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的主要组成部分之一，主要包括以下三种发展模式，而且每

一种发展模式都具有自身的特色。 无形产品和劳务的电子商

务模式 网络本身具有信息传递的功能，又有信息处理的功能

。因此，无形产品和劳务，如信息、计算机软件、视听娱乐

产品等，往往就可以通过网络直接向消费者提供。无形产品

和劳务的电子商务模式主要有以下四种：网上订阅模式、付

费浏览模式、广告支持模式和网上赠与模式。 （一）网上订

阅模式 网上订阅模式指的是企业通过网页安排向消费者提供

网上直接订阅，消费者直接浏览信息的电子商务模式。网上

订阅模式主要被商业在线机构用来销售报刊杂志、有线电视

节目等。网上订阅模式主要有以下几种。 1.在线服务 是指在

线经营商通过每月向消费者收取固定的费用而提供各种形式

的在线信息服务。1996年以前，在线服务商一般都是按实际

使用时间向客户收取费用。但从1996年起，一些网络服务商

收取固定的费用向消费者提供国际互联网的接入服务，在线

服务商现在也遵从相同的做法，以固定费用的方式提供无限

制的网络接入和各种增值服务。 无论是哪种在线服务商，它

们提供的服务都有共同特点。第一，基础信息的一步到位式

服务。在线服务商所提供的基础信息服务一般可以满足订户

对基础信息的需求。例如在线服务商一般都提供优秀的剪报

信息，订户不必再为不确定的信息去花费很长的时间浏览大

量的站点和网页，从而一步到位地取得基础信息。 第二，可



靠的网络安全保障。由于在线服务都是在专有的网络上运行

，通过在线服务商联接的网络，其安全保障比直接联接国际

互联网要可靠。在美国，一些银行，如美洲银行和联合银行

就是通过网络提供结算服务。目前，在在线服务的环境下，

订户可以更放心地通过提供并传输信用卡的号码进行网上在

线购物。 第三，向新订户提供支持服务系统。在线服务商既

通过电脑网络，又通过电话向新的订户提供支持服务。对于

新的订户来讲，在线服务商能够为他们解释技术问题，在支

持服务上比网络经营商要强。 但是，专业网络在线服务商也

面临新的竞争。由于国际互联网日益普及，内容越来越丰富

，人们对在线服务能否继续发展的信心也在下降。然而，在

线服务一般是针对某个社会群体所提供的服务，至少在短期

内不会消失。 2.在线出版 在线出版指的是出版商通过电脑互

联网络向消费者提供除传统纸面出版之外的电子刊物。在线

出版一般仅在网上发布电子刊物。消费者可以通过订阅来下

载刊物的信息。但是，以订阅方式向一般消费者销售电子刊

物被证明存在一定的困难，因为一般消费者基本上可以从其

他的途径获取相同或类似的信息。因此，此项在线出版模式

主要靠广告支持。 1996年，大多数的出版商网址开始尝试双

轨制，即免费和订阅相结合。有些内容是免费的，有些内容

是专门向订户提供的。这样，这些网址既能吸引一般的访问

者，保持较高的访问率，同时又有一定的营业收入。 与大众

化信息媒体相对的是，更趋于专业化的信息源的收费方式却

比较成功。网上专业数据库一直就是付费订阅的。无论是网

上的信息还是其他地方的信息，似乎研究人员相对更愿意支

付费用。例如， Forrester Research研究咨询公司的研究报告就



在网上收费发布，一些大企业愿意支付这笔不菲的订阅费。

3.在线娱乐 在线娱乐是无形产品和劳务在线销售中令人注目

的一个领域。一些网站向消费者提供在线游戏，并收取一定

的订阅费。目前看来，这一领域还比较成功。例如，３DO网

站每月向用户收取9.95美元的订阅费，用户即可接入其非常喜

爱的游戏。鉴于目前这一领域的发展，一些游戏将来很可能

会发展为按使用次数或小时来计费。 根据Jupiter

Communication公司预测，到2000年，40%的上网人员将或多

或少与订阅式的在线销售有关，但是目前看来，收取的订阅

费还远远赶不上广告的收入。实际上，许多网站还是通过广

告收入来维持的。 （二）付费浏览模式 付费浏览模式指的是

企业通过网页安排向消费者提供计次收费性网上信息浏览和

信息下载的电子商务模式。付费浏览模式让消费者根据自己

的需要，在网址上有选择地购买一篇文章、一章书的内容或

者参考书的一页。在数据库里查询的内容也可付费获取。另

外一次性付费参与游戏娱乐将会是很流行的付费浏览方式之

一。 付费浏览模式是目前电子商务中发展较快的模式之一。

该模式的成功要具备如下条件：首先，消费者必须事先知道

要购买的信息，并且该信息值得付费获取；其次，信息出售

者必须有一套有效的交易方法，而且该方法要允许较低的交

易金额，例如，对于只是获取一页信息的小额交易，目前广

泛使用的信用卡付款方式就需改进，因为信用卡付款手续费

可能比实际支付的信息费要高。随着小额支付方式的出现，

付费浏览模式有待进一步发展。 网上信息出售者最担心的是

知识产权问题。他们担心客户从网站上获取了信息，而后又

再次分发或出售。一些信息技术公司针对这个问题开发了网



上信息知识产权保护的技术。信息购买者作为代理人将信息

再次出售，而且给予代售者一定的佣金。这样就鼓励了信息

的合法传播。 （三）广告支持模式 广告支持模式是指在线服

务商免费向消费者或用户提供信息在线服务，而营业活动全

