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引言

以华为的 FusionPlant、海尔的 COSMOPLAT（卡奥斯）、通用电气

（GE） 的 Predix、SAP 的 HANA 平 台 以 及 微 软 的 Azure 等 为 代 表 的 国

内外知名工业互联网平台已经成为相关企业实现数字化转型的重要支

撑（中国电子信息产业发展研究院，2019）[1]。例如，康派斯公司采纳

COSMOPLAT，可以实现对数据的实时分析，从而实现产品的大规模定

制与快速交付，而采纳微软 Azure 的用户可以实现大数据挖掘以及应用
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程序开发。由此可见，采纳工业互联网平台的服务，是相关企业实现数

字化转型的重要途径。

当企业采纳工业互联网平台服务时，有两种付费模式可供选择，即

预付费与按需付费。前者是指企业付费购买工业互联网平台（后文简

称“平台”）所提供的研发、生产以及运维等全部服务 ；后者的含义是

企业根据自己当前的需要，购买平台的部分服务，企业若需要使用其他

服务，须向平台增补服务费。这两种付费模式各有利弊，相较而言，在

预付费模式下，企业的成本压力较大，但可以在长时间内使用平台的全

部或部分服务，这就可以在产品研发、生产作业、组织管理以及市场营

销等多个方面获得平台对于企业战略的长期支撑 ；在按需付费模式下，

企业只能采纳在限定时间内使用全部或部分服务，因此只能在短时间内

获得平台对经营管理工作的支撑，同时企业所需支付的成本也较低。因

此，当企业需要采纳工业互联网服务时，应以何种付费模式采纳平台的

服务是影响采纳企业实现盈利的重要问题，也是本文主要研究的问题。

企业能够实现盈利的重要前提条件是其产品或服务能够满足客户偏

好，从而为客户创造价值。例如，当前众多企业都在力图实现个性化定

制，原因在于个性化定制可以实现产品（或服务）与客户偏好的深度匹

配，对于客户而言更具有价值，也就更容易引致客户的购买意愿。由此

可见，满足目标客户的偏好，应成为企业决策的重要发力点，那么客户

偏好特征也应成为分析工业互联网平台采纳企业付费策略的重要维度。

此外，目标市场的类型也会影响企业对工业互联网平台服务的采纳

决策。对于通用市场，客户的诉求广泛且分散。此时，企业通常需要使

用工业互联网平台上的多项功能，以满足客户繁多且各异的诉求。相对

地，对于专业市场，客户诉求往往较为集中，而企业所需使用（工业互

联网平台所提供）的功能则相对较少。因此，企业所面对的目标市场的

类型，也是在探讨该企业对于工业互联网平台服务的采纳策略时所需关

注的重要方面。

为此，本文从市场类型与客户偏好这两个维度出发，分析企业对工

业互联网平台服务的采纳策略。在客户偏好维度上，本文关注客户偏好

的两种特征，即偏好稳定或偏好易变 ；而在市场类型维度上，本文关注

两类市场，即通用型市场和专业型市场。由此，构建工业互联网平台服

务的采纳策略矩阵，论证企业在面对某类市场以及具有某种特征的客户

时，其采纳策略为企业以预付费或按需付费的方式购买工业互联网平台

的全部或部分功能。此外，本文还进一步探讨了当企业的目标市场类型

发生变动时，其采纳策略的演进路径。与现有研究相比，本文的创新之

处在于关注学界在研究工业互联

网的相关问题时鲜少关注，但却

是构成工业互联网市场的重要主

体——工业互联网采纳企业，并

论证此类企业在面对不同的市场

与客户时的采纳策略以及策略演

进，补充和完善了工业互联网相

关理论研究工作。

1 研究现状

工业互联网平台可以在产品

研发、生产运营以及营销推广等

多个方面为用户企业提供使能服

务，相关的使能服务可以整合为

与功能相对应的能力模块（王节

祥等，2024）[2]，以软件即服务

（Software as a Service，SaaS） 的

交付模式，将这些能力模块提供

给用户。SaaS 是与传统套装软件

（Shrink-Wrap Software，SWS）具

有显著区别的交付模式（陈虹桥

等，2023）[3]，而在价格策略方面，

SaaS 供应商可以选择订阅付费、

按需付费等多种价格策略，相关

学者也对以工业互联网平台为代

表的 SaaS 供应商的价格策略给

予充分关注。

SaaS 供应商所应用的价格策

略在总体上可分为两类，即预付

费和按需付费。预付费模式的特

点是用户可以永久或者在一段时

间内使用 SaaS 供应商（如工业互

联网平台）所提供的全部功能，

现有研究所探讨的售卖（Selling ）

和订阅付费（Subscription）就比

较接近这种价格策略。与预付费

模式相对应的是按需付费（Pay-

Per-Use），其特点是用户仅购买

自己当前所需要的功能，相关文

献所讨论的注册付费（Licensing）

与之相类似。在现实当中，这两

类价格策略均有企业采用，并

且都有益于所采纳企业的经营绩

客户偏好

全部功能预付费 全部功能按需付费

部分功能预付费 部分功能按需付费

稳定 易变

通用型

专业型

市
场
类
型

图 1 工业互联网平台服务采纳策略
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效（Heinis&Loy，2018）[4]。为此，

