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https://www.100test.com/kao_ti2020/61/2021_2022__E7_94_B5_E5

_AD_90_E5_95_86_E5_c40_61658.htm 将丰富的行业信息放在

网上，让行业内的供求双方在平台上获取信息，实现交易这

是目前国内B2B平台普遍采取的一种模式。但也有人不愿走这

条别人走过的路，而是自己另辟蹊径。 与马云、孙德良同在

杭州的蒋伟华远远没有这两位同乡有名，但他首创的电子商

务模式却非常引人注目。在整个交易的流程中，蒋伟华创立

的中香化学并不是脱离交易的第三方平台，而是充当了交易

流程中的重要一环。由于中香化学投资40多万元购买了美国

在线、雅虎、Google等全球著名搜索引擎的香料关键词，使

得全球采购商都可以很方便地查找到中香化学的信息。同时

，中香化学会在网站上列出各种香料的名称。一旦采购商选

中自己需要的香料，中香化学就会在世界范围内寻找最适合

生产这种香料的生产厂家并将样品寄给采购商，当采购商首

肯后中香化学会向生产商下单，之后香料将被货运到中香化

学，由中香化学贴牌后将货发给采购商。也就是说，中香化

学赚取的并不是平台类电子商务网站中常见的会员费、信息

费和广告费，而是整个交易过程中的差价。从这个角度来说

，中香化学扮演了更多的商务角色。 蒋伟华骄傲地说：尽管

这种交易流程需要支付两次物流成本，但除去物流成本，中

香化学仍然可以赚取30%~100%的利润，而这个利润在传统的

流程中是200%~1000%不等，因此采购商拿到的价格仍然是非

常低廉的。即使是美国的生产商把香料运到中国，贴上中香

化学的牌子以后再被卖到美国，价格仍然会比传统的多环节



流程便宜很多。 在这种独特的模式运作下，中香化学在仅创

办7个月后销售额就达到180万元，并实现盈利，此后，中香

化学的利润以每年翻一番的势头增长。据说，阿里巴巴CEO

马云曾对蒋伟华发出过合作的邀请，而慧聪网CEO郭凡生也

曾想以1000万股约1亿元进行股权置换，但都被蒋伟华拒绝了

。曾有人预测中国的行业电子商务网站在未来面临最大的挑

战就是阿里巴巴、慧聪这类综合行业电子商务网站的并购，

而中香化学的成功不能不说是给这些垂直行业网站的从业者

长了一口气。 将行业内的产业链打造完整，已经成为目前垂

直B2B网站面临的首要问题。 全球五金网的余德光最近正在

潜心研究B2B行业垂直类电子商务网站的产业链问题。前几天

，他以“故乡的云”为笔名在博客上发表了一篇题为“断了

的生物链，行业垂直类B2B网站永远的痛”的贴子，引来了很

多同行的关注。 余德光认为，在行业垂直类B2B的客户生物

链中：生产商或商业零售商可以与上游的供应商之间形成供

货关系；可以与下游的经销商形成销货关系。只不过这种关

系在很大程度上被弱化了。 余德光以某缝纫机行业平台举例

说明：缝纫机行业平台的客户群主要是缝纫机行业内的生产

商、原材料提供商、缝纫机消费厂商等。可以肯定的是，缝

纫机行业的生产、贸易商在此平台上注册并成为正式会员的

可能性非常大。但是，此行业的上游客户和下游客户就未必

会选择来这个平台。比如医疗器械公司经常会需要一些缝纫

设备（用于生产口罩等），但他们却不会选择在缝纫机行业

平台上进行采购。而对于缝纫机行业的原材料提供商（比如

生产缝纫机要用到螺丝），他们最有可能去的行业网站是紧

固件网而不是缝纫机行业平台。即使他们来到这个缝纫机网



络平台，在这个平台上进行贸易的可能性也非常低。可见，

缝纫机行业的生产、贸易厂商和他们的上游、下游客户的联

系在此平台上并没有形成一条成熟的链条，更多的还是要通

过其它的传统方式得以维系。 这个问题是否在B2B网站中普

遍存在呢？根据记者的广泛调查，行业划分越细的行业网站

越存在生物链断裂的问题，曾有个螺丝网的会员无奈地抱怨

：“螺丝网上除了卖螺丝的还是卖螺丝的，我都卖给谁啊！

”面对这种反馈，行业网站显然是需要反省的。毕竟，一个

网站的成功首先得益于精准的定位，而并不是一味地将行业

信息堆砌到网上。另一方面，在化工、服装、钢铁、五金等

大行业网站中，生物链断裂的问题虽然目前并没有影响到平

台的业务运行，但从长远的发展来说，必然会影响到客户采
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