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，经常发生主角配角企业的角色相互转变的情况，这样的事

情在PC产业发生过，在互联网产业也发生过，在电子商务产

业可能也会发生。 首先：我们先对现有的几种电子商务模式

进行一下简单分析： 一、模式：主要代表是EBay，该模式主

要是为个人(后来也扩展到中小企业)建立一个可以实现相互

买卖的网上市场。其特点是：它间接介入销售过程，即不参

与买卖双方的具体交易，但对每一笔成交收取固定比例的佣

金。 二、B2B模式：主要代表是阿里巴巴，该模式是一种企

业之间的贸易交流平台，也是一个超级信息中介。其特点是

：完全不介入企业之间的交易过程，只向企业收取每年固定

的会员费。 三、B2C模式：主要代表企业是亚马逊，该模式

是把一个传统的实体百货公司，搬到互联网上，为客户提供

了一种新的、方便的网上购物服务。它是直接介入到销售过

程中，自己采购，自己定价，自己销售。 未来电子商务的走

向，或是各种B或C的模式相互融合，那么究竟什么模式可能

占据主流地位呢？ 下一站，谁主沉浮？ 要预测什么模式会是

未来电子商务的主流模式，归根结底要看哪一种模式能对当

前在传统市场上占统治地位的，以沃尔玛为代表的传统商业

模式构成实质的威胁，甚至取沃尔玛们而代之。 以C 2C

的EBay为例，其服务的主要是独立的个体或小商人形成的卖

方，这是沃尔玛做不了，也不做的，所以它的模式与沃尔玛

没有直接冲突，是另一细分市场，因而也可以享有比沃尔玛



更高的利润率。但是它的模式从整体商业市场的全局上看依

然面向细分市场，而非主流市场；以B2B的阿里巴巴为例，是

主要服务于商人对商人的市场，也与沃尔玛没有直接冲突，

是另一细分市场，也有比沃尔玛更高的利润率。但是它的模

式同样从整体商业市场的全局看也是面向细分市场，而非主

流市场；以B2C的亚马逊为例，它是网上商城的模式，其采

购的对象和销售的对象都与沃尔玛相似，甚至是把一个小沃

尔玛直接搬到了网上，是与沃尔玛直接竞争的模式。从形式

上看，它倒是像主流模式，但是实际上亚马逊模式不能实质

地威胁和战胜沃尔玛的模式，也不会是未来的整个商业市场

的主流模式。最根本原因是：其成本与价格无法对沃尔玛形

成明显的优势。一则其采购成本上没有优势，二则其运营上

虽然省去店铺的成本，但是增加仓储与配送的成本，一消一

涨，综合起来难以对沃尔玛形成明显的低价竞争优势；反过

来，其销售价格还要受制于沃尔玛的产品价格。因而只是网

上购物，送货上门，更方便，多占领了一个细分市场，但是

它的模式从完整商业市场的全局上也是支流模式。 那么什么

样的电子商务模式才能超越沃尔玛，成为未来主流呢？归根

结底，主流的模式一定要能够提供更加低廉的价格。这是沃

尔玛之所以成功的原因，也将是被超越的原因。沃尔玛可能

很难被某个企业超越的，但是它却很容易被新的商业趋势所

超越。 什么模式才能卖东西，卖得比沃尔玛更便宜呢？ 可能

的答案是：多B2C的模式，是区别于亚马逊的B2C，是有大批

量制造商直接参与的网络直销模式。 这种模式不是零售商在

传统领域靠对传统企业进行大规模采购时创造，而是制造商

主动地在全流程上采用互联网的相应技术和相应模式，包括



但不仅限于互联网式制造和互联网式营销，从而降低产品成

本后创造的，简而言之，是制造商从产品的设计制造的源头

开始，就是以完全互联网直销为销售手段的，专门用于互联

网的特供产品的特供低价。 这种互联网特供低价，与当前制

造商或贸易商把本来在传统渠道销售的商品直接搬到网上销

售截然不同，后者只是把网上销售作为一种辅助手段，其价

格必将受制于传统渠道的价格。 这种没有中间销售商的，由

大量互联网直销制造商直接销售的，多B2C的模式很可能是

未来电子商务的主流模式。 当然，新的多B2C模式的完全确

立还需要一系列的配套产业发展：其中极其重要的一个产业

就是仓储物流，而且“大仓储物流”，必将成为未来的电子

