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前言

　　当今，技术替代和用户需求变化正在引起电信业的深入变革。
电信运营商所面临的竞争，不再是简单的扩大网络规模和市场份额的竞争，而是整合价值创新能力，
拓展生存空间的竞争。
因而，具有创造性的能整合一系列创新性能力的模式设计是寻求竞争优势的关键。
本书尝试着在理论研究的基础上，探索出一种基于价值网的电信商业模式，以期为电信运营商提升市
场拓展能力，扩展用户价值空间，提供理论和实践的参考。
　　本书主要包括三部分内容：第一部分是对电信价值创造系统的研究，涉及价值创造理论、电信业
发展趋势、电信价值创造系统演进、价值网等问题；第二部分是对基于价值网的电信商业模式的研究
，包括该商业模式的结构及组成、形成机理、系统动力学建模和模型分析；第三部分是电信运营商的
发展状况研究，研究国外电信运营商的商业模式，以及国内电信运营商策略选择等内容。
在研究过程中，作者运用了产业融合理论、产业关联理论、价值转移理论、基于核心能力的理论、经
济学原理、系统动力学等理论和方法，以定性分析和定量分析相结合，深入研究基于价值网的电信商
业模式。
在此基础上，提出电信运营商未来发展策略建议。
本研究对电信运营商价值创新策略选择具有一定的理论和实际意义。
　　本书主要内容分为八章。
　　第1章，理论研究综述。
作者分析了价值创造理论从价值链到价值网的演进，并分析了价值网和商业模式的研究发展现状。
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内容概要

本书运用价值创造、产业融合和价值转移等理论深入研究电信价值创造系统，分析其发展趋势，探讨
基于价值网的电信商业模式。
为国内电信运营商整合优势资源，提升价值创新能力，扩展用户价值空间，提供理论和实践的参考。
    本书可供国家政府公务员、信息通信企业管理人员、信息通信业研究人员参考使用，并可作为高等
院校相关专业教材。
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章节摘录

　　价值网对吸引客户的注意力并锁定客户起到积极的促进作用。
　　Schumpeter创新理论认为新产品或新服务、新生产方式、新销售或营销方法或开发新市场的方法
，是企业通过创新而获得价值的来源。
传统交易方式锁定客户的方法有：建立用特殊奖励回报回头客的忠实计划项目；企业为商务过程、产
品和服务制定行业通用的专业技术标准；企业通过品牌效应和业务安全性、可靠性来建立与顾客之间
的信任关系。
价值网商业模式通过向细分市场提供更具吸引力的业务，提高用户在网的效用，一方面提高客户的转
换成本，从而培养用户的忠诚度；另一方面提高用户的满意度，促进对网上用户的锁定。
　　价值网用定制生产满足用户个性化需求提高了客户锁定程度。
此外，由Metcalfe’s law所导致的网络经济的外部性特征对市场先进入者通过锁定创造价值十分有利。
一方面，消费者购买已拥有一定用户基数的企业的商品所获得的效用明显大于购买一个用户基数近于
零的新企业的商品（与已有产品不兼容）。
因为，消费者在已经使用了领先者的产品后，如果转向另一种与原产品不兼容的新产品，势必付出高
昂的转移成本。
所以，拥有较大用户的领先者就会拥有越来越多的用户从而形成正反馈效益。
另一方面，某基础产品的用户基数越大，其他厂商就会为之提供更多的辅助产品，进一步增强使用该
基础产品的效用，从而增强正反馈，最终使这种产品成为市场的主导，而用户则被锁定在该产品之中
，形成赢者通吃的局面。
交易效率和具有互补性的产品和服务作为价值驱动因素对锁定顾客是有帮助的，电子商务的高效率特
征和互补性产品、服务的提供可以吸引和留住顾客和合作人，同时锁定也为提高交易效率和互补性产
品和服务提供了促进作用。
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