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上市公司的商业模式怎么写阿里巴巴的商业模式是什么？
-股识吧

一、如何开发商业模式

转载以下资料供参考任何一个商业模式都是一个由客户价值、企业资源和能力、盈
利方式构成的三维立体模式。
由哈佛大学教授约翰逊，克里斯坦森和SAP公司的CEO孔翰宁共同撰写的《商业模
式创新白皮书》把这三个要素概括为：“客户价值主张”，指在一个既定价格上企
业向其客户或消费者提供服务或产品时所需要完成的任务。
“资源和生产过程”，即支持客户价值主张和盈利模式的具体经营模式。
“盈利公式”，即企业用以为股东实现经济价值的过程。
成功的商业模式具有三个特征：第一，成功的商业模式要能提供独特价值。
有时候这个独特的价值可能是新的思想；
而更多的时候，它往往是产品和服务独特性的组合。
这种组合要么可以向客户提供额外的价值；
要么使得客户能用更低的价格获得同样的利益，或者用同样的价格获得更多的利益
。
第二，商业模式是难以模仿的。
企业通过确立自己的与众不同，如对客户的悉心照顾、无与伦比的实施能力等，来
提高行业的进入门槛，从而保证利润来源不受侵犯。
比如，直销模式（仅凭“直销”一点，还不能称其为一个商业模式），人人都知道
其如何运作，也都知道戴尔公司是直销的标杆，但很难复制戴尔的模式，原因在于
“直销”的背后，是一整套完整的、极难复制的资源和生产流程。
第三，成功的商业模式是脚踏实地的。
企业要做到量入为出、收支平衡。
这个看似不言而喻的道理，要想年复一年、日复一日地做到，却并不容易。
现实当中的很多企业，不管是传统企业还是新型企业，对于自己的钱从何处赚来，
为什么客户看中自己企业的产品和服务，乃至有多少客户实际上不能为企业带来利
润、反而在侵蚀企业的收入等关键问题，都不甚了解。

二、阿里巴巴的商业模式是什么？

打个比方： 你是购买放，QQ你要找朋友输入昵称，就像阿里巴巴里面去找商品。

                                                  页面 1 / 3



股识吧    gupiaozhishiba.com
 

你是商家，你就取个产品的名字，比如：手电筒（QQ昵称一样），人家想买，就
会找到你。
QQ空间相当与阿里巴巴的公司网站。
区别，阿里巴巴是出名的网上交易平台，要想看到人家的详细信息是要付钱的（叫
作诚信通）。
而QQ则不。
免费的阿里巴巴会员很多功能被限制。

三、中小企业企业商业模式策划怎么写？

这个建议还是学习一些系统的课程吧，李明轩老师【中小企业运营智慧】课程
落地实操，有专门针对如何设计商业模式策划的好几天课程。

四、资产注入上市公司的模式有几种 ？

1、首先是企业核心竞争力（资源、技术、产品等）；
2、企业主体经营模式优劣势对比；
3、企业团队分析及策略。

五、创蚁的商业模式是怎样的？

创蚁是一家在分享与共享经济的推动下成立的门店引流盈利系统、新零售4.0社交
电商公司。
利用资源挪腾、赠品引流的商业模式，帮助厂家清空库存，帮助门店引流，帮助消
费者省钱。
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