学界非常关注这样一个问题——

SaaS 供应商应选择何种价格策略

（Ladas et al.，2022 ；Arani et al.，

2023）[5-6]。

为了回答这个问题，学界非

常重视对 SaaS 供应商价格策略

的经济学原理的挖掘（Postmus 

et al.，2009）[7]。而在此过程中，

学者们所关注的经济要素各有侧

重，包括市场竞争（Gebauer et al.，

2017 ；Ladas et al.，2022）[8]、管理

成本（吴士亮等，2018）[9]、市场

需求（Sato & Nakashima，2020）[10]、

客户偏好（Yun & Suk，2022）[11]

以及资源约束（金晶，2024）[12]

等。另有部分学者从运营管理的

相应维度出发，探索 SaaS 供应

商的最优价格决策，这些维度

主要包括组织能力（Gebauer et 

al.，2017）[13]、创新能力（Banerjee 

& Poddar，2019）[14]、营销策略

（彭慧洁和程岩，2022 ；Wu et al.，

2024）[15-16]、生产方式（Lyu et al.，

2024）[17]。此外，还有学者通过

实证研究，探讨 SaaS 供应商的

价格策略，进而验证相关原理的

准确性与鲁棒性（Chakrabarti et 

al.，2022 ；）[18-19]。

通过对现有相关文献的梳理

与总结可知，学界对以工业互联

网平台为代表的 SaaS 价格策略的研究多从服务商的角度出发，探讨服

务商应选择何种价格策略，以最大化其盈利 ；鲜有学者从用户企业的角

度出发，探讨用户企业应接受何种价格策略。然而，用户企业作为 SaaS

的实际使用者，其是否愿意接受供应商的价格策略，直接影响到 SaaS

能否实现产业使能价值。因此，用户企业有必要成为研究 SaaS 价格策

略的重要维度。为此，本文从用户企业角度出发，探讨用户企业在面对

不同的市场情景（目标市场的范围与消费者偏好的稳定程度）时所应采

用的价格策略以及这些策略随着市场情景的变化而产生的演变。与现有

研究相比，本文的创新之处在于以学界鲜少关注的用户企业为发力点，

以工业互联网平台为例证，探讨用户企业在相应的市场情景中所应采纳

的（工业互联网服务）价格策略，从而深化了学界对 SaaS 价格机理的

研究与认识。

2 工业互联网平台服务的采纳策略

在现实中，工业互联网的用户企业使用工业互联网平台服务的目的

在于生产可以满足客户需要的各种工业制品，这些工业制品的性能是否

与客户偏好相匹配，在很大程度上决定了用户企业能否获得较好的收

益。因此，客户偏好成为这些企业在做出各项决策时的重要依据。此

外，用户企业所面对的目标市场的类型也能够影响到企业对工业互联网

服务的采纳策略。工业互联网平台服务采纳策略如图 1 所示。

2.1 客户偏好稳定时的采纳策略选择

当客户偏好较为稳定时，用户企业对工业制品的性能（如所应具备

的功能、应达到的精密程度等）更容易掌握。因此，用户企业对工业互

联网平台服务的需要（如用户企业需要使用的工业 App 和功能期望）也

会比较稳定，那么用户企业就可以采用预付费的采纳策略，付费购买所

需要的工业互联网平台服务在一个较长时间内的使用权。此时，用户企

业可根据自己所面对的目标市场的类型，进一步优化对工业互联网平台

服务的采纳策略。

当用户企业的目标市场为通用型市场时，企业所生产的工业制品的

受众较为广泛，这些工业制品需要具备非常丰富的功能，以满足众多客

户的差异化偏好。此时，用户企业需要用到工业互联网平台所能提供的

各种服务。因此，用户企业可以选择通过预付费的形式，购买工业互联

网平台全部功能的长期使用权。相应地，当用户企业的目标市场为专业

型市场时（如企业所要生产的是以超级计算机和盾构机为代表的大国重

器的核心部件），这些工业制品的性能重在精密，而非丰富。此时，用

户企业以预付费的形式采纳部分功能是其最优的采纳策略。

2.2 客户偏好易变时的采纳策略选择

当客户偏好易变时，用户企业对于工业制品所应具有的功能等问题

往往难以准确掌握。此时，用户企业对于工业互联网平台服务的需要也

容易发生变更。在这种情况下，用户企业应采用按需付费的采纳策略，

只购买自己在短期内所需的工业互联网平台服务的使用权 ；当用户企业

的需要发生变更时，也可以及时调整，根据新的需要，付费购买工业互

联网服务。而根据目标市场的类型，用户企业仍然可以再次区分其对工
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业互联网平台服务的采纳策略。

