案例分析：施乐（Xerox）复印机的商业模式
1960年代，施乐公司（Xerox）还是一家相对年轻的企业。通过研究，公司发明了施乐914型复印机，这是世界上第一台利用静电复印术技术的普通纸张复印机，这种技术是一种无需使用湿化学物的干式工艺。
在为该新发明寻找潜在营销伙伴的过程中，哈罗伊德施乐公司（公司曾用名）不断被柯达、GE、IBM等企业拒绝，这些企业通过时下流行的商业模式来评判，认为这种技术并没有未来。 虽然该技术比旧法复印技术更加领先，但是该机器的成本要比其他替代技术要贵六到七倍。 
施乐之前提出了一套商业模式，低于成本价来销售复印机，然后通过高利润地销售耗材来弥补差价。这被外界认为在经济上并不可行，因为（高利润销售）耗材的总成本与替代产品（现有的、成熟的低成本复印机）的耗材成本相近。
于是，为继续执行其计划，施乐决定自己来营销新产品，并为此开发了一套新的商业模式。该模式先将设备以相对较低的成本租借给消费者，对每月复印超出2000份拷贝的使用者，每超出一份便会收取一定费用。那时，一般的商用复印机每天平均仅复印15-20份拷贝。若想要通过这种模式为施乐带来利润，那么复印拷贝的数量必须要显著提升才行。 
随着这种新式复印技术证明了自身的品质和便利性，企业用户开始每天复印成千份的拷贝。由于这次成功，施乐在随后的12年里保持了41%的复合年增长率。这套成功的产品刺激和带动了施乐公司的快速成长。1969年，施乐发明了激光打印技术。1970年，施乐开设了施乐帕洛阿尔托研究中心（Xerox Palo Alto Research Center，PARC）。该中心后来发明了诸多关键技术，包括鼠标和图形使用者界面（GUI）。
如今的施乐是一家《财富》500强公司，制造和销售各式各样的彩色和黑白打印机、多功能一体机、复印机、数码印刷机，以及相关资讯服务和耗材。“施乐”一词也成为了英语中“复印”的同义词。
经验教训：商业模式对于应用推广创新事物而言尤其重要，它可以是决定一个企业家或初创企业是否会成功的主要因素。创新事物的成功商业化有时需要我们创造新的商业模式。
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