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摘要 : ASP的生态系统是复杂和动态的 , 涉及众多参与者。从商业生态系统的角度出发 , 全面分析

ASP生态系统、主要参与者、价值网络、缝隙市场以及 ASP提供商的宏观战略选择。总体来讲 , ASP

市场具有生态系统的显著特征 , ASP提供商应将自身看成是商业生态系统有机体的一部分 , 从生态系

统的角度思考自身的战略选择 , 有利于 ASP商业生态系统的健康发展。

关键词 : ASP; 生态系统 ; 战略选择

中图分类号 : F713150　　　文献标识码 : A

Ecosystem Ana lysis on ASP M arket and Prov iders′Stra teg ies

L IN J ian - zong, L IU Zhen - yu

(School of M anagem en t, X iam en U niversity, X iam en 361005, Ch ina)

Abstract: The ecosystem of ASP is comp lex and dynam ic, including many participators. From the perspective of busi2
ness ecosystem, this paper analyses the comp rehensive ASP ecosystem, major participators, value network, niche mar2
ket and macro strategy choice of ASPs. In general, ASP market has significant characteristics of ecosystem, therefore,

ASPs should regard them selves as one part of ecosystem and make their strategic choice from the perspective of ecosys2
tem. This will benefit the development of ASP business ecosystem.
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　　根据美国 ASP (App lication service p rovider) 行

业协会的定义 , “ASP具有通过广域网 , 从一个数据

中心为多个实体管理和提交应用服务的能力。”Cur2
rie和 Seltsikas

[ 2 ]指出 , “在美国和英国的现场研究发

现 : ASP的生态系统 ( ecosystem ) 是复杂和动态的 ,

它涉及软件与计算服务行业中的许多不同类型的公

司 ,在他们当中 ,有许多公司通过现有的业务主动提

供 ASP服务产品 , 力求在 ASP行业中起关键作用。

还包括初创 ( start - up ) 的 ASP提供商、或寻求在

ASP行业起 “使能作用” ( enabling role) 的公司 , 如

IT服务公司、主机代管 ( co - locator)、ASP汇集者
( aggregators)、网络服务提供商、安全专家 ( security

specialist)。ASP生态系统中的其他主要参与者还包

括独立软件提供商 ( ISV s)、数据中心设备制造商、

电信公司、因特网服务提供商 ( ISPs)、以及其他支

持公司 (安全、应用定制化、软件支持、管理工具

等。”笔者根据商业生态系统的观点 , 系统地分析

ASP市场 , 包括 ASP的生态系统、主要参与者、价

值网络、缝隙市场以及提供商的宏观战略选择等。

一、ASP的生态系统

1993年 , 穆尔 (Moore) 在 《哈佛商业评论》上

发表了题为 “掠食者与被掠食者 : 一种新的竞争生

态学”[ 3 ]一文 , 首次提出商业生态系统的概念。后

来 , 在 《竞争的衰亡》[ 4 ]中 , 他进一步系统地论述了

商业生态系统理论。穆尔认为 ,“商业生态系统是以
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组织和个人的相互作用为基础的经济联合体。组织和

