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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_645143.htm 近年来，网络上不仅

涌现出了众多纯网购业务的B2C平台，各大传统企业也纷纷

试水B2C领域，B2C电子商务市场呈现“井喷”。尽管目前中

国电子商务领域仍是以淘宝为主的C2C（消费者对消费者模

式）占据绝对优势，“但B2C或将代替C2C成为电子商务的主

流。”在中国首届电子商务文化节上，中国电子商务协会会

长宋玲如是说。 B2C将成为电子商务的主战场 网购理念的普

及、网购用户的不断增长，越来越多的中小企业也逐渐认识

到电子商务的好处，开始使用电子商务平台扩展业务，电子

商务渗透率也随之保持高速增长。艾瑞咨询《2009年上半年

中国网络购物市场发展报告》的数据显示，2009年上半年中

国网络购物市场规模突破千亿元，达到1034．6亿元，同比增

长94．8％。 中国网购市场主要源于C2C的兴盛。2008年的网

络零售市场，C2C占据了其中的93．2％，大大超过B2C的规

模。尽管如此，B2C的迅猛发展势头却被更多人看好。“今

天的中国就像10年前的美国。当时美国最大的C2C企业ｅBａ

ｙ的规模是B2C亚马逊的上百倍，而现在，ｅBａｙ的年营业

额不到亚马逊的一半。我们相信，在中国的巨大市场下

，B2C将有同样的前景。”维平网总裁贺卫平在接受新华社

记者采访时说。 B2C的美好前景吸引了众多企业家的投资。

纵观现在B2C电子商务全局，ＩＴ家电、服装、药品、日用

品、母婴用品等各种产品一应俱全，不仅销售领域覆盖了各

个层面，经营领域也不断向纵深发展。 除此之外，各大传统



企业如谷歌、百度、网易等互联网巨头也纷纷进军B2C市场

，甚至连迅雷也要推出在线商城业务。而单日销售额创下6

．26亿元的C2C巨头淘宝网，更声称要在2011年成为中国第一

家B2C上市公司，这就意味目前国内最大的C2C网络平台将实

现向B2C的华丽转身。 另外，传统制造业如家电领域的创维

、海信等，以及传统实体渠道商如苏宁、国美，近两年来也

纷纷借自建网上商城，想要占据B2C电子商务的一席之地。 

让人不能忽视的，以淘宝为例的C2C平台下的部分卖家，他

们日订单过千甚至上万，虽然仍打着C2C的旗号，但他们的

营业额及团队架构根本不亚于许多中大型的B2C企业。凭借

自身强大的消费群和影响力，他们将不会满足于“寄人篱下

”的C2C网络平台，而很有可能开拓另一渠道进军B2C。 现

在，B2C的影响力已不容小觑。艾瑞咨询显示，到2009年5月

，B2C网上商城覆盖人数接近1．3亿，B2C商城用户增长率连

续三个月领先C2C平台。随着市场的不断规范，B2C将迎来更

快的发展，也将面临更激烈的竞争。“用不了几年，B2C将

成电子商务的主战场。”正望咨询总裁吕伯望曾这样说。 

“B2C”ｖｓ“C2C” 作为电子商务中市场销售额不到15％

的B2C，为什么得到企业家的如此青睐？就连电子商务巨头

淘宝也积极寻求向B2C转型，究竟是什么让B2C如此具有诱惑

力？ “有名的C2C平台投资方，如淘宝、易趣、拍拍、有啊

，都是各自所在领域全球领先的上市公司，且市值均在百亿

元以上，这表明我国C2C领域的行业准入门槛已经非常高。

而且，C2C作为一个网络平台下的大集市，需要以规模取胜

。市场越集中，产品越丰富，越有生命力。在这样成熟、庞

大的机制下，再发展新的C2C平台，如果规模上不能突破，



就没有生命力。”贺卫平告诉记者，这也是当年ｅBａｙ不胜

淘宝而退出中国市场的主要原因。 与“要做就要做大”

