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https://www.100test.com/kao_ti2020/475/2021_2022__E9_98_BF_

E9_87_8C_E5_B7_B4_E5_c67_475514.htm 阿里巴巴是全球 B2B 

电子商务的著名品牌 , 是目前全球最大的商务交流社区和网

上交易市场。他曾两次被哈佛大学商学院选为 MBA 案例，在

美国学术界掀起研究热潮，两次被美国权威财经杂志《福布

斯》选为全球最佳 B2B 站点之一，多次被相关机构评为全球

最受欢迎的 B2B 网站、中国商务类优秀网站、中国百家优秀

网站、中国最佳贸易网，被国内外媒体、硅谷和国外风险投

资家誉为与 Yahoo ， Amazon ， eBay ， AOL 比肩的五大互联

网商务流派代表之一。其创始人、首席执行官马云也被著名

的 " ...... 阿里巴巴是全球B2B电子商务的著名品牌,是目前全球

最大的商务交流社区和网上交易市场。他曾两次被哈佛大学

商学院选为MBA案例，在美国学术界掀起研究热潮，两次被

美国权威财经杂志《福布斯》选为全球最佳B2B站点之一，多

次被相关机构评为全球最受欢迎的B2B网站、中国商务类优秀

网站、中国百家优秀网站、中国最佳贸易网，被国内外媒体

、硅谷和国外风险投资家誉为与Yahoo， Amazon， eBay

，AOL比肩的五大互联网商务流派代表之一。其创始人、首

席执行官马云也被著名的"世界经济论坛"选为"未来领袖"、被

美国亚洲商业协会选为"商业领袖"，并曾多次应邀为全球著

名高等学府麻省理工学院、沃顿商学院、哈佛大学讲学，

是50年来第一位成为《福布斯》封面人物的中国企业家。 也

许是取决于“良好的定位，稳固的结构，优秀的服务”，阿

里巴巴如今巳成为全球首家拥有210万商人的电子商务网站，



成为全球商人网络推广的首选网站，被商人们评为"最受欢迎

的B2B网站"，杰出的成绩使阿里巴巴受到各界人士的关注

。WTO首任总干事萨瑟兰出任阿里巴巴顾问，美国商务部、

日本经济产业省、欧洲中小企业联合会等政府和民间机构均

向本地企业推荐阿里巴巴。 "倾听客户的声音，满足客户的需

求"也许是阿里巴巴生存与发展的根基，根据相关的调查显示

：阿里巴巴的网上会员近五成是通过口碑相传得知阿里巴巴

并使用阿里巴巴；各行业会员通过阿里巴巴商务平台双方达

成合作者占总会员比率近五成。 在产品与服务方面，阿里巴

巴公司为中国优秀的出口型生产企业提供在全球市场的"中国

供应商"专业推广服务。中国供应商是依托世界级的网上贸易

社区，顺应国际采购商网上商务运作的趋势，推荐中国优秀

的出口商品供应商，获取更多更有价值的国际订单。截

至2003年5月底加盟企业达到近3000家。目前已经有70%的被

推荐企业已在网上成交，众多类别市场名额已满。2002年3月

开始为全球注册会员提供进入诚信商务社区的通行证-"诚信

通"服务。阿里巴巴积极倡导诚信电子商务，与邓白氏、ACP

、华夏、新华信等国际国内著名的企业资信调查机构合作推

出电子商务信用服务，帮助企业建立网上诚信档案，通过认

证、评价、记录、检索、反馈等信用体系，提高网上交易的

效率和成功的机会。每月赢收以双位数增长。 阿里巴巴以50

万元人民币创业资本起步，吸纳了国际资本2500万美元，经

过3年的发展，于2001年底实现当月盈利，2002年实现每月收

入双位数的增长，实现全年盈利，从而保证对客户的持久服

务能力。 下面让我们来对阿里巴巴公司商业模式进行分析。 

阿里巴巴的营运模式是遵循一个循序渐进的过程。首先抓住



基础的，然后在实施过程中不断捕捉新出现的收入机会。从

最基础的替企业架设站点，到随之而来的网站推广，以及对

在线贸易资信的辅助服务，交易本身的订单管理，不断延伸

。出色赢利模式符合：赢利的强有力，可持续，可拓展。1、

架设企业站点很少有企业把它理解为是一项重要的业务，理

由在于这是一个高度离散的行业。你可以很从容的获得一个

或者几个制作企业站点的机会，但不等于能够获得很多。这

里存在收入收集上的困难。有一些公司主营这项业务，它们

往往将业务定格在高端客户。阿里巴巴是一个很大的商业社

区站点，这就是说它有与许多潜在顾客频繁接触的机会。更

重要的是它能顺利的把潜在机会转化为现实收入。阿里巴巴

的目标受众每年都要参加许多类似广交会之类的展销会议，

这时候阿里巴巴的工作人员就出现了，有一些低成本的推广

活动。线上与线下的营业推广相结合，实践证明能有效的收

集商业机会。中小企业存在很大的伸缩性，这是说业务流程

和业务规模都在迅速的发生变化。有时候它或许会找邻居帮

助设计一个主页，这在当时可能已经足够了，但是很快它就

有了更高的需求，这就超过了邻居的能力。阿里巴巴则有能

力提供从低端到高端所有的站点解决方案。它能在企业的成

长过程中获得全部收益。更大的优势在于制作商品交易市场

型的站点。阿里巴巴只是替商品交易市场做一个外观主页，

