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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_260623.htm 如果说互联网是新经

济的发动机的话，那么电子商务就是互联网中的一股活水，

电子商务的魅力在于“电子”能使“商务”更省钱、更具效

率，让消费者更满意。但电子商务等于商务电子化吗？一个

概念就能挣到钱吗？是否是“要么电子商务，要么就无商可

务”？电子商务的本质是什么？本次与会的一些专家对中国

电子商务的这些问题谈了自己的看法。 北京汉普管理咨询有

限公司首席顾问 张后启 电子商务的本质是交易信息的服务和

交易平台的服务。任何搞电子商务的公司，如果超出了这个

范畴，它一定是进入了误区。 从两个角度看电子商务，一个

是技术发展，第二是社会经济的演变，社会经济发展有它自

己的规律。我们按照这样两个角度来推导一下，到底这个企

业过去怎么样，到现在是什么样，到未来又会是什么样。从

企业的发展和变化来看看到底什么样是电子商务？ 首先从供

应链随着时代的转变谈起。人类社会从第二次工业时代步入

电子商务时代，在这个时代转变的过程当中，从过去以生产

为导向转变到了以顾客为导向的时代。就是说，以前是企业

生产什么，客户就去买什么，现在客户有很大的选择空间，

客户的需求在变动，在个性化。企业要想生存下来，要有发

展，有竞争的优势，就必须快速响应客户的各种个性化的需

求。在这种情况下，最重要的就是把供应链管理起来。 供应

链有它的特点。要把这样一个供应链管起来，一个最重要的

方面就是怎么样有效地缩短各个环节之间的响应时间，靠手



工的传递是不可能的，这时就提出ERP的概念。互联网企业

通过ERP、CRM对供应链进行管理以后，企业的供应链的结

构要开始变化，这种改变首先就是分销商被消灭了。这种新

的供应链结构从经济学的角度来讲，缩短了交易的时间，降

低了交易成本，把中间增值的环节清除了。第二是通过网上

采购，把供应商和制造商有效地连接在一起。 一个企业

从ERP到企业商务电子化，从互联网的建设，到静态网页的

制作，到信息系统的实施，到最后做一个集成，通过CRM和

动态网站的信息集成到实现网上的电子交易和整个企业的信

息化，这是企业商务电子化的必经之路。 当所有企业的商务

都电子化的时候，整个社会又会发生一个变革，每一个企业

通过网络进行营销、采购，它所选择的交易对象剧增，交易

的范围变成了全球一体化。这时候，企业供应链就开始了新

一轮的整合，开始延伸到电子商务，延伸出网上的虚拟超市

一个垂直的市场。垂直市场的出现，意味着过去的网站到此

彻底地消亡了。 这里面商务的电子化和电子商务是两个非常

重要的概念。一个旅行社，做一个旅游网站，通过网站做电

子商务，把旅游网站包装好上市，他只是商务的电子化。一

个纸媒体做一个网站，让纸媒体和网上媒体两者并存，扩展

媒体的影响力和服务的效果，这是媒体的一个扩展。 网上的

虚拟超市就是把某一垂直产品的供应商放在一边，把产品的

经销商放在另一边，作为一个公共交易的平台，提供一种垂

直市场的信息服务。电子商务的本质，它就是一个交易信息

和交易平台的服务。任何搞电子商务的公司，如果超出了这

个范畴，它一定是进入了误区。做电子商务，也就是强调IT

的手段和信息服务，当你超越这个边界，进入传统的商业规



则上，它肯定是一个错误的模式，也一定会走向死亡。纯粹

的电子商务公司生存，必须是企业实现商务的电子化以后，

才有可能衍生出来真正的电子商务公司。如果所有的企业转

变了，实现了商务的电子化，电子商务时代就到来了。 易观

网络发展研究中心董事长兼首席执行官 于扬 模式永远是电子

商务的生命。 中国的网络企业和商务公司很少有新的模式出

来，这是不成熟的，不成熟是因为没有很好地理解什么样的

企业或者什么样的电子商务能够真正在市场上获得认可，可

能这也跟今年上半年整个风险投资一味地追捧电子商务有关

，而只有真正获得市场认可，获得客户认可，才能是一个可

行的模式。 在今天不成熟的网络环境里，电子商务表现了很

强的赌博性，包括在B2B、B2C的模式，都是在押宝，看哪个