个人是商业世界的有机体。这种经济联合体生产出对

消费者有价值的产品和服务 , 消费者是生态系统的成

员。有机体还包括供应商、主要的生产者、竞争者和

其他风险承担者 [ 4 ] (p118)。”穆尔的基本观点是 : 应

该用 “商业生态系统”而不是行业来描述企业所处的

环境 , 商业生态系统横跨了许多行业 , 其中的公司共

同发展创新能力 , 他们通过合作与竞争 , 开发新产品 ,

满足顾客的需要 , 进行下一轮的创新 [ 4 ] (p19)。

应用服务提供商 (ASP) 是指通过因特网或其他

网络、以租用的方式、根据合同所确定服务级别 , 向

客户提供应用服务的第三方公司 ; ASP提供多种应用

服务供客户选择 , 客户依据使用量或订阅费付费 , 同

时 ASP集中管理并维护应用与数据 , 是客户的单一

联系点 , 与客户之间形成一对多的关系。为了能够向

客户提供有效的支持 , ASP提供商必须能够解决软件

应用的交付、集成、维护与支持 , 而且这些软件应用

是与客户特有的业务环境联系在一起的 , 为了实现这

样的目标 , 他们需要与许多提供商建立伙伴关系。实

际上 , ASP模式是将许多提供商、伙伴关系、联盟整

合在一起 , 并满足最终用户需求的一种复杂的商务模

式 , 并与风险承担者、社会环境系统等构成的一个复

杂商业生态系统。根据穆尔 [ 4 ] ( p120) 所描绘的典

型的商业生态系统结构图 , 结合 ASP市场实际 , ASP

具体的商业生态系统结构应该如图 1所示。

图 1　ASP市场的商业生态系统结构

在这个 ASP的商业生态系统结构中 , 核心商业

是最主要部分 , 其中的参与者之间相互补充、相互依

赖 , 共同完成向 ASP客户提供有价值的应用服务。

为了便于深入分析 ASP价值链上的主要参与者、价

值网络、以及缝隙市场等 , 根据 ASP生态系统成员

与 ASP提供商关系的紧密程度 , 笔者进一步以图 2

来描绘 ASP的商业生态系统圈。

第一层 : 包括 ASP价值链上的主要参与者 , 价

值链上的这些参与者必须进行无缝合作才能提供安全

可靠、有价值的应用服务 , 它们之间相互协作、共同

进化。同时 , 还包括其他的 ASP提供商 , 它们可能

占据不同的缝隙市场 , 在 ASP这个生态系统中相互

合作与竞争。

第二层 : 主要包括股东与行业协会。股东 , 特别

是那些有实力、有影响力的股东能够在融资、客户基

础、营销渠道、业务领域知识与经验等方面 , 对提供

商提供重要的支持 ; 行业协会也有利于 ASP生态系

统的健康发展 , 它们的作用主要表现在制定标准、规

范行为、建立信任、提供咨询等。

图 2　ASP的商业生态系统圈

第三层 : 主要包括经济技术环境以及政府或其他

监管机构等。ASP是在一定的经济技术环境之下才发

展起来的 ; 政府或其他监管机构对 ASP商务模式的

成长也起重要的作用 , 对提供商实施资助、实行鼓励

政策 , 同时对他们的经营行为进行监管 , 这些措施有

利于 ASP市场的成长。

考虑到提供 ASP应用服务需要多方面的复杂技

术 , 许多不同的参与者共同占据这个市场就不足为奇

了 , 例如 , 最初的 ISPs除了提供连接服务外 , 也开

始提供网络托管 , 许多网站变成了以交互式和电子商

务为导向实现应用托管 , 他们也将这些服务称为 ASP

服务 , 但是 , 在大多数情况下 , 他们并不管理、拥有

或维护应用 ; 一些大公司通过提供 ERP的应用服务

进入 ASP市场 , 例如 SAP、 Peop leSoft, 但他们更多

是基于 “一对一”的模式 , 并不利用多用户所带来

的规模经济性 ; 软件提供商 (如 SAP、O racle) 通过

发布基于网络服务的 ERP应用进入 ASP领域 ; 系统

集成商与顾问公司作为潜在的参与者也出现在 ASP市

场 , 他们与多个提供商建立伙伴关系 , 提供 “一站式”

的 ASP服务 ; 门户网站 (W eb portals) , 特别是基于垂

直行业的门户网站 , 随着他们的网站从静态的内容服

务向 B2B交易应用的演变 , 也开始具有 ASPs的功能。

因此 , 可以清楚地看到 , ASP市场存在的众多参与者 ,

实际上代表了多个不同的缝隙市场。

总体而言 , ASP生态系统是以 ASP提供商为核

心 , 以 ASP客户、网络提供商、软件提供商、硬件
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提供商、数据中心与托管服务提供商、系统集成商、

顾问咨询公司等形成核心商业层 , 与政府、经济与技

术环境、投资者、所有者、行业协会、其他 ASP提

供商等外围组织所组成的复杂商业生态系统 (如图 1

所示 )。本文以下部分将重点分析 ASP生态系统圈第

一层的主要参与者、价值网络形态、以及 ASP缝隙

市场。

二、主要参与者和价值网络

在实际的商务环境中 , 为了使 ASP模式能够正

常运作 , 并向客户提供有价值的服务 , ASP提供商必

须具有广泛的多种能力 , 包括服务、网络与应用方面

的能力 [ 1 ]。单个提供商难于建立 ASP模式所需的多

方面能力 , 他们需要与其他供应商建立高层次、复杂

的战略伙伴关系 , 获得相关的能力 , 才能向客户提供

“单一联系点”的服务。因此 , 在 ASP商业生态系统

核心商业中 , 除了 ASP提供商与客户外 , 还需要以

下各个方面的使能者 , 这些使能者也有可能直接提供

ASP应用服务 (图 2中它们与 ASP提供商的相互重

叠体现了这种关系 )。
(一 ) 网络提供商 (Network p roviders)

