼，

还进军了美甲；小米做了手机，做了电视，做了农业，还要做汽车、智

能家居。 互联网为什么能够如此迅速的颠覆传统行业呢？互联网颠覆

实质上就是利用高效率来整合低效率，对传统产业核心要素的再分配，

也是生产关系的重构，并以此来提升整体系统效率。互联网企业通过减

少中间环节，减少所有渠道不必要的损耗，减少产品从生产到进入用户

手中所需要经历的环节来提高效率，降低成本。因此，对于互联网企业

来说，只要抓住传统行业价值链条当中的低效或高利润环节，利用互联

网工具和互联网思维，重新构建商业价值链就有机会获得成功。 马化
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腾在企业内部讲话时说：“互联网在跨界进入其他领域的时候，思考的

都是如何才能够将原来传统行业链条的利益分配模式打破，把原来获取

利益最多的一方干掉，这样才能够重新洗牌。反正这块市场原本就没有

我的利益，因此让大家都赚钱也无所谓。正是基于这样的思维，才诞生

出新的经营和赢利模式以及新的公司。而身处传统行业的人士在进行互

联网转型的时候，往往非常舍不得或不愿意放弃依靠垄断或信息不对称

带来的既得利益。因此，往往想得更多的就是，仅仅把互联网当成一个

工具，思考的是怎样提高组织效率、如何改善服务水平，更希望获得更

大利润。所以传统企业在转型过程中很容易受到资源、过程以及价值观

的束缚即阻碍。 

“互联网+”商业模式之四：免费商业模式 

互联网行业从来不打价格战，它们一上来就免费。传统企业向互联网转

型，必须要深刻理解这个“免费”背后的商业逻辑的精髓到底是什么。 

——小米科技董事长 雷军 “互联网+”时代是一个“信息过剩”的时代，

也是一个“注意力稀缺”的时代，怎样在“无限的信息中”获取“有限的注意

力”，便成为“互联网+”时代的核心命题。注意力稀缺导致众多互联网创

业者们开始想尽办法去争夺注意力资源，而互联网产品最重要的就是流

量，有了流量才能够以此为基础构建自已的商业模式，所以说互联网经

济就是以吸引大众注意力为基础，去创造价值，然后转化成赢利。 很

多互联网企业都是以免费、好的产品吸引到很多的用户，然后通过新的

产品或服务给不同的用户，在此基础上再构建商业模式。比如 360 安全
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卫士、QQ 用户等。互联网颠覆传统企业的常用打法就是在传统企业用

来赚钱的领域免费，从而彻底把传统企业的客户群带走，继而转化成流

量，然后再利用延伸价值链或增值服务来实现盈利。 如果有一种商业

模式既可以统摄未来的市场，也可以挤垮当前的市场，那就是免费的模

式。信息时代的精神领袖克里斯·安德森在《免费：商业的未来》中归

纳基于核心服务完全免费的商业模式:一是直接交叉补贴，二是第三方

市场，三是免费加收费，四是纯免费。 

“互联网+”商业模式之五：O2O 商业模式 

2012 年 9 月，腾讯 CEO 马化腾在互联网大会上的演讲中提到，移动互

联网的地理位置信息带来了一个崭新的机遇，这个机遇就是 O2O，二维

码是线上和线下的关键入口，将后端蕴藏的丰富资源带到前端，O2O 和

二维码是移动开发者应该具备的基础能力。 O2O 是 Online To Offline

的英文简称。O2O 狭义来理解就是线上交易、线下体验消费的商务模式，

主要包括两种场景：一是线上到线下，用户在线上购买或预订服务，再

到线下商户实地享受服务，目前这种类型比较多；二是线下到线上，用

户通过线下实体店体验并选好商品，然后通过线上下单来购买商品。广

义的 O2O 就是将互联网思维与传统产业相融合，未来 O2O 的发展将突

破线上和线下的界限，实现线上线下、虚实之间的深度融合，其模式的

核心是基于平等、开放、互动、迭代、共享等互联网思维，利用高效率、

低成本的互联网信息技术，改造传统产业链中的低效率环节。 1 号店联

合董事长于刚认为 O2O 的核心价值是充分利用线上与线下渠道各自优



势，让顾客实现全渠道购物。线上的价值就是方便、随时随地，并且品

类丰富，不受时间、空间和货架的限制。线下的价值在于商品看得见摸

得着，且即时可得。从这个角度看，O2O 应该把两个渠道的价值和优势

无缝对接起来，让顾客觉得每个渠道都有价值。 

“互联网+”商业模式之六：平台商业模式 

互联网的世界是无边界的，市场是全国乃至全球。平台型商业模式的核

心是打造足够大的平台，产品更为多元化和多样化，更加重视用户体验

和产品的闭环设计。 张瑞敏对平台型企业的理解就是利用互联网平台，

企业可以放大，原因有：第一，这个平台是开放的，可以整合全球的各

种资源；第二，这个平台可以让所有的用户参与进来，实现企业和用户

之间的零距离。在互联网时代，用户的需求变化越来越快，越来越难以

捉摸，单靠企业自身所拥有的资源、人才和能力很难快速满足用户的个

性化需求，这就要求打开企业的边界，建立一个更大的商业生态网络来

满足用户的个性化需求。通过平台以最快的速度汇聚资源，满足用户多

元化的个性化需求。所以平台模式的精髓，在于打造一个多方共赢互利

的生态圈。 但是对于传统企业而言，不要轻易尝试做平台，尤其是中

小企业不应该一味地追求大而全、做大平台，而是应该集中自己的优势

资源，发现自身产品或服务的独特性，瞄住精准的目标用户，发掘出用

户的痛点，设计好针对用户痛点的极致产品，围绕产品打造核心用户群，

并以此为据点快速地打造一个品牌。 

 



 

 


