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内涵的知识、资料、信息、情报、图像、数据、文件、语言

、声音等。信息是事物的内容、形式及其发展变化的反映。 

一、互联时代信息能否赚钱 “信息是分层次的，只有特殊的

信息才能够赚钱”，如被某种方式垄断了的信息或直接关系

到某种重大政治、经济、外交、文化、社会生活等等而来源

极其有限的信息等。但是，“信息是能够赚钱的”“信息资

本”却被曲解为只要是信息就能够赚钱。现在只要我们在“

信息高速公路”、“网络世界”冲浪一次就不难发现一个现

象：几乎每一个网站都有免费资源下载、新闻、天气预报、

娱乐和购物，原先有价值的“特殊信息”经过复制后改变为

无价值的“一般信息”。而说起纯粹提供信息服务的网站公

司，赚钱的还真不多，倒闭的却不少。 基于这个原因网络经

济前期中的众多ICP、ISP们过多的强调信息本身的价值，爆

炒信息概念。这种炒作最终导致他们在面临赢利问题时手足

无措、引发投资者的信任危机以及网络经济的危机。他们这

种对信息性质的曲解导致了他们的失败，“网络的冬天”到

来了。 互联网时代的来到使获取和传播信息的成本大幅降低

，速度则几乎被提到了实时交互的程度。而互联网技术则使

企业和消费者共处的商业环境发生了翻天覆地的变化。考|试/

大网络等信息技术的发展与信息本身的价值完全反向运动着

信息技术越发达，信息本身的价值也就越小。同时，互联网

也催生了许多崭新的商业模式。这些新生的商业模式中的很



大一部分，都取决于企业获得客户信息的能力，和把这些商

业信息转化为赢利机会的能力。 在网络和网络经济中，一个

有趣的事情是，网络等信息技术的发展与信息本身的价值完

全反向运动着信息技术越发达，信息本身的价值也就越小，

由此便产生了信息技术赚钱而信息并不赚钱。只有让信息依

附于特定的服务或技术，价值才能得到实现。美国人很好地

理解了这一点，将信息变成了日进斗金的生意，网络变化成

了“经济”。 二、信息服务供应商 在互联网时代，消费者没

有时间、没有耐心或没有能力为转让自己的信息与信息购买

者达成令自己最满意的交易。同时，厂商也没有时间去同一

个又一个的消费者讨价还价。在此，消费者需要一个信得过

的第三方，把个体消费者的信息结合在一起，并利用这种结

合起来的市场力量来与厂商谈判，并使消费者从商家那儿获

得的价值最大化。这第三方就是信息中介，即信息服务供应

商。 信息中介不出售他们管理的客户资料，而只是消费者信

息的监管人、代理人和经纪人。信息中介在保护消费者隐私

的同时，代表消费者向企业推销这些信息。信息中介一般会

调动尽可能多的供应商，帮助传递适当的销售信息来促进交

易的发生，它在买卖双方牵线搭桥的过程中可以获得佣金。

通过一系列中介和有针对性的营销服务，考|试/大信息中介将

降低商业交易中双方的交互成本。 在互联网时代，由于竞争

的需要，规模化经营已是企业发展的重要法宝，他们通过几

家不同类型公司的联合，实现能力上的互补。被认为是较为

典型的合作如“具有冒险精神和开拓意识的小公司，和有熟

练技能和丰富资源的大公司”，公司的优势得到较好的发挥

，实现合作双方的双赢。基于这个原因，需要一个信息中介



能把两种不同类型公司结合在一起，使合作真正实现。 《网

络价值》作者之一的约翰(JohnHagelIII)，是当今互联网领域

的风云人物。他和美国在线(AOL)的斯蒂夫(SteveCase)、亚马

逊公司(Amazon)的杰夫(JeffBezos)和雅虎公司的杨致远等人一

起，在1999年被美国《商业周刊》评为对电子商务最具影响

力的人物。哈格尔在书中分析了信息中介行业发展的三个阶

段。即建立资料库，建立标准和档案利用三个阶段，并详细

介绍了三个阶段的业务内容。 第一阶段是建立最初的客户档

案。这阶段的目标是获取临界数量的客户，主要的服务重点

在基本代理服务和信息过滤服务。 第二阶段是建立标准丰富

档案内容。这阶段的目标是丰富客户档案，吸引厂商加盟并

建立标准，主要服务重点在增值代理服务和有针对性的营销

服务。 第三阶段是利用客户档案获取价值。这阶段的目标是

利用客户档案为信息中介商、客户和厂商创造价值。主要服

务重点是增值的信息过滤服务，购买者身份识别服务和市场

调查服务。 哈格尔在书中还对信息中介的赢利模式进行了分

析，介绍了收益递增和广度经济两个概念，考|试/大揭示了为

什么信息中介在互联网条件下，能够给消费者和厂商带来价

值，并自身赢利。 由于信息中介在互联网时代的使命决定了

她要在互联网时代实现其价值，就必须逐渐熟悉消费者的需

求、喜好和价值取向。同时必须能够回答厂商时刻面对的下

述问题：“谁是最有吸引力的消费者？这些消费者有什么样

的购买习惯？厂商在怎样才能与这些消费者取得联系？”。

厂商需要提供怎样的服务才能赢得这些消费者？就现在所掌

握的信息，厂商几乎不能很好地回答这些最基本的问题。因

为大部分厂商只有在交易完成后，才能得到有关客户的信息



。 而信息中介却能专一从事有关数据库的建立和更新，通过

庞大的客户数据库，帮助厂商在上述几方面取得突破。有望

在互联网时代成为信息中介的公司，必须仔细考虑先做什么

后做什么，以便最有成效地建立客户数据库并使自己的业务

开展起来。信息中介行业的典型发展过程是最初的缓慢增长

，接着积聚起发展的后劲。所以信息中介需要建立起自己的

信誉，并向客户表明自己的价值所在。然而，一旦在信任和

价值之间的相互影响转变为发展的动力，信息中介就能在市

场上获得所需的客户群和厂商，并开始向他们提供全面的服

务。这些服务能带来收入并产生利润，信息服务的价值得以

实现。 三、电子商务对信息服务的需求 电子商务由电子商务

实体、电子市场、交易事务和信息流、商流、资金流、物流

等基本要素构成。在电子商务概念模型的建立过程中，强调

信息流、商流、资金流、和物流的整合。其中信息流最为重

要，它在一个更高的位置上实现对电子商务流程的监控。它

是电子商务的神经中枢，专业化信息服务的提供就不可或缺

。 在竞争日益激烈的互联时代，“电子计算机技术的广泛运

用，专业职能分工的日益细化，信息流与商流、资金流和物

流职能的分离”已成为现代企业发展的一大趋势。通过电子

计算机网络系统来管理信息流，加快信息的传输处理、分析

等速度将大大提升物流的运转效率。提供物流信息服务的信

息服务供应商应运而生，通过互联网这个平台把人与人、企

业和企业、人和企业之间紧紧地联系起来，最终使电子商务

运行更加顺畅，网络经济更加繁荣。深入了解电子商务师考
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