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https://www.100test.com/kao_ti2020/293/2021_2022__E7_94_B5_E

5_AD_90_E5_95_86_E5_c67_293188.htm 在经历了2年多的Copy

to China后，在投资商不再热切的眼光中，中国电子商务在经

营模式上终于走上了自我探索的道路。 B to B to C就是这种模

式探索的产物。 但是，这真的是一种全新电子商务模式吗？

还是“换汤不换药”式的概念炒作？ 关于电子商务中商业模

式的探讨，一直是业界的一个热点。追溯起B to B to C在公众

场合的正式露面，就不能不说到科利华。宋朝弟给人的印像

是总能够引起争议。当宋朝弟抛出全国购书网

（www.goshu.com）项目，并同时抛出“B to B to C”这个词

时，果然引来了众多目光。例如，其中1小时送书上门的承诺

，就是关注的焦点之一。科利华认为这是B to B to C这种模式

很显然的一个优势之一，但很多人并不这么认为。也许1小时

送货的承诺有些像《学习的革命》的后遗症，所以有很多人

用很多方式对它的真实性进行了验证。结果有好有坏，但媒

体上确实出现了很多对全国购书网不利的说法。那么，除了

结果本身，这些验证行为还说明了什么呢？细想一下，不难

得出这样的结论：大众对国内电子商务的不信任！ 所以，关

于这种听起来并不新鲜的B to B to C，产生很多疑问是理所当

然的。首先，从名字上看，这明摆着是B to B和B to C两种模

式的结合。那么，这到底是一种全新的商业模式，还是一个

概念游戏？其次，如果这是一种新的商业模式，它是否能消

除B to B和B to C两种模式固有的一些瓶颈或障碍？另外，

就goshu及其B to B to C模式的适用范围而言，能否推广到别的



行业？当然，不仅这些，还有很多问题等待探讨。 goshu运营

模式剖析 在B to B领域做得非常成功的阿里巴巴总裁马云曾经

说：“国外的电子商务模式在中国未必管用，只有与国情结

合的模式才有出路。所以不论在亚洲，还是在中国发展电子

商务，目前只能从做好信息的收集、采编、整理开始，只有

把这一步走好了，才能走下一步的交易。”全国购书网所推

出的B to B to C模式，其重点就是整合出版社、书店、读者三

方面的信息，然后在此基础上提供交易服务。 一位图书经销

公司的负责人说：“全国购书网这种模式有两个亮点，一是

在为书店提供交易平台的同时为出版社提供了信息发布平台

；二是几千家书店及出版社形成一个庞大的销售网络，不论

对于出版社、书店还是读者，都是非常有意义的。”那么，

全国购书网所宣称的B to B to C模式，到底长得什么模样？

而goshu又是如何进行运营的呢？ 首先应该分析一下B to B to

C这种模式产生的背景。全国购书网CEO陈建翔认为，之所

以在美国没有产生这种模式，是因为在美国工业化程度非常

高，各个领域各个行业都有很好的工业化体系，所以不需要

一个中间平台把B to B和B to C两种模式链接起来。但在国内

由于大环境的不成熟，正好需要这样一个中间平台。B to B模

式既然要做网上批发，就必然会触动原有的市场流通体制，

相当于行业利润的再分配，实施过程中的阻力可想而知。而

对于B to C模式，涉及到一个最根本的问题──配送。目前国

内普遍的形式是商家自己送货，结果是覆盖范围有限、成本

过高、时间过长。这是以上两种模式固有的发展障碍。在大

环境不成熟的情况下要进行解决，比较好的一个办法就是结

合二者的优势。也就是说，环境促使了这种模式的产生。 全



国购书网的B to B to C模式是如何运营的呢？陈建翔说，这种

模式在书业中的应用，就是把众多的中小书店在互联网上联

合起来，一起为读者服务。从经营上看分为两个阶段：初期

，它是一个覆盖全国图书零售市场的网上书店连锁组织，即n

个B 共同to C，通过各加盟书店对读者的“免费就近快速送书

上门”、“1小时特快送书”以及书店之间的补台机制、缺书

余书调剂等，为读者提供最多的可供书目和最省心的服务；

同时，凭借“无门槛”加盟政策和网络的高成长性，吸引书

店大批上网，从而促使我国图书零售迅速转向信息化平台。

陈说，随着加盟书店的迅速增加，goshu将拥有一个越来越大

、不断增长的书店采购集团，这对任何上家(出版社)都是极

富吸引力的。采购集团将充分利用团体优势集合竞价，拿到

全国最低的折扣。在这种模式下通过购书网来进货，会成为

加盟书店共同的选择，这就进入了B to B to C模式的第二阶段

“n个B to n个B to C”，即多个出版社对多个书店的直通交易

，加上多个书店对全国读者的高水准服务，书业从批发到零

售形成一条龙高效流程，最终实现图书出版发行行业的全流

程电子商务。 陈建翔介绍说，这种通过对现有B to B和B to C