部用广告收入支持。此模式是目前最成功的电子商务模式之

一。 由于广告支持模式需要上网企业的广告收入来维持，因

此该企业网页能否吸引大量的广告就成为该模式能否成功的

关键。而能否吸引网上广告又主要靠网站的知名度，知名度

又要看该网站被访问的次数。广告网站必须对广告效果提供

客观的评价和测度方法，以便公平地确定广告费用的计费方

法和计费额。目前大致有以下几种计费方法： （1）按被看

到的次数计费。网上广告按该广告在网上被看到的次数来计

费是最普通的计费方式。其具体费率是按看到的千次多少金

额来计算。目前网上广告的一般收费是每千次30至40美元。

如果是有准确市场定位的广告，则费率会高一些。 （2）按

用户录入的关键字计费。大多数搜索网站，一般都是按用户

录入的搜索关键字来收费的。 （3）按击取广告图标计费。

这种计费方法是按用户在广告网页上击取广告图标的次数来

计费。 （四）网上赠与模式 网上赠与模式是一种非传统的商

业运作模式，是企业借助于国际互联网用户遍及全球的优势

，向互联网用户赠送软件产品，以扩大企业的知名度和市场

份额。通过让消费者使用该产品，让消费者下载一新版本的

软件或购买另外一个相关的软件。由于所赠送的是无形的计

算机软件产品，而用户是通过国际互联网自行下载，因而企

业所投入的分拨成本很低。因此，如果软件确有其实用特点

，那么是很容易让消费者接受的。 在这方面做得很成功的当



属网景公司。网景公司较早地运用了这一电子商务模式，将

其国际互联网浏览器在网上无偿赠与，以此推动该网络浏览

器新版本的销售。网上赠与模式的实质就是“试用，然后购

买”。 采用网上赠与模式的企业主要有两类，一类是软件公

司，另一类是出版商。电脑软件公司在发布新产品或新版本

时通常在网上免费提供测试版。网上用户可以免费下载试用

。这样，软件公司不仅可以取得一定的市场份额，而且也扩

大了测试群体，保证了软件测试的效果。当最后版本公布时

，测试用户可能购买该产品，或许因为参与了测试版的试用

可以享受到一定的折扣。有的出版商也采取网上赠与模式，

先让用户试用，然后购买。 实物商品的电子商务模式 实物商

品指的是传统的有形商品，这种商品和劳务的交付不是通过

电脑的信息载体，而仍然通过传统的方式来实现。虽然目前

在互联网上所进行的实物商品的交易仍不十分普及，但还是

取得了很大的进步。网上成交额有增无减。 网上实物商品销

售的特点主要是网上在线销售的市场扩大了。与传统的店铺

市场销售相比，网上销售可以将业务伸展到世界各个角落。

例如，美国的一种创新产品“无盖凉鞋”，其网上销售的订

单有２万美元是来自南非、马来西亚和日本。一位日本客户

向坐落在美国纽约的食品公司购买食品，付出的运费相当于

产品的价值。然而，客户却非常满意，因为从日本当地购买

相同的产品，其代价更昂贵。 除此之外，虚拟商店需要较少

的雇员而且在仓库就可以销售。有些情况下虚拟商店可以直

接从经销商处订货，省去了商品储存的环节。在网上销售的

商品中，一些出售独特商品的虚拟商店较为成功。例如，一

家出售与象有关的商品的虚拟商店开展在线销售仅两个月，



销售额就达5000美元。另一类在线销售较成功的商品是一些

众所周知、内容较确切的实物商品，如书籍、磁盘和品牌电

脑等。 企业实现在线销售目前有两种形式：一种是在网上设

立独立的虚拟店铺；一种是参与并成为网上在线购物中心的

一部分。通常，互联网服务商可以帮助企业设计网页，创立

独立的虚拟商店，为用户提供接入服务。 在线销售目前也面

临着一些障碍。障碍主要来自于两个方面：一是目前普通消

费者入网的较少，即使入网，使用费用也相对较高，这就限

制了一大批消费者网上购物。因此，目前广大消费者还是通

过传统的实物市场购物。二是国际互联网络非常庞大，对于

中小企业来讲，要引起网上用户或消费者的注意也不是容易

的事情。开发在线成交系统相对投资较大，中小企业未必能

承受。 综合模式 实际上，多数企业网上销售并不是仅仅采用

一种电子商务模式，而往往采用综合模式，即将各种模式结

合起来实施电子商务。Golf Web就是一家有3500页有关高尔

夫球信息的网站。这家网站采用的就是综合模式。其中40%

的收入来自于订阅费和服务费，35%的收入来自于广告，还

有25%的收入是该网址专业零售点的销售收入。该网址已经

吸引了许多大公司的广告，如美洲银行、美国电报电话公司

等。专业零售点开始两个月的收入就高达10万美元。 网上的

一些零售商店之所以能吸引广告，就是因为虚拟商店本身的

名气很大。而在传统的类似实物商店中，一般商店的广告都

是与经营的商品有关，网上虚拟商店上的这种交叉广告并不

十分常见。 由此可见，在网上销售中，一旦确定了电子商务

的基本模式，企业不妨可以考虑一下采取综合模式的可能性

。例如，一家旅行社的网页向客户提供旅游在线预订业务，



同时不妨也接受度假村、航空公司、饭店和旅游促销机构的

广告，如有可能还可向客户提供一定的折扣或优惠，以便吸

引更多的生意。一家书店不仅销售书籍，而且可以举办读书

俱乐部，接受来自于其他行业和其他零售商店的广告。在网

上尝试综合的电子商务模式有可能会带来额外的收入。
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