提供 ASP模式所必须的网络支持 , 包括电信公

司 ( Telecommunication companies, Telcos)、网络服务

提供商 (Network service p roviders, NSPs)、因特网服

务提供商 ( Internet service p roviders, ISPs) 等。 Tel2
cos提供那些能够在应用与客户之间进行连接的 “最

后一英里” ( last m ile) 线路 , 包括物理连接、处理

IT流量的路由器、以及相关的应用 , 像中国电信、

AT&T、Bell A tlantic都属于这样的提供商 ; NSPs是

指那些管理网络资源的公司 , 提供基础设施 (带宽 )

分配 , 管理将应用交付给客户所必需的广域网连接。

对于那些要求与他们的 ASP提供商进行安全连接的

公司来说 , NSPs能够通过虚拟专用网 (VPN s) 提供

数据中心与客户之间的专用连接。AT&T Global Net2
work Services就是一家 NSP公司 , 它提供可管理的网

络服务、基于因特网协议的解决方案、以及客户的网

络外包服务 ; ISPs则向 ASPs提供到因特网或由 NSPs

建立的专用网的连接。
(二 ) 软件提供商 ( Software p roviders)

他们是 ASPs的应用提供商 , 包括独立软件提供

商 ( Independence software vendors, ISV s) 和增值经销

商 (Value - added resellers, VAR s)。 ISV s是 ASP客

户希望能够使用的软件的拥有者、提供者、发布者、

或专利的所有者。传统的软件提供商包括 ERP、

CRM软件提供商 , 如 O racle、SAP等。一般情况是 ,

ISV s开发的应用软件可以通过零售商和增值经销商

购买 , 或通过 ASP模式和其他解决方案提供商 (如

ISs) 进行使用。许多 ISV s为了保持竞争力 , 必须寻

找将它们的软件网络化的途径 [ 2 ] ( p1131) , 为了让

企业用户可以使用这些软件 , ISV s的软件或应用必

须采用 IP标准 , 安装在某个数据中心并通过公共或

专有网络交付给终端用户 ; VAR s也提供软件培训和

集成服务 , 他们面向解决方案的提供商提供集成的硬

件和软件系统 , 也经常提供咨询、设计与实施服务

等。对于像 ERP这样复杂的业务应用 , VAR在理解

应用并融合客户的业务过程和需求方面发挥重要作

用。“越来越多的硬件和软件提供商正在进入 ASPs

领域。许多提供商与投资者认识到 ASPs对他们来说

可能是重大的机遇 , 同样 , 他们也意识到 ASPs是一

种新兴的缝隙市场 ( niche market) , 在高度细分和竞

争广泛的市场中 , 有独特的客户、风险与挑战。为努

力防止潜在损失 , 保持市场份额 , 许多 IT领域的大

提供商 , 包括 IBM、M icrosoft、O racle、 Peop leSoft、

SAP、B ritish Telecom、 EMC、 Sun、D igex、Dell等 ,

已经公布了他们的 ASP迁徙计划 ( m igration p ro2
gram s) , 鼓励 ASPs和 A IPs ( app lication infrastructure

p roviders) 与他们建立伙伴关系 , 并与他们签订排他

性协议 , 使用他们的技术提供应用服务 [ 5 ]。”
(三 ) 硬件提供商 (Hardware vendors)

