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１日ＮｅｔＭａｒｋｅｔｇ公司成功完成了第一笔网络零售

交易到今天，全球电子商务已走过整整十年的发展历程，而

中国电子商务的发展也进入了第五个年头。随着上海市电子

商务创业园近日正式落户普陀区，代表着我国的电子商务进

程又向前迈进了一步。那么我国电子商务究竟要怎样发展地

更好，我们邀请了上海互联网经济咨询中心研究员毛冰冰与

慧聪国际资讯的ＣＥＯ郭凡生先生，分别从企业与专家的角

度来共同探讨这个问题。 电子商务的本质是“商务”，“电

子”只是手段，这个理念其实很早就被提过了。也许是由于

过热的互联网经济使得人们都把注意力都集中在了“电子”

上，再加上一些厂商和媒体们别有用心的渲染，产生了一些

误导的倾向，以至于很多人都认为电子化和网络化才是电子

商务的重点和关键。事实上，无论通过什么途径，传统的还

是现代化的手段，只有谋求利润才是商务的根本目标，手段

永远只是手段，对于不同的商业环境、不同的业务、不同的

客户群体，购建一套虚拟的网络平台未必一定就能赚到真金

白银。这里其实有一个进入的时机问题。我们当年对互联网

市场就有一个分析，即当一个市场只有几十万用户的时候，

这个市场根本不可能挣钱。这个分析的基本依据在于，这些

用户主要是网络用户而非商务用户，购买力不大。因此，互

联网泡沫破裂后，这些公司纷纷失败，比如当年的亿国以及

８８４８等。现在看来是这个分析是正确的。而慧聪的转型



是从另一个方面提供了例证，即从传统商务转为结合互联网

的商务。我们于年初做出了网上交易平台“买卖通”产品，

但并不收费，一直到１０月１２日才开始收费，就是要等到

互联网用户达到接近一亿左右的时候进去，才能真正发挥互

联网的商务效应。现在我们“买卖通”平均每天的销售额都

在３０万以上。所以，我不认为电子商务这一词语最近两年

被业界淡忘了，实际上，市场升温之际人们很快又在关注这

种商业趋势，不过现在人们对它多了一份更具理性和可行性

的思考与探索。 企业是社会中一个很现实的群体，企业存在

的每一天都是要为了实现利润最大化这个目标。对于企业而

言，前期投入多少并不是问题的关键，关键是要能够看到并

产生实实在在的效益。任何投资都要讲投资回报。因此在电

子商务的发展进程中，至少还有这么两大障碍需要跨越：一

是如何引导和营造适合于企业大规模开展电子商务交易的整

体环境的问题。试想如果企业的管理层和员工都不能熟练地

使用这些信息化工具，再加上企业的上下游合作伙伴较少甚

至根本没有开展信息化建设，寄希望于在这种环境条件下实

现电子化的商业交易无异于痴人说梦。二是电子商务系统的

成熟度和使用成本的问题。目前的一些电子商务应用产品缺

乏市场规模化效应，对很多企业而言，尚处于高价奢侈品阶

段，因此在普及和推广上都存在着一系列的问题。如何有效

降低企业开展电子商务的投资成本和使用成本将在很大程度

上影响到电子商务的普及和应用。这里的关键是，企业要走

向电子商务，首先要有自身企业电子化、网络化的基础，没

有这种基础，不可能在电子商务方面取得真正的进展。况且

，大企业和中小企业，也有很大的区别。很多大型企业都在



考虑实现内部和外部的信息化，比如投入大量资金开发和应

用ＥＲＰ、ＣＲＭ和ＳＣＭ系统等，这些构成了大型企业的

信息化基础，也成为它们在电子商务方面的基础。而对于中

小企业而言，它们不可能具备那些大企业实施大型信息系统

的资源和能力，就更需要借助一些综合的信息交互平台扩展

自己的网上交易，为了应对这种需求，慧聪网的“买卖通”

才被推向了市场。通过“买卖通”，用户可以获得全面的推

广机会，而对于买方企业，慧聪网还将这些采购信息直接发

送到相应的卖家当中，大大提高了买卖双方的接触效率。鉴

于中国有７０％的中小企业没有上网，因此让他们接受互联

网或电子商务仍然需要一个过程，特别是要让网络进入到业

务流程之中，还有很多的事情要做，非一朝一夕之功。虽然

这个过程现在看来会有很快的进展。然而，中国的物流基础

、诚信基础和网上支付基础都相对滞后，所以在一些和国外

可比的应用上，国内企业的确存在一定的观望态度。也正是

基于这，才有了慧聪这种纸媒体网刊＋互联网站（行业门户

）＋搜索引擎＋综合服务的业务模式，纸媒体在很长一段时

间里还要继续存在，与互联网并行发展。 第一是人的问题。

国外的交易模式大多基于成熟的商业规则和市场经济来运作

，但国内目前很多企业之间的交易环节都或多或少地牵涉到

一些人情因素，而且企业之间更是缺乏电子化交易的主观意

识和客观条件。第二是国内政府、行业协会在推动上存在的

一些问题。目前政府大多把精力放在制定标准和营造环境上

，但实际上一些工作并没有起到有效的推动作用，国外很多

类似的工作主要是由相关行业协会和核心主导企业牵头来完

成，而且由于其所具备的示范效应和引导效应，所以往往能



够起到立竿见影的效果，事半功倍。所以政府应该转换一下

角色和工作思路，从扶持行业协会、推动核心企业信息化进

程、规范电子商务服务市场的层面来多思考一些问题和寻找

一下思路。这主要是由于环境不同，因此中国和美国所发展

的模式也一定不同。最根本的，在于市场经济发展程度有很

大差别。美国企业也出现重大的丑闻，但同时，从立法到会

计制度，反应和调整很快，而在中国，市场规则的建立和运

行还要经过一个长期的过程。电子商务有许多特点或优点，

而它们尤其需要一整套稳定运行的市场规则，尤其以企业诚

信为前提条件。这就需要时间。十几年来，中国企业实际上

是在信息逐渐流动起来的过程中，来认识信息不对称的存在

的，这就与美国有很大的不同。同时，中国在物流配送、网

上支付、信用管理等方面还很落后，这也决定了不能照搬美

国企业推行电子商务的模式。诸如亚马逊、ｅＢａｙ，它们

目前都是通过与中国企业合作的方式进入中国市场。真正有

价值的商业知识、商业信息，以及它们的背后隐藏着的商业

机会，肯定会成为中国企业的商人们的最大需求。面对这种

状况，应对这种需求，类似慧聪“买卖通”这样的网上交易

平台，由买卖双方在上面发布求购、销售以及其他的商机信

息，才成为了目前最具价值的模式。 100Test 下载频道开通，

各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