然后将其链接在自己的分类目录下。交易市场有了一个站点

，实际上这和阿里巴巴的站点是同一个站点，这就提高了被

检索的机会。网页设计毕竟是一项倾向于劳动密集型的业务

。网站设计其实和开发应用程序没有什么不同，这是说存在

国际转包的内在需求，这和印度班加罗尔的故事相同。这也



解释阿里巴巴为什么把它的人手更多集中在劳动力成本相对

低廉的杭州。国际转包的实现除了需要品牌，还要有对应的

机构设置。无疑，阿里巴巴一直就是往这一方向走。2、站点

推广对于网站的媒体定为一直十分模糊，它应当是广播式的

，还是特定用户检索式的？其他从事于企业站点设计的公司

存在一个很大的问题，没有对应的推广能力。而网站设计一

旦完成，推广是自然需求。网站实际上是另一种媒体，广告

收入对大多数网站都很重要。无论一些针对企业的服务是否

被称之为广告。广播式的模式容易让人理解，但是逻辑上我

们更倾向于检索式的。原因很简单，网站首页的空间是有限

的，换句话说注意力本身是一种稀缺资源。一些站点的合适

位置已经充满了形式各异的广告，我们忍不住困惑，增长的

潜力在那里？如果我们定义为检索式的，这同时就表明了有

几乎无限可供销售的广告位置。这好像就是最初网站在股市

受到追捧的原因。跟大多数人的认识相反，中小企业存在很

强烈的营销愿望。这一愿望没有更多转化为现实的理由是：

首先通常营销的费用超过了中小企业可承受的范围。其次以

前并不存在相应很好的方式。在阿里巴巴今天的收入中，站

点推广的收入占了一半还多。“中国供应商”和“网上有名

”。 “中国供应商”面对的是出口型的企业，“网上有名”

则针对内销或工厂的出口主要以买断形式进行的那一种。其

中的价格依据是，如果某家企业愿意以3万人民币的价格租赁

两周的广交会展销摊位，那么它为似乎也会愿意以同样的价

格购置一年的在线展销时段。今年这一价格已经上升到4万。

对于一个新生事物，某种意义上阿里巴巴要证明服务的有效

性。阿里巴巴有一个系统服务的思维。除了在网站上的页面



设置，还可以通过“商情快递”邮件杂志，检索上的优先派

序。至少它能证明付费的顾客要比免费的客户有更多的机会

。有人愿意以6万人民币的价格，以便获得更多的服务内容

。3、诚信通网络可能是虚拟的，但贸易本身必须是真实的。

信用分析是企业的日常工作。这很好解释，网友们在拍卖网

站上的交易并不是每一次都那么如意。易趣的统计表明在同

通过身份认证但只有少数交易经历的所谓一星级顾客交易中

，有6%最终受到了投诉。都一样，企业间交易存在相似的压

力，所不同的是企业对此有更高的敏感性。在线贸易一方面

体现了采购行为更充份的竞争性，另一方面企业对网络信息

本身充满了质疑。“诚信通”作为一项服务不难理解。可以

在“诚信通”上出示第三方对其的评估，企业在阿里巴巴的

交易记录也有据可循。问题是这项服务本身是否会非常成功

。阿里巴巴显然是希望所有的注册会员都使用这项付费的服

务，最起码新注册的用户是如此。这个问题的确非常有趣。

如果这一预想符合了现实，大多数的企业都购买了“诚信通

”，那么意味剩下少数也会购买，即便不购买也不再重要。

每个“诚信通”的价格都很便宜，但对网站而言几乎不存在

成本。这就是说阿里巴巴的运营业绩将会非常的成功。另一

种可能是只有少数企业购买了，这就存在用户流失的问题。

类似于阿里巴巴模式的网站今天多如牛毛。阿里巴巴的认识

是，首先他们在前期的努力已经吸纳了国际贸易中最活跃的

顾客群。另一方面在线交易本身必须实现其严肃性。“如果

某一商人在支付最基本的费用上都存在问题，那么他根本就

没有资格从事生意本身。”我想这一逻辑应该被认为是正确

的。4、贸易通贸易通是阿里巴巴网站新推出的一项服务，它



的功能主要有以下几项：和百万商人安全、可靠地进行即时

在线沟通、互动；结识、管理自己的商业伙伴，开展一对一

的在线营销；强大的商务搜索引擎，搜尽天下商机；"服务热

线"为诚信通会员即时解答网络贸易疑问,方便享受高质量的在

线客户服务。其界面有点类似于常用的聊天工具QQ，非常友

好且使用简单。不过，有关“贸易通”的收费一直没有行动

起来，但这却是最初也是最重要的愿望。阿里巴巴的定义是

从企业的每一次日常交易中抽取佣金，这在前期被舆论认为

是不可能的，原因在于B2B贸易存在重复交易，企业通常不会

一次就更换一家供应商。这样企业很容易绕开任何中介。这

又是一个没有思维，就迅速下判断的例子。当然并不是这样

的。“贸易通”可以理解为是一种订单管理软件。我想很

多IT评论人都忽略了阿里巴巴这一项服务，实际上它对阿里

巴巴未来的潜在影响最大，绝对不能看成电子邮件的豪华版

。这里有一个观念上的不同，产品重要的是需求，而不是技

术表述。“贸易通”则解决了这所有的问题。而且操作中存

在很强的可行性，可以通过短消息捆绑按次计费。这一服务

所面临的价格敏感性很小，而且存在一个很大的数量。“贸

易通”则延伸了企业软件托管的思路。 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 