他们是基础设施的供应者 , 提供数据中心硬件与

网络硬件等 , 他们也经常提供与硬件系统框架相关的

咨询和服务支持 , 硬件提供商有直接进入 ASP市场

的潜力。“越来越多的硬件提供商开始提供以 ‘依使

用付费’ ( pay - as - you - use) 为基础的验证硬件
( verification hardware) , 这种方案避免为购买而进行

的预先 ( up - front) 投资 , 另外 , 许多提供商也能通

过出租闲置能力中获得收益。传统的硬件提供商根据

‘依使用付费’使硬件成为一种可用于通过因特网交

付的服务 , 一些大的硬件提供商 , 如 Cisco、Compaq

和 IBM也已经进入 ASP市场 [ 5 ]。”
(四 ) 数据中心与托管服务提供商 (Data center

and Hosting p roviders)

他们是 ASPs的应用基础提供商 (App lication in2
frastructure p roviders, A IPs) , 是拥有管理大型数据中

心专业知识的公司 , 经营专门为应用托管配置的托管

中心 , 提供基于因特网的基础设施和应用服务或服务

组合 , 并通过 ASP模式交付 , 包括存储服务提供商
( Storage service p rovider, SSPs) 和托管服务提供商
(Hosting service p roviders, HSPs)。 SSPs提供托管和

使用存储设备和存储区域网 ( storage area network )

技术 , 例如 , JAW S是一家为企业或 ASP提供商提供

数据中心和存储设备的供应商 , 它运用 ASP模式向

IT行业内的不同用户提供安全的数据管理服务 ;

HSPs为网站 (W eb site ) 或网络互动 (W eb p res2
ence) , 以及为数据中心设备管理提供所有必需的服

务和基础设施。最近 , 一些 HSPs已经将他们的托管

服务调整为适合基于 ASP的应用交付模式 , 满足

ASP价值链对托管服务性能的要求。例如 , Exodus

和 Verio就是这样的托管服务商。
(五 ) 系统集成商 ( System s integrators, SIs)

保证新的软件解决方案与客户旧的、已有的信息

系统进行无缝集成的必要工作由他们完成 , 他们提供

应用实施、维护和外包的业务。除此之外 , SIs还与
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ASP的客户合作 , 在 ASP价值链上参与者的业务集

成方案方面发挥作用。如果他们拥有关键的应用集成

与管理技能 , 他们会将 ASP市场视为其核心专业技

能的一种自然拓展。EB tech是一家系统集成商 , 但

也通过 ASP模式提供网络化应用。有些人认为系统

集成商是未来的潮流 , 将为寻求广泛应用的客户提供

一站式服务、以及处理业务关系的单一联系点 [ 5 ]
,

因此 , 他们也可能直接向客户提供 ASP服务。
(六 ) 顾问咨询公司 (Consultant service)