的C2C不同，B2C的经营模式允许电子商务的“百花齐放”。

“你可以经营一家大型‘网上百货超市’，也可潜心做好某

一领域的专业产品，甚至只瞄准某个社区的日用品销售，都

有存在的价值。”贺卫平说。 同时，C2C经营商家门槛低，

任何人都能开店经营。因为没有注册资本，不需要承担任何

责任，这就直接导致了假货、水货的横行，消费者的合法权

益不能得到保障。但随着中国电子商务的发展，具有正规的

经营资格、完善的售后服务的B2C，能够让消费者建立起强

烈的信任感。 杭州堂堂客纺织品有限公司总经理仝林松在接

受记者采访时说：“‘诚信’是B2C战胜C2C的法宝。消费者

在网购商品时，已经不仅仅满足于低价，完善的售后服务和

品质保证成为消费者最大的诉求。” 尽管很多C2C平台认识

到了自己的软肋，推出一系列保障工具，如信誉评价、安全

支付等，力图弥补自身不足，但基于个人经营行为上的C2C

模式，诚信、售后问题仍不能得到根本解决。 另外，C2C平

台的不规范性像一颗“定时炸弹”时刻牵动着商家的神经。

在国外，较为成熟的C2C平台，卖家所得营业额必须缴纳相

关税费，但我国针对C2C卖家征税法规仍未出台。同时，草

根式C2C网点的经营模式所导致的恶性竞争、价格战，形成

了不正当竞争，也对B2C商家甚至传统销售行业形成了压制

。 “我国目前的C2C模式并不利于销售行业的健康发展，在

不久的将来，这样的状态将会通过相关规定的出台而得到改

变，而到时，C2C在这方面的优势就不复存在了。”仝林松

说。 B2C亟须突破发展瓶颈 不得不承认，电子商务最大的优



势就是平价，网购人群对价格极为敏感，在以淘宝为代表

的C2C平台下商家所具有的“零成本”和“零利润”运营优

势给B2C的发展带来了相当大的冲击，虽拥有广阔前景的B2C

仍面临不小的发展困境。 首先是投资大、回报小。B2C商家

大多资金周转困难。除了要花大量资金建立运营平台，B2C

电子商务企业也需要充实货源，更要大量“烧钱”打广告招

揽顾客。和C2C平台下很多“只赚好评不赚钱”的商家竞争

，在很长一段时间内他们并无利润可言，这也是很多B2C电

子商务销售额巨大但仍经营艰难的主要原因。 “‘金流’和

物流也是B2C的发展瓶颈。”这是很多B2C企业家在中国首届

电子商务文化节上亮出的观点。为了让价格具有竞争力，实

惠的支付平台和物流渠道对B2C非常重要。但目前，我国B2C

电子商务在线支付的规模仍处于较低水平，在线支付的安全

隐患依然存在。而有的网站建立的第三方支付平台由于可直

接支配交易款项，所以越权调用交易资金的风险始终存在，

因而得不到B2C商家的信任。同时，我国物流业不发达，许

多B2C企业只好自建一定规模的物流配送系统，而这需要投

入大量资金和人力资源成本，对资金周转本来就困难的B2C

电子商务企业来说更是雪上加霜。 另一方面，B2C企业也正

面临逐步同质化的危险。不久前艾瑞咨询发布的《2009年第

三季度中国网络购物市场监测报告》显示，B2C网站之间的

差异性开始缩小，各大B2C网上商城集体向百货型线路靠拢

。尽管利润小，但坚信“占有一定规模市场份额就能盈利”

的B2C商家，为了扩大份额，大多采取扩大产品品类以求增

加订单来扩大盈利。如ＩＴ行业的京东商城、图书行业的当

当卓越、母婴用品的红孩子等，都纷纷由专注细分领域转型



进军相关行业或突破原先在线销售的单一品牌与产品品类，

开始了多元化经营。 不少业内人士认为，谋求企业规模扩张

与盈利突破当然无可厚非，但这些B2C企业也正在逐渐丧失

自己的核心竞争力。所以，原本这些在各自领域内稳定成长

彼此相安无事的B2C商家，因“提前”加入综合产品线的战

局，不仅要与整合数百万不同卖家货源的C2C淘宝比“多”

，还要和同为B2B的商家比拼影响力和市场份额，市场风险从

而大大加剧。 面对重重困难，B2C要实现在电子商务领域的

主流定位，经营模式亟须创新。贺卫平说出了自己的看法：

“找准企业产品定位，把有限的资金投入到更小的专业领域

和地域，稳妥推进市场，解决好‘金流’、物流等因素的相

互制约关系，在形成优良的企业体质后再寻求向外扩张，可

能是适合B2C企业发展的较好模式。 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 


