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B5_E5_AD_90_E5_c40_452750.htm B2C现在在业界已经是昨日

黄花的代名词了，从纳斯达克的B2C类公司股票走势看，在3

月10日到4月14日的市场暴跌中，B2C公司股票平均跌幅

是40.6%，是同期指数跌幅的1.2倍，这仅仅是B2C噩梦的刚开

始，在4月到7月底的行情调整中，纳指综合指数上扬了13.4%

，但B2C类股平均下跌了40.7%，从整个年度来看，截止到7月

为止，一年以来纳指上涨了47%，同期B2C股平均下跌了66%

。B2C消费类电子商务网站现在往往被媒体引为新经济泡沫

的象征，业界早已经把兴趣转向同样惨不忍睹的B2B了。 不

管人们怎么描绘B2C相当不容乐观的前景，在未来网络化的

社会里，商品在企业、分销商、最终消费者的流通肯定将会

发生质的变化，网络肯定将充当三者之间信息沟通的一个重

要媒体。B2C现在困境只能说明目前这些做B2C的业界企业遇

到一些问题，事实上，这也正说明B2C正面临一个重大的转

折和重新洗牌的过程。在整个电子商务中，B2C是最基础的

一环，如果没有B2C，也就失去了B2B最终发展的目标。 可以

肯定的是，B2C电子商务在未来还是有巨大市场的，尽管目

前做B2C电子商务的企业都因不能赢利而做得十分吃力，主

要原因在于一方面做B2C的企业本身期望过高，导致烧钱多

等经营失误，另一方面由于目前做B2C电子商务的企业均没

有传统产业背景作依托，在没有诸如库存、物流等传统资源

的支撑下，B2C电子商务不仅没有通过电子商务节省成本，

相反比传统商务更耗成本，这也是B2C电子商务不断亏损的



原因。所以B2C现在的不看好并不代表着B2C没有希望，相反

，正确的B2C将有相当大的市场空间来发展自己。 大多数B2C

电子商务企业都面临三个困境： 一是商品交易数量少，有一

些网站一个月下来甚至才接到十几单订单，交易额还不够给

员工发工资。很多电子商务网站一开始就期望做到亚马逊那

样的境界，大而全的商品目录，使整个商品目录变得相当庞

大，加上支付和安全认证上的客观技术原因，这导致用户完

成电子商务交易变得相当复杂，使大部分用户还没等交易完

成就已经吓跑了。另一方面是由于配送和目前经营B2C电子

商务网站习惯性的缺货、无标准标价、信誉度低等多方面的

服务质量原因，网上购物目前还仅仅是一个时髦的试验，用

户根本不放心把自己生活采购完全交给B2C电子商务。 二是

无传统资源的支撑，导致整个交易成本的上升。电子商务本

质上是用鼠标改造或者整合水泥，它是建立在现有传统资源

之上的上层建筑，而现在的众多B2C电子商务网站是先做好

鼠标然后才考虑水泥问题。如果电子商务不仅要建立电子平

台，而且还要重建库存、配送系统，还得承担高额的人力资

源成本，还必须因为订货量过少而承担相当高的向企业订货

的价格，事实上，它已经是再建一个传统商务环境，然后在

这个传统商务环境里面加上电子平台，自然成本要超过传统

的商务交易。 三是高成本运作及资金枯竭，由于绝大多

数B2C电子商务网站都是由风险投资支撑起来的，等到终于

把电子商务网站运营环境建立起来，帐户上的钱仅仅只能支

付三个月员工的薪水了。而风险投资商马上要求拿出一份明

确的赢利报告，看不到赢利希望的风险投资不可能继续投入

，这往往是使整个电子商务行业继续恶化的原因，因为这些



已经投入的资源就这样白白废了，一错再错。 盈利的四个重

要条件 B2C一直赔钱挣吆喝的原因无外乎两个方面，一是交

易量太小，形成不了规模效益，去年国内网上零售业总交易

额才仅仅5500万，还不到总零售业交易额的1%；二是因为企

业自身经营上的主观原因和外在传统商务服务不完善的客观

原因而导致运营成本过高。归结起来还是成本控制问题，在

无法降低现在B2C交易过高成本之前，胡喊“我们现在虽然

不挣钱，但是5年后，我们的利润将是空间的，因为我们代表

着新的经济模式。”之类没有任何说服力的豪言只能被当成

一种笑话。 B2C要盈利首要条件是解决成本控制问题，事实

上，B2C本质上是一种零售业，零售业相当程度代表低利润

。B2C电子商务企业成本控制主要需要在人力资源、广告宣

传、商品库存物流等几个方面，作为一个简单的网上零售业

，在人力资源上应该调配相当多低层次的服务人员而不是大

量的管理人员，而在国内这些企业正好相反，以8848为便，

其有11名高层管理人员是从跨国公司挖来的职业经理人，这

一笔人力资本就够8848负担的。广告宣传的资金应该控制

在20%以下，事实上在传统的零售业里面大多数是没有相当

大的宣传广告，如果广告宣传资金过高而超出商品本身所能

带来利润的范围，那企业只能在亏损下生存。商品从库存到

配送的一系列流程都应该是尽量建立在现有资源基础之上，

如果一手包揽将付出相当大的代价以至超过了商品卖买的差
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