中介咨询机构在 ASP市场起着日益重要的作用 ,

他们向提供商与客户提供有关应用解决方案的咨询服

务 , 特别是那些对客户领域知识非常擅长的咨询公司

对提供商很有帮助 , 他们能够帮助提供商准确理解客

户需求 , 并帮助客户合理调整业务过程 ; 对客户而

言 , 那些熟悉 ASP商务模式和 ASP市场的咨询公司

能够帮助他们选择可靠的提供商 , 尽量避免采用 ASP

模式所带来的风险。

以上生态系统中的主要参与者和 ASP提供商一

起 , 相互协作 , 向 ASP客户提供有价值的应用服务 ,

形成复杂的价值网络关系 (如图 3所示 )。

图 3　ASP价值网络模型

　　网络提供商、软件提供商、硬件提供商、数据中

心与托管服务提供商、系统集成商向 ASP提供商提

供相应的能力 , 同时 ASP提供商与他们共享来自客

户的租金 , ASP提供商向客户提供有价值的应用服

务 , 客户支付租金 ; 系统集成商和网络提供商也向客

户提供相应的服务 , 客户支付相应的顾问、集成费用

与网络租金 ; 系统集成商还需要从软件提供商获得相

应的软件应用信息 ; 顾问咨询公司向 ASP提供商、

客户、系统集成商提供顾问咨询服务 , 并收取相应的

咨询费用。类似自然生态系统中各生物成长借助物质

循环、能量流动、信息传递而相互影响、相互依赖 ,

形成具有自适应性、自调节和自组织功能的复合体 ,

ASP生态系统正是借助这些物流、资金流和信息流形

成一个复杂的价值网络 , 创造有价值的应用服务。

三、ASP的缝隙市场

Iansiti和 Levien
[ 6 ]所认为 : 健康的商业生态系统

要具有缝隙市场的创造能力 ( niche creation)。在生

态学中 N iche是生态位的意思 , “生态位是与生物所

处环境直接相关的一个重要概念。1917年 , 生态学

家 J. Grinnel首次提出生态位用于表示生物栖息的空

间范围。1927年 , C. S. Elton将生态位定义为生物

群落中的地位与角色。1957年 , G. E. Hutchinson称

生态位是生物对环境 (温度、湿度、营养等 ) 的选

择范围 [ 7 ]。”与此相似 , ASP提供商在其商业生态系

统中也要有其相应的 “生态位”, 实际上就是提供商

如何进行市场定位的问题 , 包括提供哪些应用服务、

服务于哪个缝隙市场。

一般的情况下 , ASP提供的应用从简单到复杂都

有 , 包括 , (1) 个人应用 (personal app lication) : 例

如 , M icrosoft Office; (2) 协同应用 ( collaborative ap2
p lication) : GroupW are、e - mail、会议应用等 ; ( 3 )

商业应用 ( commercial app lication) : 因特网上计算机

销售与营销、采购、客户服务与支持等方面的应用

等 ; ( 4) 客户关系管理 : 销售、营销、客户支持与

呼叫中心软件等 ; ( 5) 企业资源管理 : 会计、人力

资源管理与工资、材料管理、项目管理与维护管理软

件等 ; ( 6) 服务与产品供应链或垂直应用 : 供应链

管理、特定行业应用等 ; ( 7) 分析性应用 ( analyti2
cal app lications) : 包括分析业务问题的任何应用 , 如

财务分析、客户分析、W eb网站分析、业务绩效分
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析与风险分析等。

为了在 ASP商业生态系统中获得生存空间 , ASP

提供商需要根据自身的、以及能够获取的能力与专业

知识的状况 , 服务于不同的缝隙市场 , 生成不同的商

务模式 [ 8 ]
:

(一 ) 商业 ASP ( business ASPs)

这些公司主要为普通的业务管理活动提供低端

的、一般的标准软件应用 , 用于向任何行业的客户提

供业务过程、以及协作方面的应用支持。大部分公司

的重点在于向水平客户提供应用服务。
(二 ) 企业 ASP ( enterp rise ASPs)

这些公司主要提供高端的软件应用 , 例如由软件

提供商开发的 ERP、电子商务应用 , 以及提供与服

务相关的扩展的应用管理。根据目标客户的不同 , 他

们既可以是水平的 , 也可以是垂直的 (专业于特定

行业的应用与解决方案 ) , 他们的主要重点是企业级

的应用管理。
(三 ) 专业 ASP ( specialist or functional - focused

ASPs)

这些公司专门从事一个或几个业务功能 , 例如与

业务过程相关的客户关系管理 , 并提供软件应用、管

理、以及相关的支持与服务。他们倾向水平的客户服

务 , 因为他们的主要重点是能够应用于多数行业的应

用管理。与商业 ASP模式不同 , 他们主要依靠本身

所精专的业务功能 , 提供更有深度和广度的应用。
(四 ) 垂直 ASP ( vertical market ASPs)

这些公司的重点在于能够完全解决所服务行业的

需求。他们实施特定目标行业的软件应用、管理相关

的解决方案与服务 , 重点是目标行业的客户 , 所管理

的应用必须能够应对行业的多种挑战。
(五 ) ASP聚合体 (ASP aggregators)

这些公司将许多基础的 ASPs聚合在一起 , 向客

户提供更广泛的软件应用序列与相关服务 , 而不是由

一个 ASP单独提供。ASP聚合体本质上是一个具有

广泛战略与运作范围的 ASP提供商。

实际上 , 对 ASP商务模式还有许多不同的分类

方法 , 例如 , 可以根据行业的专业化程度分成垂直与

水平 ASPs。从微观层面看 , ASP提供商采用何种商

务模式 , 创造或选择缝隙市场 , 关键要从以下四个维

度加以考虑 :