更合适。虽然B2C为很多新建的网络公司不那么看好，或者

原来综合门户网站纷纷转向B2B，但是还有30％的企业认

为B2C交易规模是很大的，灵活性相对比较强，这就是为什

么B2C的企业很容易做B2B，而B2B很难回到B2C的原因。 与

前一季度相比，刚才也谈到，基本上有88%的网络企业已经

不再依靠一种模式去生存了。今年上半年最热衷的两个模式

并不乐观：一个是个人的购物，面向消费者的购物站点，一

个是面向消费者的竞拍的站点，都呈下降的趋势。 从采用率

来看，我们传统的企业在E化过程当中会主要考虑两个途径。

第一个是网站托管，第二是采用ASP，包括营销和顾问。 第

二个是采购中介和分销。在美国有几个很重要的采购中介和

分销的网站。在中国的网络公司也开始出现这样的类型。 第

三个是集散市场型，这也是一个重要的网络发展的模式。这

种模式跟美国比起来也没有什么新鲜，在美国已经有了，比



如几大汽车巨头联合建立一个市场平台，共同采购部件和零

件等。 另外，很多公司还认为以下四种模式会有相应的生命

力，将受到很多网络公司的青睐。 一个是信息点播，这个比

较偏向综合门户网站。第二个是个人金融和理财，因为股票

网站的影响力在不断提升，还有垂直生活服务和在线教育都

是前景被看好的模式。在收入增幅超过20％的电子商务公司

当中，垂直门户类网站占63％，这个数字跟前面的结论是相

吻合的，你会看到面向专业、能够为客户或者消费者提供定

制服务、提供更多的增值服务的网站会有更多的收益。 北京

君思电子商务研究发展中心主任 梁春晓 E转型：不能为了电

子商务而电子商务。 从1997年开始中国电子商务到现在为止

差不多经历了三个阶段。从1997年到1999年，在这个期间整

个中国电子商务里面唱主角应该是IT厂商和媒体，他们起了

很大的推动作用。在此之后，电子商务网站和电子商务网络

服务商成了电子商务的主角。到现在，传统企业将成为一个

新的主角。估计在明年初以后，传统企业比现在起的作用还

要大。联想并购赢时通，海信、海尔等传统行业巨头进入电

子商务的领域预示了一个新的发展方向。 事实上，在整个电

子商务发展的过程中，不论在国内还是在国外，企业始终是

电子商务的主体。在经济总量中的作用也好，还是在未来的

发展当中也好，是一个不可替代的主体。对我国来说，传统

企业的E转型一直是电子商务发展的一个重要方向。 但是，

对整个传统企业的转型，众所周知，并不像列队时向左向右

转那样简单，这里面应该考虑三个基本的前提。 第一个，我

们国家整个传统企业的信息化的水平跟美国相比差别非常大

。所以这样的话，这就使得我们通过一些像IBM这样跨国的



大厂商，从美国带来了很多的技术，包括它的软件解决方案

和其它开发平台；在中国的话，它是不是能够找到一些合适

的应用领域和合适的客户需求，这是需要考虑的一个问题。 

第二点，很多网络公司认为中国传统企业观念落后，实际上

从传统企业整个咨询情况来看，情况并不全是这样，作为企

业来说，它首先考虑你这套方案对我来说是不是有好处，能

不能带来效益，再现代化的东西，它都是要慎重考虑的。 第

三个需要考虑的前提，作为企业来说，可以动用的资源是有

限的，在很多方面都需要投资，是把这个钱花在建立一套企

业信息化系统、实现电子商务，还是做一些比如设备改造、

营销体系的建设等等，这些是企业必须慎重考虑的。 同时，

企业E转型有一个很大的误区，谈起企业电子商务好像就是做

网站。现在很多中国企业电子商务工程就是做网站，企业把

网站建了就是电子商务了，其实事情远远不是这么回事。真

正做不做电子商务的标准，并不在于花多少钱，这是次要的

问题，关键在于电子商务能给企业带来什么好处，如果能够

带来效益，企业没钱，借钱都要做。所以效益是第一位的东

西。 作为中国传统企业来说，整个企业信息化水平比较低。

比较低的话，一方面是一个障碍，建立一些企业的现代化的

流程，都存在这个问题；但是同时也是机会，最落后的环境

，说明就是机会，有些方面你去研究一下，哪些是它的薄弱

环节，有问题的地方可能恰好是这个企业从事电子商务的起

点和商机所在。 100Test 下载频道开通，各类考试题目直接下

载。详细请访问 www.100test.com 


