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0_E9_97_BB_c40_63930.htm 北京有个慧聪网。网站的CEO郭

凡生在创建慧聪网之前，就是国内市场上为买卖双方提供信

息服务的专家了。随着互联网的兴起，借助电子商务这一功

能强大的信息平台，慧聪网能实时提供国内30个行业的商情

信息，是国内知名的B2B网站。 今年5月，慧聪网宣布与专做

中国出口市场的美国环球资源网结成国内最大的B2B联盟。联

合之后，双方共同占有中国B2B市场43%的份额，超过阿里巴

巴跃为业界第一。 采访中，这位慧聪网CEO更想探讨深入的

话题探讨B2B为什么会在中国率先获得成功？电子商务的三种

主要模式B2B(企业与企业之间)、B2C(企业与消费者之间)

和C2C(消费者与消费者之间)都是在美国开创的，若干年后的

今天，B2C和C2C已蔚然成风，惟独B2B风光不再。反观中国

，因为独特的天时、地利、人和因素，B2B却是“风景这边独

好”。这是为什么？它又会给中国企业带来什么影响？ 记者

：慧聪网是专为企业买家和卖家提供供求信息和做网上交易

平台的B2B网站，注册会员达到300万，你认为这些企业最急

需的服务是什么？或者说作为B2B网站最主要的功能是什么？

郭凡生：是解决信息阻滞。这在中国尤其重要，因为中国的

商情资讯业一直都不很发达。慧聪网首先要做的是让买方会

员迅速找到卖方会员，让行情信息公开化，这是市场经济最

重要的原则，我认为这也是中国互联网首先要解决的问题。

比如你要买一件商品，有人要价1.2万元，也有人要1.5万元，

因为有信息阻滞，你就不知道还有卖1.2万元的，于是就买



了1.5万元的。而互联网的优势在于，能够针对某一件或某一

类商品快速披露众多的商家信息，这不仅方便买卖双方发现

彼此，还能在网上通过竞价迅速找到一个最合理的影子价格

来完成交易。 电子商务主力军 记者：现在像阿里巴巴既

做B2B又做B2C和C2C的模式很受推崇，觉得三者之间的资源

可以互动和共享，你认为这三种模式会最终合一吗？ 郭凡生

：我的看法是不会。不仅不会，还会分别越来越大。我先来

讲一个3种模式中的主次关系。我们都知道，电子商务的3种

主要模式，包括B2B、B2C和C2C，都是美国人发明的。当时

，美国互联网界主流的看法是B2B的市场规模将是B2C和C2C

两者相加之和的两倍，这也可以根据经济学理论推算出来。

比如一件衬衣的价值是一美元，而要完成这件衬衣的制作，

对它的生产设备和原料采购等相关产业的带动就是两美元。

而衬衣背后的产业链就属于B2B的范畴。所以当时的美国就提

出三七开的说法，B2B占七成，B2C和C2C共占三成。 如果

把B2C和C2C比做是电子商务先头部队的话，B2B才应该是主

力军。 线上加线下模式 记者：看来是国情的不同，使美国和

中国在发展电子商务过程中所走的路径也不同了？你为什么

说B2B在中国成功了呢？ 郭凡生：全球50%以上家电、服装、

玩具都在中国生产。第二产业的生产需要大量采购，大量采

购就天然地形成了中国巨大的B2B市场。 为什么B2C和C2C首

先在美国发展，是因为美国有巨大消费品市场，信用支付也

很成熟。为什么B2B会在中国兴起？第一是中国有巨大的市场

，第二，只有制造大国，才有可能产生物质意义上的B2B。第

三，中国传统上的商情资讯不发达，通过网站来解决信息不

对称是非常好的方式。至于如何普及B2B，我们发明了渠道。



而美国的电子商务没有渠道的概念，用户只要在网上注册之

后，一切的程序全都在网上进行了。但在中国，从3721到慧

聪都走渠道这条路，每个渠道都会有几十人上百人在网下帮

助卖B2B产品，还负责教育用户，手把手教他怎么上网，怎么

联线，这样做事实上帮助了众多不懂网络的中小企业最终使

用电子商务。渠道的运用，可以说是中国对B2B电子商务的贡

献。 另外，中国的B2B是网上和网下相结合的。 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 


