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https://www.100test.com/kao_ti2020/64/2021_2022__5B-B2C-_5D

B-B_c40_64874.htm 电子商务模式是目前互联网人士思考较多

的一个话题，在有了B－C， B－B等模式之后，一些网站最近

又在尝试一种全新的概念B－B－C模式，而且看来这一模式

已经被许多的网上书店所接受。 在解释B－B－C模式时，书

生科技公司总裁王东临先生认为：“该模式的意思是中间的

B直接面对客户，把订单交给第一个B来执行。这种模式看起

来好象只是传统的渠道销售的翻版，在互联网时代根本不可

行，因为互联网经济的一大特征就是压扁渠道，Amazon等大

行其道的原因也正是基于这种“中间商死亡”的论调，他们

抢占的正是原来中间商的利润。因此，B－B－C模式长期以

来被认为是一种不可能成立的模式。其实，如果中间的B能够

提供一种独特的服务，把消费者都吸引到它那里去，并通过

它下订单，则该模式就是可行的。但这对中间的B的要求就非

常高了，因为他必须要提供一种独一无二而且是对消费者而

言价值很大的服务，并且这种服务还必须是其他任何人都无

法模仿的，不仅是当时无法模仿，要在一年、两年甚至更长

的时间内都无法模仿才行，否则消费者就不会聚集在此，B

－B－C模式就无法运转了。” 有人指出，各种模式之所以层

出不穷，一个最重要的原因便是网站模式的可模仿性太强了

。任何新点子都可以在几天内被全球的网站所复制，一个对

消费者价值很高的服务要在很长的一段时间内让别人无法模

仿，其难度之高几乎是无法想象的。但是书生网的王东临总

裁认为，这也并不是没有可能，最关键的一点就是要有一个



较高的技术壁垒，而书生网目前已经掌握了这种壁垒。 具体

地说，“书生之家”网站采用的商业运作模式是：以提供有

防止盗版功能的网上开架浏览服务吸引读者，把读者订单推

送给出版社、杂志社、报社、书店等出版、发行单位执行并

从中收取佣金。这样，既充分发挥了自己的特长，又与其他

出版、发行单位，包括网上书店在内，结成战略联盟，各司

其职，各尽所能，互不冲突，共同获益。 但是，网上书店的

现实状况是，目前众多的网上书店没有几个能够真正成正果

的，办网上书店除了支付配送等方面的问题外，其他的问题

更是不可忽视。图书、报刊最适宜于网上交易几乎是个不争

的事实，而现在的网上书店虽然很多，却存在一个共同的缺

点，即在网上只能看到书目信息，不能浏览全书，就像古老

的闭架书店一样，《南方日报》报道说，某网上书店一年多

来仅卖出一本书。网民反映说，网上书店最大的缺点，是不

能给读者以直观印象，没有内容，仅有书目、出版社、作者

和定价等要素，这对讲究“淘书”的读书人而言，就失去了

吸引力。而南京市的一家网上书店一年来的网上交易额只有

不到3万元，网民抱怨说“网上挑书只能看梗概，不可能像在

书店里那样翻看精挑，有时间还不如亲自跑一趟书店”。但

如果“书生之家”利用独有的全息信息数字化技术，把传统

纸介质出版物（书报刊）原汁原味地搬上互联网，不仅有文

字信息，还保留了全部版式信息，绝非HTML所能比拟。读

者通过专用浏览器进行购书前的翻阅、挑拣，但只能在线浏

览不能下载，彻底解决了读者把书下载下来就不买书了的问

题，更有效地维护了作者的版权、出版商的利益。 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 


