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A1_E5_BC_8F_E4_c40_517639.htm 中国电子商务市场，竞争异

常激烈，平均每天有两个以上的电子商务网站推出，规模大

小不一，良莠不齐，各据特色。激烈的竞争引来了产品、服

务、网站建设内容的大大丰富，而在诸多B2B商务网站中，又

以阿里巴巴和慧聪网在业内名声最响。 如今，收费后的慧聪

网买卖通继阿里巴巴诚信通之后，已经成为中国第二大B2B交

易平台，双方的竞争在日后将日益激烈。而对于其它数以千

计的B2B网站而言，或许至今难以明白为什么阿里巴巴和慧聪

网能够成功。因为诚信通除了起步早之外，并无其它独门优

势，但它却成功了；买卖通也如其它B2B商务网站一样，都是

后来者，然而它也成功了。 一个是先来者，一个后来者，两

者成功地演绎了中国B2B的一个怪现象：产品≠市场！ 也许

有人会说：买卖通其实是复制了诚信通。那么我会问：为什

么DELL不可以复制，为什么IBM不可以复制呢？即便诚信通

是可以复制的，诚信通的成功也可以复制吗？答案显然是不

可能的，所以慧聪买卖通的成功不是靠复制出来的。 回顾慧

聪起家的历史，现在的慧聪网事实上是整合了慧聪所有的优

势资源，包括：市场调研、行业搜索、交易平台(买卖通)、

社区、慧聪资讯、慧聪商情。阿里既没有市场调研，又没有

行业搜索，更没有慧聪资讯和商情。从广义上来说，阿里严

重缺乏对客户的信息服务，这是阿里巴巴一大软肋。目前，

阿里巴巴每天也有很多的资讯，但是这些资讯都是从别人的

网站或者报纸拷贝过来的，所以这样的资讯对于企业来说不



是很及时的。另外，阿里巴巴转载的资讯是别人以新闻的方

式报道的，并不符合阿里巴巴作为一个企业和商人的电子商

务网站的特色，商业性不突出。也许在未来的发展过程中，

阿里会采取与多方的合作来完善这些服务，但至少到目前为

止阿里巴巴就是在这样的情况下做到了中国B2B市场老大的宝

座。 那么，阿里巴巴赖以成功的优势是什么呢？连马云自己

也不会提阿里巴巴在技术上会有什么优势，而在媒体上马云

说得最多的也是"对用户需求的了解"，由于起步早，所以对

用户非常了解。其实，这种说法也不恰当，阿里巴巴成立才

四年，而后来者慧聪网的前身是做行业资讯出身，面对面服

务客户已经12年之久。若论年龄，慧聪是阿里巴巴的三倍，

并且慧聪本身就是靠服务起来，慧聪服务也是在行业内颇有

名气。近日，买卖通又专门成立了几十人队伍的"买家服务

部"，其职责是为买家们提供平台使用、资讯获取等方面的帮

助与指导。所以，如果说阿里巴巴的成功是靠服务的话，慧

聪一点都不输于阿里巴巴。不仅慧聪，其它国内的B2B网站也

一定可以提供阿里巴巴一样的服务。 产品好不一定市场占有

率高，之所以造成此种不均衡的局面，主要是因为中国B2B市

场刚刚起步，没有经历过竞争，先来者阿里巴巴凭借人气以

及大量的宣传就可轻易地占有着很大的市场。由于人气的聚

集对天时、地利、人和有着很高的要求，所以后来者并不能

凭借产品或服务的优势一下子就做到比阿里巴巴还优秀。而

慧聪买卖通的成功得益于其对各种优势资源的整合，12年积

累的客户基础是其成功的关键所在，而上市带来的资金也是

成功不可或缺的重要因素。 而如果从服务方面去看的话，慧

聪网凭借着他们2500多名业务人员的庞大队伍，似乎占据更



大的优势。毕竟这些业务人员能够有机会和客户直接接触，

收集、整理与他们有关的第一手资讯，并且监控他们的资质

状况，使平台的另一端(买家)更为放心。百考试题收集整理 

一些研究中国B2B未来趋势的人士认为"未来中国的电子商务

一定是企业专业的搜索加上现在电子商务的模式，一半是搜

索，一半是现在电子商务的模式。电子商务最大的发展潜力

就是附加值的提供！"按照这样的说法，未来的市场竞争可能

会对慧聪网买卖通更为有利，同时国内其他B2B网站也大有崛

起之希望，而阿里巴巴要保住老大的位置，还要付出许多艰
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