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Abstract: Every enterprise hopes to increase profits through sales volume growth, but it only turns into a 
price war that is destructive to both enterprises and others. In face of the brutal price war, can entrepreneurs 
only choose desperate fighting or being captured without resistance? In my opinion, low-price business model 
can be divided into low-factor-cost mode, low-operation-cost mode, low-channel-cost mode, low-transmission-cost 
mode and ancillary revenue subsidy mode. As long as we sharpen our wits, we can totally obtain significant 
profits. Of course, if we want to make breakthrough, we must have the courage to explore, innovate and con-
stantly summarize and improve, so that we can start a profiting route suitable to ourselves. 
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摘  要：每家企业都希望利用销量增长来提升利润，但结果往往演变为一场伤人害己的价格战。面对

惨烈的价格战，企业家不选择鱼死网破就得束手就擒吗？作者认为，低价商业模式可以分为低要素成

本模式、低经营成本模式、低渠道成本模式、低传播成本模式，以及辅助收益补贴模式，只要开动脑

筋，完全可以获得可观的利润。当然想要有所突破，必须勇于探索，敢于创新，不断地总结和改进，

才可能开创出一种适合自己的盈利之路。 
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1. 有关商业模式及其创新的文献综述 

Afuah and Tucci 认为“商业模式”是公司运作的

秩序，公司依据它使用其资源、超越竞争者和向客户

提供更大的价值，依据它获利[1]。Thomas 认为，商业

模式是开办一项有利可图的业务所涉及的流程、客户、

供应商、渠道、资源和能力的总体构造[2]。Rappa 认

为，商业模式规定了公司在价值链中的位置，并指导

其如何赚钱[3]。 

商业模式是指企业价值创造的基本逻辑，即企业

在一定的价值链或价值网络中如何向客户提供产品和

服务、并获取利润的。商业模式创新是指企业价值创

造提供基本逻辑的变化，即把新的商业模式引入社会 

的生产体系，并为客户和自身创造价值，通俗地说，

商业模式创新就是指企业以新的有效方式赚钱。

Tucker 从客户价值角度出发定义商业模式创新[4]，认

为商业模式创新过程就是从客户角度出发，发挥想象

力来看怎样让事情变得更好的过程。Mitchell 和 Coles

指出，商业模式创新的目标是以 合适的方式提供给

客户产品或服务，并剔除客户不要的东西，并总结了

商业模式创新的几个必要条件：(1) 提供全新的产品

或服务、开创新的产业领域，或以前所未有的方式提

供已有的产品或服务；(2) 其商业模式至少有多个要

素明显不同于其他企业，而非少量的差异；(3) 有良

好的业绩表现，体现在成本、赢利能力、独特竞争优

势等方面[5]。 
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2. 低价商业模式的运用时机 