商务之王。 什么是不可或缺的？ 什么样的模式才是未来的大

仓储物流模式？未来的大仓储物流具有什么样的特点呢？ 第

一个特点，它的规模更大，管理也更复杂，它将在各个地区

建立起更大的仓储系统和物流系统，未来制造商的商品不再

是存放在各个零售商的本地仓库里，而是统一地存放在仓储

物流公司的本地仓库里，商品在网上完成销售后，直接由仓

储物流公司就地提货配送到消费者手中，仓储物流公司相对

取代了店铺零售商的作用。第二个特点, 它是面向所有制造商

开放的。第三个特点，仓储物流公司不决定商品的价格，它

只根据不同的服务标准，向制造商收取固定的服务费用。 对

于当前的各类电子商务网站，一方面，新的多B2C的电子商

务模式，其实质是大规模的制造商网络直销模式，那么作为

商业中介的各种B或C网站来说，其在产业链中作用就相对降

低了；另一方面，技术的变化太快，电子商务的各种具体技

术和形式变换不定，未来某一项新技术或模式的出现，可能



会迅速改变格局，这种未知和不确定的因素太多。这样的话

，当前领先的技术和企业未必能一直保持领先。 然而，如果

透过纷繁的表象看本质，则可以不理会各种具体技术和形式

，而只需看到只要是电子商务，最终就一定需要通过仓储物

流，把商品配送到消费者手中，所以仓储物流是电子商务的

必经环节，而且是在整个电子商务的产业链中，起到关键作

用的，不可缺少的核心环节，不仅重要，商业价值大，而且

一旦建成，其竞争门槛还很高。 如果未来每销售一件商品都

要流经这个产业之手，这将是怎样的一个产业呢？这将是取

代传统零售业的产业，这将是一个可能造就“世界首富”的

产业。(沃尔玛的创始人山姆沃尔顿就曾是“世界首富” 在今

天的电子商务实践中，因为实践的需要，许多人认识到了仓

储物流的重要性，然而我们可能需要更进一步地认识：在未

来电子商务的产业链中，大仓储物流比电子商务网站本身还

重要，大仓储物流才是真正的电子商务之王。 在面向未来的

新兴商业市场中，由于不同的认识，主配角企业的位置常常

会发生颠倒。 在PC产业兴起时，当IBM专心于电脑硬件，将

不起眼的软件操作系统外包给了比尔盖茨的时候，最终主配

角位置颠倒，造就了比自己还强大的微软公司。 在互联网兴

起时，当主流网站专心于媒体与门户，将不起眼的搜索业务

外包给Google公司的时候，最终主配角位置颠倒，造就了比

自己还强大的Google公司。 同样，在电子商务兴起时，当主

流企业专心于B或C的网站，或外包或轻视辅助配套的仓储物

流公司的时候，最终可能也会主配角位置颠倒，造就了比自

己还强大的“大仓储物流”公司。 最后说一下，当前国内许

多B或C的电子商务网站还没有盈利，有的都做了许多年了，



但是那些配套的仓储物流公司却早就盈利，这也能从一个侧

面说明问题。 放眼未来，电子商务的每一步发展，无论网络

技术和网站模式怎么变，都“万变不离其宗”，仓储物流都

会一步不落地随着电子商务的发展而发展，随着电子商务的

壮大而壮大！ 结语：猜想洛克菲勒来做电子商务⋯⋯ 石油大

王洛克菲勒，当年并没有进入高收益而又高风险的石油开采

业，打出一口油井就一夜暴富，反之可能血本无归，而是直

接进入稳定而不起眼的炼油业，尽管开始还不被人理解，但

是他知道原油只有经过提炼才能使用，所以炼油业是产业的

价值链上的必经环节，关键环节、炼油业稳定而有利润，谁

只要掌握了炼油业，谁就掌握了整个石油工业。 做一下假设

，假如洛克菲勒来做电子商务，猜想他同样会选择大仓储物

流行业，稳定有利润，也是产业价值链上的关键环节，接着

就是不断地拓展，购并，拓展，购并，并逐步构建一个覆盖

全地区、全国，甚至是全世界的，甚至是近乎垄断的仓储物

流网络，通过掌握仓储物流，掌握其配送网络和服务定价，

也最终掌握了整个电子商务产业，成为真正的电子商务之王

。 面向未来，如果说石油是工业革命的“血液”的话，那么

大仓储物流就是电子商务的“骨骼和脊梁”。百考试题收集
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