1. 提供哪些应用服务产品 : 界定 ASP提供商所

能提供、交付、管理的应用服务类型。

2. 选择哪些服务的对象 : 主要涉及 ASP客户的

深度与广度、以及行业目标的问题。

3. 决定运作的范围 : 这是与 ASP提供商的核心

竞争力和战略意图紧密相关的 , 需要确定所能提供的

服务范围。两种极端的情况是纯 (pure) ASP和全能
( Full) ASP。纯 ASP只是向客户提供 “单一联系

点”, 并对提供给客户的应用服务承担责任 , 而其绝

大部分的能力是来自第三方伙伴 , 包括数据中心、软

件、集成等。全能 ASP拥有绝大部分的能力 , 提供

全面的服务系统集成与 IT管理服务。大部分的 ASP

提供商则是介于这两者之间。

4. 如何进行战略适应 : 涉及如何将所选择提供

的应用服务产品、目标客户、运作范围与不同的市场

和客户需求进行匹配的问题 , 包括客户、质量、成

本、绩效与竞争性等。

生态系统并非是静态的 , ASP提供商选择提供的

应用服务、目标客户、以及他们的商务模式等应根据

系统的变化情况 , 及时进行调整。

四、ASP提供商的宏观战略选择

商业生态系统具有分工协作、共同进化、迭代更

替、群体竞争的特点 [ 9 ]。穆尔认为 : 一个成熟的生

态系统必须超越四个基本挑战 : ( 1 ) 建立系统和有

序的共生关系 , 创建真正有价值的东西 ; ( 2) 建立

核心团体 , 在可利用的顾客、市场、同盟和供应商当

中扩展生态系统 ; ( 3) 在精心锻造的生态系统中 ,

保持权威 ; ( 4) 确保商业持续不断地改进性能 , 防

止衰退 [ 4 ] (p168)。 Iansiti和 Levien
[ 6 ]认为健康的生

态系统有三个重要的度量标准 : ( 1) 生产率 ( Pro2
ductivity) : 持续创新地将技术和原材料低成本地转换

成更具价值的新产品的能力 ; ( 2) 健壮性 ( Robust2
ness) : 系统能够在破坏性变化以及外部冲击中生存

下来 ; ( 3) 缝隙市场的创造能力 ( niche Creation) :

系统能够不断地创造更多有价值的缝隙市场的能力。

基于上述对健康成熟生态系统的评价标准 , 为创建自

身良好的商业生态系统 , ASP提供商的宏观战略选择

主要应体现以下几个方面 :

(一 ) 基于价值创造的战略选择

汇集各种能力 , 创造比现状更具卓越价值的应用

服务产品。客户采用 ASP模式 , 是因为这种模式能

够弥补客户 IT能力的不足 , 降低客户 IT投资风险 ,

减少客户 IT投资成本 , 有利于客户成本预算和资金

平衡 , 有利于客户快速实现 IT技术应用等 , 所以 ,

关键在于满足客户的需求 , 提高客户对应用服务的价

值认同。只有客户与提供商有获得收益的期待 , 才能

激发人们的热情 , 投入资金、人力和其他资源。同时

客户的需求不断发生变化 , ASP提供商应该具有快速

开发新的应用服务功能的能力、不断创造培育市场需

求的能力。只有这样 , 才能保持 ASP生态系统的完

整性 , 使系统的物质循环、能量流动实现良性互动 ,

促进商业生态系统健康发展。新价值的持续循环和利

益的增加 , 能够使 ASP商业生态系统内的客户和提

供商、其他利益相关者之间、产品和服务、过程和组

织的联系更加丰富和健康。
(二 ) 基于整体性协同效应的战略选择

像任何一个系统中的组成部分之间的关系一样 ,

ASP生态系统各组成部分在系统内也相互影响、相互

作用 , 共同推动 ASP生态系统发展和演进的。每一个

环节的存在与发展对于整个系统来说都意义重大 , 任

何一个环节的脱节或不平衡发展 , 都将破坏系统整体

的协调性 , 从而影响系统的健康发展。在日益不稳定
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的环境中 , 面对激烈的全球化竞争 , 没有与其他公司

