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场，很多人更情愿用高速成长这样的词语形容2005年，一年

前更有人将2005年称为电子商务元年，不仅由于几家重要的

服务商的加盟，更是由于大家普遍认为的随着互联网用户基

数的增加，用户对互联网商务的需求开始逐渐形成规模。一

、国内B2B市场解析 正因为如此，所有的研究机构都一致对

其作出了乐观估计，以艾瑞市场研究为例，他们所给出的预

测主要基于电子商务的成交额（如下图所示）： 事实上，上

述交易额却与我们真实面对的电子商务市场总量相去甚远。

首先，这并不是电子商务运营商们所面对的市场，尤其是以

中小企业用户为目标用户的几大服务商：无论国内哪一家B2B

服务商，他们都无法实现依靠抽取佣金作为收入来源，因此

无论国内B2B的成交量有多大，他们的收入都来自于按年计费

的服务费、广告费以及其他形式的收费；此外，上述交易额

当中绝大多数都来自于以大企业为核心的电子采购交易，这

个交易是稳定而大宗的，他与现在大家普遍谈论的B2B电子交

易集市有很大区别，在电子交易集市当中，企业用户是希望

找到新的用户，换句话说是推广自己的产品，因此B2B对于中

小企业而言，更像是一种推广工具。既然是推广工具，要了

解这个市场总量就需要计算目标企业的总体线上推广预算，

而这个数字将远远低于目前各机构所给出的估计。 至此，我

们需要面对的问题才真正展开，我们必须首先对B2B市场有一

个清晰的界定，此后才可对这一市场进行更为充分的剖析：



目前国内的B2B市场主要存在于两个层面，一个是以大型企业

为核心的B2B体系，他基于大型企业及其供应商（合作伙伴）

所组成的封闭的交易、采购平台。当核心的大型企业发出采

购指令时，外围供应商便可以直接根据订单完成交易。相比

其他电子商务行为，这一过程由于是基于一个封闭的，彼此

熟悉的系统，因此他更为稳定，而且采购过程重复比例远远

高于其他。 相对以大型企业为核心的B2B体系以外的是我们

更为熟悉的中小企业用户为主的电子交易集市，他更像一个

线上的大卖场，服务商依靠出租柜台作为收入来源，而用户

则通过租用的柜台发布、展示自己的产品以及其他信息，并

寻找前来寻盘的潜在用户。目前国内几大著名的服务商，包

括阿里巴巴、慧聪网等等，都是在为用户提供此种模式的服

务，同时他并不以任何一个用户为核心，完全是一种对线下

交易行为的模拟或者转移。本文当中，由于我们致力于研究

服务商的特征以及市场潜力，因此我们也将研究目标锁定于

这个市场。 正如前面所提到的，目前中小企业B2B服务平台

的最为重要的功能依然是帮助用户企业获得更多的客户，而

服务商获得收益的最主要途径是按时间计算的服务费，因此

他更像是一个企业用于网络营销推广的宣传平台，而不是交

易平台，因此服务商不需过多地介入交易抽取佣金。这就决

定了这一市场的规模主要由以下几个因素构成：1、 国内适

合网上B2B推广的企业数2、 这些企业平均年度推广费用规

模3、 这些企业每年计划用户互联网推广费用的规模以及变

化趋势4、 其他竞争性服务或替代性服务的市场规模 而我们

此前一直认为有价值的B2B成交额则并不是决定这一市场的重

要因素。分析前面四个因素，企业数以及企业平均年度推广



预算规模是相对稳定的变量，我们只需统计一个总量就大体

不会发生太大的变动，而企业用于互联网推广的预算则将随

着网络化进程的不断提高而变化迅速，这里我们需要作出几

种不同类型的预测，至于竞争产品的影响，我们也必须有一

个前瞻性很强的判断。只有清楚地掌握上述种种变量，才可

能对市场有一个整体的把控。 100Test 下载频道开通，各类考
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