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_A3_B0_E5_8F_91_E5_c40_61661.htm 任何一个拨打中国服装

网总经理廖斌手机的人都会听到如下的彩铃：“欢迎致电中

国服装网，搭建商务平台，创造商业奇迹，您的满意就是我

们的追求。”作为一个从小在服装厂内长大的孩子，如今的

廖斌已经成功地将服装行业与互联网结合在一起，他创办的

中国服装网正每天为5万多经销商提供供求信息，为10多万服

装品牌提供品牌宣传策划。随着业务规模不断扩大，中国服

装网在总部杭州之外还在上海和深圳设立了分公司。廖斌的

大学老师没有想到，自己这个连大学毕业证都没拿到的学生

选择了互联网这条荆棘之路，却取得了如此骄人的成绩。 其

实，像廖斌这样依靠行业电子商务网站成功的人还有不少。

自从1998年前后首次出现行业垂直类网站之后，我国在2000

到2001年迎来了行业垂直电子商务的投资高峰。到现在为止

，全国大大小小共有1000多个行业类垂直网站。以至于有人

会说：“那个时候只要想搞网站的人都想搞行业电子商务。

”一方面，过度投资导致同行业内类似的网站不断涌现，良

莠不齐，另一方面，“乱世出英雄”的古谚也再次得到印证

一批极具行业特色的网站在这个时候脱颖而出。 在这些成功

者中，中国化工网的孙德良是众望所归的NO.1。一个页面设

计毫无美感可言的网站抢占了行业内70%以上的交易份额，

一个立足于行业的网站年盈利达到5000万，孙德良的中国化

工网不但让同行业的网站经营者感叹生不逢时，也赢得了其

他行业网站的尊敬，而这种成功绝不是偶然的。 熟悉孙德良



的人都知道孙创办中国化工网的故事：还在做服装行业网站

的孙德良去杭州一个服装博览会做市场调查，一场突如其来

的大雨把参展商和观众都浇得无影无踪。无奈，孙德良突然

想起有个老同学在附近化工公司工作，于是前去避雨。之后

发现同学有整整一抽屉全国各地大小化工公司的的名片。当

时的孙德良眼前一亮，马上决定做化工行业的电子商务网站

。 对此，孙德良想得很清楚：“化工行业对电子商务的适应

性有无可比拟的先天优势：一是产业链长，产品种类多，整

个行业产品的关联性大。二是产品类别清晰，标准化程度高

，容易描述，不需试用。三是产业比较成熟，企业可以保持

合理的利润。四是化工交易往往集中于企业之间，中间的过

程比较简单。” 从盈利模式上看，中国化工网的模式是会员

费 广告费，这也是目前很多行业网站广泛采取的一种盈利模

式。但从效果上来说，中国化工网的成功并不能照搬到其他

行业网站。首先，并不是所有行业的产品价格都变化快。当

某个行业的产品价格变化快时，行业内的资讯价值就会显得

非常重要。因为资讯的即时性和准确性将对买进或者卖出者

的决策起到至关重要的作用。基于此，一些行业网站建立了

行业资讯分析小组，帮助行业内的企业对未来价格的走势做

出科学的预测。对此，我的钢铁网的副总经理朱军红就非常

自豪，他的旗下成立了一个由十几人组成的资讯业务研究部

，其中的骨干都曾就职于麦肯锡，深谙行业研究。每年研究

部所出具的行业研究报告都能给我的钢铁网带来近五千万的

收入。而对一些产品价格变动不大的行业，显然就失去了这

种依靠提供行业资讯盈利的机会。在广告费上，不同的行业

特征也会决定网站在广告上的收益。中华粮网和中国化工网



两家企业就曾在一起讨论过网站广告方面的问题，结论是“

化工产品中经常会出现新品，由此就会导致厂家积极地利用

广告进行推广，这也就是中国化工网的一个banner广告1年就

能要价十几万的原因。而像粮食这样的商品，本身种类和规

格并无明显的变化，所以贸易商或是生产的企业也没有积极

性去花钱推广。” 从这些分析来看，行业的选择显然至关重

要。将传统商业与互联网结合固然是大势所趋，但要想站在

前人的肩膀上行事，就要首先看看所属的行业是否能够利用

前人的经验，不然的话，就只能自己谋求出路。 从调查的情

况来看，目前国内行业垂直类网站总体可分为20多个大类。

杭州是行业垂直电子商务最发达的地区。在国内比较重要的

行业网站中，一半以上都分布在浙江杭州。另外还有一些分

布在北京、上海、成都、大连等地。在这些成功的行业网站

中，粗看上去大部分模式非常相似，仔细琢磨不难发现很多

行业网站独有的特色：一些网站着手开发网站独有的即时通

讯工具、在线下组织行业论坛以聚集人气、利用网站的结算

中心实现网上支付，还有一些研发技术先进的网站已经开始

为客户开发与互联网连接的ERP系统并大获成功，这些深层

次服务无疑将在未来成为各网站在提供资讯之后新的盈利点

。 中华粮网总裁傅宏虽然十分“嫉妒”中国化工网的广告收

入，但其实他手里也有一柄令人羡慕的利剑。 作为一家身在

河南郑州的网站，中华粮网远离了江浙浓重的商人气息，更

接近**的关怀。这家在2001年12月由中国郑州粮食批发市场、

河南高科技创业投资股份有限公司、天津和山西粮食批发市

场等9家企业共同发起成立的公司注册资金为2240万元，是中

国化工网注册资金的200倍。而在2004年12月，经河南省人



民**批准，中华粮网又进行了股份重组并由中国储备粮管理

总公司控股。当时，下属于河南省国资委的郑州粮食批发市

场将中华粮网的51%的股份送给了下属于国资委的中国储备

粮管理总公司。这宗河南省第一例地方国有资产转移给国家

的案例在当时引起了不小的轰动，由时任省长亲自拍板决定

。 这次资产的转移可谓意义非凡。早在此次中华粮网股改之

前，中国储备粮管理总公司一直希望能建立一个自己的粮食

交易平台却始终没有成功，而中华粮网作为一个第三方的B2B

平台也在苦苦思索如何吸引更多的粮食贸易商、粮库以及粮

食加工厂到互联网上寻找信息。而股改之后，中国储备粮管

理总公司将中华粮网网上交易作为交易方式之一。由此，中

华粮网不再简单地担任第三方的B2B平台，还开始为国家专控

企业提供服务，提供一些B2C的服务。原来一些与中国储备

粮管理总公司有交易关系的企业为了继续保持合作关系，也

开始在中华粮网上参加招标。除此以外，即使不参加交易，

一些小型粮食企业也会在中华粮网上转转，看看国家储备的

物资目前价格如何。而中国储备粮管理总公司也可以在新的

平台上发现新的贸易伙伴。每年，中国储备粮管理总公司的

粮食流通量可以占到全国粮食流通量的20%~30%，由此，中

华粮网的发展揭开了新的篇章。 傅宏坦言，在粮食、棉花、

糖等国家掌握资源的行业，如果完全依靠类似于中国化工网

那样的商业化运作来吸引客户非常难，而如果可以借助国家

的扶持，则不但可以为国家服务，也可以让第三方平台发挥

更大的作用。因为这种模式直接导致的是股东都是国家或者

地方下属的大型企业，且均以现金入股，资金上非常充裕。
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