建立紧密合作关系的公司很难生存。公司不仅仅要拥

有杰出的核心竞争力 , 同时也必须与其所在的 “商

业生态系统”中的其他公司建立紧密的伙伴关系。

“公司从它的生态系统中获得的实力非常之多 , 或许

超过依靠自己竞争能力的所得 [ 4 ] ( p145)。”一般情

况下 , ASP提供商难于拥有向客户提供有价值服务的

全部能力 , 他们需要从其他参与者获得相应的能力 ,

因此 , 与其他参与者建立稳定的战略伙伴关系 , 实现

整体协同效应 , 是 ASP提供商应有的战略选择。建

立互信机制有利于减少系统整体价值的耗散 , 增强协

同效应。
(三 ) 基于共同进化的战略选择

“共同进化”被描述为相互依存的物种是在一个

无穷的交互圈中进化的一个过程。像生物生态系统一

样 , 商业生态系统中的各成员之间的关系是共同进

化。每个成员在自我改善与改造的同时 , 都必须对系

统中的其它成员加以注意并积极配合以协调一致 , 同

时其它成员也应该对自己进行改进并努力实现共同的

目标。因特网泡沫的破灭 , 也清楚表明网络成员享有

共同的命运 , 意味着他们将一荣俱荣、一损俱损。实

际上 , ASP提供商是与其价值链上的其他成员共同向

客户提供有价值的应用服务 , 他们共享来自客户的租

金收入 , 因此 ASP提供商应该加强同其他成员的关

系。同时 , 也应该加强与其他竞争者的合作 , 共同改

善市场环境、创造价值 , 增强客户信心 , 否则 , 如果

因为 ASP市场恶劣竞争致使客户对 ASP模式失去信

心 , 将导致整个 ASP市场的崩溃 , 最终危及 ASP商

业生态系统中的所有成员。
(四 ) 基于群体竞争的战略选择

犹如生物生态系统中的个体物种 , 一个商业生态

系统中的每个成员不管他们实力如何 , 其命运是与整

个生态网络紧密联系的 , 因此 , 所选择的战略不仅要

考虑提高自身的利益 , 也要促进所栖身的生态系统的

健康 [ 6 ]。为了能使某个生态系统有效地运作 , 生态

系统中 , 每个对产品或服务交付起关键作用的领域应

该是健康的 , 任何领域地弱点都会给整体的绩效带来

伤害。在 ASP模式中 , 应用的响应时间及可用性取

决于网络提供商、软件提供商与系统集成商以及其他

一些公司的良好状况。正如 Iansiti和 Levien
[ 6 ]所指

出的 “未来的竞争不再是个体公司之间的技术竞赛 ,

而是发生在生态系统之间或系统内部业务域之间的竞

争。竞争的主题将不再是简单的微软对 IBM , 而是它

们各自所培育并赖以生存的生态系统的整体健康状

况 , 这一点将日益成为现实。”因此 , 对于 ASP提供

商来说 , 他们无法独自行动 , 必须区分并团结大多数

可利用的令人满意的潜在联盟 : 最好的顾客 , 最能干

的供应商 , 最重要的渠道 [ 4 ] ( p161) , 这是他们获取

竞争优势的关键。
(五 ) 基于缝隙市场空间的战略选择

在生态系统中 , 每一个物种在长期的生存竞争中

都拥有一个最适合自身生存的时空位置 (即生态

位 )。ASP提供商也应该要寻找自身合适的生态位 ,

这就是所谓的缝隙市场战略 ( niche strategy, 也称利

基战略 )。它通过专一化于 ( focusing on) 自身的独

特能力、利用其生态系统中其他方所提供的关键资

产 , 来强调差异化。例如 , ASP提供商通过专业服务

于某个垂直行业或专业提供某些功能的应用服务 , 强

化他们在某个缝隙范围的专业知识 , 从而建立在这个

缝隙市场中的权威。除此之外 , ASP提供商并不是一

定要坚持旧的缝隙市场 , 健康的生态系统能够创造新

的缝隙市场 , ASP提供商应及时评估新兴技术能够在

多大程度上创造出有价值的应用服务或缝隙市场 , 并

以各种不同的新型商务模式和应用服务产品加以应

用 , 所以 , 保持持续的创新能力是相当重要的。

概括而言 , ASP市场具有生态系统的显著特征 ,

ASP提供商应将自身看成是商业生态系统有机体的一

部分 , 从更加广泛的生态系统角度来进行自身的战略

选择 , 一方面考虑自身与所栖身商业生态系统中的适

应性 , 另一方面 , 要注重对整个商业生态系统的健康

发展的培育 , 将自身发展融入整体生态系统的发展

中 , 只有这样 , 才具有持续发展的能力和空间。
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