世上没有降价两分钱抵消不了的品牌忠诚，顾客

购买时大都希望价格越低越好，因此我国的众多企业

纷纷将“价格战”奉为竞争利器，希望借此提升企业

的市场占有率和利润。价格战是各商品品牌之间为了

打压竞争对手、占领更多市场份额、消化库存等采用

的降低产品价格的竞争方式。每家企业都希望薄利多

销，利用销量增长来提升利润，但大动干戈的结果，

往往演变为一场伤人害己的惨烈血战。1998 年越南摩

托车市场紧俏，中国摩托车企业为了争抢市场，价格

从每辆摩托车 2000 多美元打到 500 美元， 后更是低

至 300 美元，随着原材料涨价、汇率升值、贸易摩擦

等一个个风浪袭来，就接二连三地轰然倒下。反观以

本田为代表的日本企业，始终稳定在每辆摩托 1200

美元左右，产品质量稳定，售后服务完善， 终赢得

了顾客，在竞争中笑到了 后。资料显示，中国出口

的袜子 初卖 6 美元一打，伴随着无休止的价格战，

现在已跌至 0.99 美元一打，折合人民币平均每双仅

0.66 元。 

所有企业都是以利润 大化为目标，价格高低只

是一种实现目标的手段而已。低价销售人人都会，低

价的同时还能盈利才算真功夫。由于价格不但会影响

商品的销量，而且会影响单件商品的利润高低，所以

牵一发而动全身。利用低价抢占市场，可能短期收效

明显，但长期来看，不断降价侵蚀了企业的利润，

后势必危及企业的未来发展。利润等于收入减去成本

的差额，所以很明显，要盈利增长的话必须降低成本

或者提高收入，两者必居其一。作者在这里罗列了几

个条件，希望各位企业决策者在决定降价之前，先比

较一下，只有满足其中某一条件时，降价对你而言才

可能是有利可图的： 

2.1. 少许降价就可以吸引大量非顾客转为顾客 

影响定价的一个关键因素就是需求价格弹性指

数，它是需求量变动幅度的百分比与相应价格变动幅

度的百分比之间的比值[6]。如果该指数大于 1，我们就

认为它富有弹性，此时可以定低价。相反如果该指数

小于 1，我们就认为它缺乏弹性，就可以设定一个适

当高一些的价格。 

如果企业降价抢来的顾客都来自竞争对手，那么

对整个行业而言益处不大，属于一种拆东墙补西墙的

行为。如果来自于非使用者，那等于扩大了整个行业

的市场容量，对壮大本行业就会有积极意义。比如美

国西南航空公司宣称，它吸引来坐飞机的人都是原本

准备自驾车或者坐大巴的乘客，按照他们的讲法，那

么它并没有危害其他航空公司的利益，甚至还为航空

业做大规模贡献了力量。 

2.2. 增加产量可以显著节约成本 

无论是制造业还是服务业，很多行业都存在着规

模效应，也就是说随着销量增长，单件成本快速下降
[7]。因为售价减去单件成本等于单件利润，这样一来，

售价和单件成本都处于下降通道，商品的单件利润就

不会显著减少，甚至还有可能上升。对企业而言，这

种情况下可以考虑适当降价。 

2.3. 你们企业是否具有优于同行的成本控制能

力 

有些企业利用自身某一方面的核心优势，拥有了

显著超越同行竞争者的低成本优势。这样它可以利用

低价清洗市场，将弱小的竞争对手淘汰出局，进而提

升自己的市场份额和盈利能力。格兰仕利用自己大规

模、低成本的制造能力，沃尔玛利用自己强大的信息

系统和卓越的供应链运营水平，获得了发动价格战的

坚实信心和底气，在保持自身持续盈利的价格水平下，

逼迫竞争对手亏损，直至无奈退出市场。 

3. 低价商业模式创新的 5 个方向 

鉴于上文分析，低价商业模式想要取得成功，必

须在控制成本或者获取辅助收益方面有特别之处。笔

者在这里将低价商业模式划分为 5 种类型，希望对实

业界的朋友们有所启发： 

3.1. 低要素成本模式 

生产要素包括土地、资金和人力资源，每个国家

都可以根据“资源禀赋论”，发挥自身丰裕的资源优

势参与国际竞争。比如中国的 大优势就是丰富而廉

价的劳动力资源，平均劳动力成本只有西方发达国家
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的 5%，只要欧美国家的某些行业人均效率达不到我

