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5_AD_90_E5_95_86_E5_c67_491410.htm 总的来说，正如大家

所熟知的那样，电子商务可以分为企业(Business)对终端客户

（Customer）的电子商务（即B2C）和企业对企业的电子商务

（B2B）两种主要模式。 B2C 提起B2C，大家可能更为熟悉一

些，它是从企业到终端客户（包括个人消费者和组织消费者

）的业务模式。今天所谈的电子商务时代的B2C是通过电子

化、信息化的手段，尤其是互联网技术把本企业或其它企业

提供的产品和服务不经任何渠道，直接传递给消费者的新型

商务模式。因为它与大众的日常生活密切相关，所以被人们

首先认识和接受。 电子商务B2C模式的一种最为大家所熟悉

的实现形式就是新兴的专门做电子商务的网站。现在，仿佛

一夜之间，涌现出无数的这类公司，其中有网上商店、网上

书屋、网上售票等等，甚至还有一些什么都做，什么都卖的

电子商务网站，人们戏称为“千货公司”的。但无论怎样，

这些新型模式企业的出现，使人们足不出户，通过因特网，

就可以购买商品或享受咨讯服务。这无疑是时代的一大进步

。在这些新涌现出来的互联网公司中，亚马逊公司可以说是

最具代表性的一例。 亚马逊最初是一家通过互联网售卖图书

的网上书店，就在几乎谁都没有搞清它的店面在哪里的时候

，它在短短的两年间一举超过无数成名已久的百年老店而成

为世界上最大的书店，其市值更是远远超过了售书业务的本

身。通过亚马逊的WEB网站，用户在购书时可以享受到很大

的便利，比如要在100万种书中查找一本书，传统的方法可能



要跑上几个书店，花费很多的时间，但在亚马逊，用户可以

通过检索功能，只需点击几下鼠标，不久就会有人把想要的

书送到家里了。亚马逊另一个吸引人的方面是提供了很多的

增值服务，包括提供了众多的书籍评论和介绍。而在传统销

售方式下，这些增值服务会变得非常昂贵。在“成功”地将

自己发展成超越传统书店的世界最大规模书店之后，今天亚

马逊的业务已扩展到音像制品、软件、各类日用消费品等多

个领域，成为美国、也是全世界最大的电子商务网站公司。

但它的这个“成功”现在还是划引号的，人们质疑它在建立

起自己的规模和客户群的同时，给投资人所留下的巨额亏损

。 人们在反思亚马逊的亏损原因时意识到，也许不应该将建

立起电子商务时代B2C的任务全都寄托于这些白手起家的网

站上，传统行业自觉的互联网和电子商务革命也许会更经济

，更实惠，也更必要，不至于给投资人、给股民带去那么多

的压力和担忧。也许，只有当这两股力量都齐齐奔向同一个

山顶时，这样的电子商务世界才更精彩，真正的电子商务时

代也才会更快一些到来。 传统企业成功向互联网和电子商务

转型最成功的例子是DELL，DELL一开始还只是一家通过电

话直销电脑的公司，尽管也很成功，但当互联网革命开始之

时，它毫不犹豫地选择了把握机遇，将自己的全部业务搬到

了网上去，并按照互联网的要求来对自己原有的组织和流程

进行梳理，开发了包括销售、生产、采购、服务全过程的电

子商务系统，并充分利用了互联网手段，为用户提供个性化

定制和配送服务，大大提高了客户的满意度，奇迹般地保持

了多年50%以上的增长，成为今天世界最大的电脑厂商之一

，也对其它转型较慢的竞争对手造成了巨大的威协和挑战



。B2C的这二种实现方式还有一点很大的不同，由网站起家

的B2C较难发展起自有品牌的产品、实业，因此它们更象是

一个百货商店，当然与百货商店最不同的就是百货店是用户

上门的，而B2C网站是送货上门的，而由传统企业改造而来

的B2C更可能象是一个专卖店，专营自己品牌的产品，与传

统专卖店不同的是：这里用户和厂商互动性更强，可以量身

定做，同时由于省去了建物理店的开销，成本可能会降低

。B2B 谈完了B2C再来说说B2B，企业与企业之间的业务模式

被称作B2B，电子商务B2B的内涵是企业通过内部信息系统平

台和外部网站将面向上游的供应商的采购业务和下游代理商

的销售业务都有机地联系在一起，从而降低彼此之间的交易

成本，提高满意度。实际上面向企业间交易的B2B，无论在交

易额和交易领域的覆盖上，其规模比起B2C来都更为可观，

其对于电子商务发展的意义也更加深远。与B2C相似，B2B在

企业间的应用也有两种主要实现形式。 B2B的一种实现是其

在传统企业中的应用。一些传统企业的实质性业务，正在逐

步向B2B转变，更多地以WEB方式来传递信息和实现网上订

单，但物流方式就和以前没什么变化，依然是供应商到本企

业，本企业再到代理商或最终客户。以通用汽车为例，通用

汽车建立了一个B2B电子商务网站TradeXchange，计划在今年

年底之间，将其每年高达870亿美元的采购业务完全通过该网

站进行。并且这个网站不仅满足通用自身的采购业务，

其30000多家供应商也将在这一系统上进行交易，它将对通

过TradeXchange进行的电子商务交易收取1%的的手续费，专

家们估计这将为通用汽车带来每年50亿美元的收入。 但正如

我在前面第一部份举例时所提醒的那样，不要把互联网和电



子商务仅仅看作是一个工具，它同样可能对营销模式和管理

模式带来变革，B2B的第二种实现方式就有这样的意味。这一

类的B2B公司并不是为自身企业的采购或销售服务的，它自身

可能不生产任何产品，但它通过建立统一的基于WEB的信息

平台，为某一类或某几类的企业采购或销售牵线搭桥，此时

物流的方式就和上一类有很大不同了，它是由供应商直接到

代理商。比如说我们前面第一部份中例举的那间B公司就有一

点类似这种公司。它搭建了计算机零部件这一类商品卖家和

买家的桥梁，因此它没有厂房，甚至没有库房，而只是通过

信息系统来调配、组织供货与销售，并提供一些增值性服务

，从而获得佣金或增值性服务收入。当然这一类公司成功的

关键是它要能聚拢这一类产品的卖家和买家，通过特色服务

，让它们愿意到你的平台上来交易，但究竟愿不愿意，这也

和B2C中所谈到的是选择百货店还是专卖店方式有些类似。
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