当用户企业所面对的目标市场为通用型市场时，由于产品的客户数

量众多，而且偏好各异，企业需要用到工业互联网平台的多种服务。此

时，用户企业可通过按需付费的形式，在需要用到工业互联网服务的时

期内，购买全部服务的使用权。而当用户企业所面对的目标市场为专业

型的市场时，这类市场中的客户数量相对较少，工业制品所应具有的性

能也相对固定。因此，用户企业只需要使用少量的服务。此时，用户企

业的最优采纳策略是通过按需付费的形式，仅购买自己所需要的少量的

工业互联网平台服务。

3 工业互联网平台服务采纳策略的演进

值得注意的是，用户企业对于工业互联网平台服务的最优采纳策略

也会因技术创新、市场普及或企业转型等原因而出现变化，从而使用户

企业的工业互联网平台服务采纳策略发生演进，工业互联网平台服务采

纳策略演进路径如图 2 所示。

采纳策略

市场类型
专业型 通用型

部分功能
按需付费

全部功能
按需付费

拓展市场领域

专精特新转型

部分功能预付费 全部功能预付费

专精特新转型

拓展市场领域

客
户
偏
好
易
变

客
户
偏
好
稳
定

 

图 2 工业互联网平台服务采纳策略演进路径

3.1 客户偏好稳定时的采纳策略演进

依前所述，当客户偏好较为稳定时，用户企业宜通过预付费的形式

采纳工业互联网平台服务，且应根据目标市场的类型而分别采用全部功

能预付费策略（目标市场为通用型市场）或部分功能预付费策略（目标

市场为专业型市场）。在现实中，用户企业会因战略规划或者技术创新

等原因而做出转型。例如，面向通用型市场的企业会将战略重点置于其

核心产品，从而集中资源构筑竞争优势，进而使这类企业转型成为面向

专业型市场的专精特新类企业。此时，用户企业对于工业互联网平台的

最优采纳策略就由全部功能预付费转变为部分功能预付费。相应地，面

向专业型市场的企业亦会研发与生产面向通用型市场的工业制品，以增

加营收与市场份额。此时，用户企业对于工业互联网平台的最优采纳策

略就将由部分功能预付费转为全部功能预付费。

3.2 客户偏好易变时的采纳

策略演进

当客户偏好较为容易变更

时，用户企业应根据其目标市场

为通用型市场（或专业型市场）

而分别采用全部功能按需付费

（或部分功能按需付费）的工业

互联网平台服务采纳策略。而当

用户企业谋求转型，从而使其目

标市场的类型出现变动时，企业

应调整其对工业互联网平台服务

的采纳策略。原先以专业型市场

为目标市场的企业为了拓展市场

领域而要以通用型市场作为新的

目标市场时，其对工业互联网平

台服务的最优采纳策略就会由部

分功能按需付费演进为全部功能

按需付费。相对地，原先以通用

型市场为目标市场的企业在实现

了专精特新转型之后，新的目标

市场为专业型市场。此时，用户

企业对工业互联网平台服务的最

优采纳策略就会由全部功能按需

付费演进为部分功能按需付费。

结语

工业互联网服务是推动工业

企业实现数字化转型的重要力量，

而用户企业对工业互联网平台服

务的采纳策略也是这些企业的重

要决策问题。用户企业所生产的

工业制品能够盈利的一个重要条

件就是这些工业制品可以满足客

户的需要。因此，客户偏好是用

户企业决策的重要依据。此外，

目标市场的类型也影响着用户企

业在研发、生产以及广告宣传等

方面的决策，也应予以关注。

因此，从客户偏好和目标市

场类型这两个维度出发，可以将用

户企业对于工业互联网平台服务的

采纳策略区分为四类。当客户偏好

稳定时，用户企业可以根据目标



68   | 2025.10

数字经济  Digital Economy

市场的类型为通用型或者专业型

而分别采用全部功能预付费或部

分功能预付费策略 ；当客户偏好

易变时，用户企业可以根据目标

市场的类型为通用型或专业型而

分别采用全部功能按需付费或者

部分功能按需付费策略。
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