们的 20 倍，我们的低成本优势就会显现出来。大量加

工出口劳动密集型产品等于变相出口劳动力，这也是

我国成为世界工厂的主要原因。 

再比如新西兰地广人稀，所以大量发展畜牧业，

出口乳制品和牛羊肉制品，等于间接出口它的优势资

源——土地的使用权。低生产要素成本模式是 常规、

普遍的低价商业模式，绝大多数企业都在运用这种

模式。 

3.2. 低经营成本模式 

阿尔迪是德国知名的连锁折扣店，商品价格要比

普通超市低 30%～50%，原因在于它化繁为简，大幅

删减商品种类，每种商品只提供一种选择，即同类商

品之中 好卖的品牌。因此在别的大卖场动辄数万种

商品可供选择的情况下，阿尔迪只出售大约 700 种简

单商品，这种简化带来了两大优势：其一显著减少了

商品采购、存储、销售及管理的难度，进而降低了企

业运营和管理的费用；其二由于货品供应种类有限，

顾客量大，商品周转很快，因而很新鲜，这对以食品

为主的商店至关重要。此外阿尔迪还尽量缩小经营面

积，充分挖掘员工潜能，每人都身兼数职，训练有素，

每人的服务面积超过 100 平米。阿尔迪是典型的先进

技术厌恶者，他们不进行市场预测、不分析顾客偏好，

不使用现代化超市设备，结算时仅靠店员的记忆、心

算和手工录入，速度反而快过其他超市。 

美国西南航空以“打折航线”而闻名，是自 1973

年以来美国惟一一家连续盈利的航空公司。西南航空

的业绩源自于它的精准定位，只开设中短途的点对点

航线，没有长途航班，更没有国际航班。飞机只设经

济舱，不用对号入座，不提供餐饮，这样上下飞机速

度快，节约了清洁的费用和时间。飞机的降落到起飞

的时间通常只有 25 分钟，相当于提高了飞机利用率。

时间短，班次密集，采用单一机型(燃油经济型的 B737

飞机)，这样做的好处是简化维修、运营和训练。就是

这样的低成本高效率运营模式，让西南航空保持低票

价的同时可以持续盈利。 

比如 7 天、如家等经济型酒店也是低经营成本的

范例，它们不选择临街店面，不设富丽堂皇的酒店大

堂，放弃传统酒店必不可少的健身、娱乐和餐饮设施，

缩小房间面积，简化陈设，只为顾客提供干净、舒适

的休息空间，将节约的成本以低价格的形式回馈顾客。

低经营成本模式的实质是不同的顾客定位，选择那些

有节俭心理又不看重额外享受的消费人群，这一运营

模式可以让它们获得 大的满意度。 

3.3. 低渠道成本模式 

传统零售商利用大量门店接触潜在顾客，门店租

金是一项大的开支，而且可以接触的顾客范围有限。

每个店面又要雇用员工，人力成本也是一项很大的开

支。互联网公司可以利用“鼠标”代替大部分的“水

泥”，用网站而非门店与顾客接触沟通，所以具有无

可比拟的成本优势。亚马逊和当当用 IT 理念重整图书

业，携程和艺龙重整旅游业，阿里巴巴改造传统国际

贸易产业，凡客诚品改造服装零售业，都取得了不俗

的业绩。新兴的互联网公司利用 IT 技术大幅降低交易

成本，造福社会大众，在为社会创造价值的同时获得

丰厚利润。 

3.4. 低传播成本模式 

沃尔玛、星巴克、阿尔迪都从来不做广告，它们

将自己星罗棋布的店面作为广告载体，利用顾客之间

的口碑进行传播。同样可以达到竞争对手运用传统广

告所达到的传播效果。大多数运动品牌斥巨资请明星

代言，大手笔购买电视广告，但 Kappa 只利用少量资

金在一些娱乐节目、影视作品里开展嵌入式广告，以

小搏大，也同样赢得了非常高的人气和口碑。 

英国维珍集团的经营范围从饮料到金融，从电信

到航空，创造了多元化经营的奇迹。在英国，维珍的

品牌认知率达到了惊人的 96%，原因就在于其老板理

查德·布兰森是有名的“商界老顽童”，他 大的爱

好就是冒险，当每一次维珍品牌延伸时，布兰森都会

身体力行地进行一次独特“做秀”表演。他裸奔宣传

公司产品，驾驶热气球环游地球，海湾战争中驾驶飞

机进入巴格达解救英国人质，也曾驾驶一辆水陆两栖

跑车横渡英吉利海峡。当维珍可乐进军美国市场时，

他购买了《纽约时报》的整版广告，叫板可口可乐和

百事可乐的 CEO，要进行“扳手腕”比赛，谁输谁就

要退出美国市场。他开着坦克碾过纽约第五大道，骑
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着一头白象到印度国会去演讲，正是通过这一系列疯

狂而“无厘头”的举动，布兰森大幅提升了“维珍”

的知名度，并赋予了“维珍”勇于冒险、特立独行的

品牌个性，吸引了大批心理上追求自由、开放、叛逆

的忠诚顾客。 

3.5. 辅助收益补贴模式 

总部位于爱尔兰的瑞安航空，将其核心产品——

机票价格压低，公司于 2008 年 11 月推出了欧洲往返

美国的 15 美元惊爆低价票，甚至 25%的机票完全免

费赠送，然后依靠其他途径收回成本并实现盈利。为

了盈利，瑞安节省每一分钱，比如单一机型、冷门机

场、高效率员工以及通过网络售票等，同时还要想方

设法多挣每一分钱，除了向肥胖乘客收取超重费，计

划出售站票，以及收取飞机卫生间使用费等雷人怪招

之外，瑞安将自己定位为提供全方位服务的旅行社，

利用许多“副业”赚取辅助收益，代理目的地的租车、

酒店和旅行社，以便提取佣金用副业补贴主业。2009

年第 2 季度，瑞安的辅助收益达到 5.98 亿欧元，甚至

超过了航空服务的本行。 

上海天娱公司操盘的超级女声非常成功，其实质

也是一种辅助收益补贴模式[8]。他们制作的节目免费

播放，但是通过冠名权、赞助费、各位超女未来的经

纪收入，以及参与短信的收益分成等等，来抵消成本、

获得利润。 

4. 结论 

综上所述，低价商业模式可以分为低要素成本模

式、低经营成本模式、低渠道成本模式、低传播成本

模式，以及辅助收益补贴模式，只要不墨守成规，完

全可以获得可观的收益和利润。没有必要拘泥于第一

种模式，为了获得市场份额而大打价格战。当然想要

有所突破，必须勇于探索，敢于创新，不断地总结和

改进，才可能开创出一种适合自己的盈利之路。 
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