商业模式进行融合和整合的全流程电子商务模式，在图书领

域可以解决配送瓶颈问题。因为全国购书网上聚集了来自全

国各地的各色类型书店，读者可在网上寻找到任何一本所需

的图书，定购后网站系统将针对此书进行定位检索，找到离

购书人最近的可供书店，然后由书店就近送书，既方便又快

捷。许多书店原本就有配送资源，不仅能实现就近配送，还

提供全城配送服务。对书店和网站来讲，利用现有的配送资

源，能使消费者付出更少而得到更好的服务。 新模式能否带



来真效益？ 有人说，纳斯达克股市的风云迭起，为中

国Internet走向真正的网络经济时代提供了绝好的机会，

使Internet企业第一次把“效益”二字摆上了日程。这种情况

下，判断一种商业模式成功与否，其标准就变得简单而惟一

：能否创造效益。如果全国购书网的B to B to C模式的确是一

种新模式，那么它能否创造实实在在的效益，就是其能否继

续存在的一个必然条件。 宋朝弟曾经夸下海口：“科利华网

上书店的营业额将在21世纪到来之前，超过亚马逊。”如今

，goshu开通已近3个月，不知按目前的发展情况，到年底时

能否达到宋朝弟的目标。但对于这样一种商业模式指导下的

项目能否带来真正的效益，持怀疑态度的人显然要多于肯定

的。宋朝弟凭什么夸这样的海口？goshu模式的创收点在什么

地方？ CEO陈建翔这样强调：“全国购书网作为一个品牌，

将通过一系列网上连锁专业化服务和增值服务，在留住已加

盟书店的同时，还可吸引更多的书店上网并进行合作。”来

看看该网站所提供的服务，据介绍到目前为止已经或者打算

提供的服务包括：负责全国网上连锁书店的品牌设计、推广

，网站的建设与维护，负责网上接单、上单以及书店动态等

交互式信息传递；根据国际互联网及国际连锁加盟的规范管

理模式，对加盟书店的员工进行专业培训，对加盟书店的图

书选择、交易、结算、配送及标准化服务等提供业务指导和

咨询；建立全国统一品牌的配送体系，不仅为网上购书提供

配送，而且为加盟书店的集体采购提供配送。 但是，显然这

些服务很难在短时间内取得能够支撑网站的利润。在这种情

况下，提供增值服务成为了一个可行的选择。全国购书网将

向加盟书店提供的增值服务有：图书市场和新书出版动态分



析、销售金额大小的分析统计、消费者信息反馈的分析统计

、消费者行为的分析统计、消费者需求的分析统计、消费倾

向的分析统计等等。在最终消费者方面，他们将通过一系列

网上策划活动如积分、返利以及发放购书卡等，并针对高校

等图书消费群体专门组织活动，吸引更多的消费者上网。这

样的蓝图当然非常吸引人，结果将形成一个出版社、加盟书

店、消费者互动的强大的网上消费社区。陈称，这种规模效

应、集团效应，将使网上信息流越来越大，而网下商务成本

越来越低。 总结一下全国购书网的利润增长点，它将在以下

两个方面盈利：加盟书店在网上销售图书，“全国购书网”

将收取5％的销售提成；在出版社与加盟书店之间搭建信息平

台，按一定比例收取信息服务费。 很明显，goshu的确有非常

明确的商业计划和商业操作流程。依托于B to B to C模式，他

们精打细算好了赚钱的种种渠道。问题是，市场能否按照科

利华人设定的轨迹发展？出版社、书店及读者能否按照科利

华设定的时间流程接受他们的服务？ goshu模式发出信号：联

盟是趋势 “共同做蛋糕”是传统行业中很普遍的一个商业理

念。实践证明，这一策略在市场竞争初期具有很高的商业价

值。既然是好东西，为什么不推而广之呢？实际上在电子商

务领域，这样的做法也已经形成雏形，这就是眼下正在悄悄

兴起的行业电子商务联盟热。 探究goshu模式的实质，其有意

义的一点是为出版社和书店的资源整合提供了一个平台，在

虚拟意义上形成了一个出版社和书店的大联盟。在这之前，

雅宝拍卖网站就发起成立了有数百家企业参加的拍卖联盟。

就在前几天，中国电子商务领域最大的物理联盟也出现了，

就是中国家电行业的两大电子商务联盟商路易和易达世。这



些悄悄的变化，是否暗示着国内发展电子商务的方式，将从

自立门户发展为各个行业内企业联盟的形式？也就是说，各

个行业的电子商务联盟将逐渐形成，并成为一种趋势。 中国

电子商务所走过的3年历程中，很值得后来者借鉴的一个教训

是，那些电子商务企业经常忘记自己的角色，转而去做中介

商而卷入贸易本身。结果企业本身的原有优势如技术、信息

整合、宏观调控等不能发挥出来，而接受了这种电子商务企

业所提供的服务的客户来说，似乎也陷入了一种“只能等别

人给鱼而自己却不能钓鱼”的尴尬境地。如果电子商务企业

能紧紧把握住提供平台这个角色，让拥有同一行业资源的企

业联合起来，利用所提供的平台，进行信息的采集、整理、

整合，从而通过优势互补，为共同的客户提供服务赚取利润

，恐怕更符合社会分工的理论。 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 


