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内 容 提 要

电子商务模式是关于企业如何开展电子商务获得赢

利从而生存下去的方式。本书主要内容包括电子商务模

式概论、信息技术对电子商务模式的影响、典型电子商务

模式分析和移动电子商务模式等内容，比较深入、全面地

讨论了电子商务模式的若干重要问题。具体来说，首先对

电子商务模式的演化、运作和分类进行了综合分析，在此

基础上讨论了若干智能信息处理技术对电子商务模式的

影响，并综合了国外电子商务模式最新的相关研究成果，

针对国内企业电子商务发展的现状，分析了一些国内典型

的电子商务模式案例，探讨了电子商务模式组合的原理。

此外，还对近年来发展起来的移动商务模式的相关问题进

行了研究。基于以上讨论，最后给出了电子商务模式评估

体系。以上分析为从事电子商务研究和应用的人员提供

了深入探索的基础。

本书可以作为企业管理、电子商务、信息管理和计算机

应用等相关专业本科生和研究生学习电子商务课程的教材

或参考书，还可以作为企业管理人员、ＩＴ经理开展电子商
务的参考资料。



前　　言

面向消费者的Ｂ２Ｃ（ｂｕｓｉｎｅｓｓｔｏｃｏｎｓｕｍｅｒ）和Ｃ２Ｃ（ｃｏｎｓｕｍｅｒ
ｔｏｃｏｎｓｕｍｅｒ）改变了人们的工作、生活方式，企业之间的 Ｂ２Ｂ
（ｂｕｓｉｎｅｓｓｔｏｂｕｓｉｎｅｓｓ）模式也给企业间沟通带来了巨大的变革。
电子商务（ｅｂｕｓｉｎｅｓｓ）不再是一种可有可无的选择，而是每个企
业生存发展都要考虑的事情，电子商务带来的跨越时空的方便、便
宜、互动和乐趣使它成为时代发展的趋势。变革就是创新，现时的
企业必须变革方能适应新的经济运行规则。在此环境下，竞争不
但是产品或服务的竞争，而且是商务模式的竞争。如何利用Ｉｎ
ｔｅｒｎｅｔ等信息技术改变商务模式，对各种规模的企业机会都是均
等的。越过网络泡沫的寒冬，电子商务进入了理性时代。这场信
息技术引发的变革使企业生存和发展的商业环境发生了剧烈的变

化，传统的企业运作模式已经不能适应市场新的竞争方式，从而难
以满足客户日益多样化、个性化的需求。如何向电子商务转型是
企业面临的迫切挑战。
国内外许多知名企业都意识到向电子商务转型的重要性，

ＩＢＭ和中国联想集团都因受到Ｄｅｌｌ直销模式的市场冲击，曾经尝
试直销电子商务模式，但都没有取得显著进展。这说明企业向电
子商务转型是一件非常不容易的事情，但又是每个企业高级主管
必须认真思考的战略性问题，它是企业实现可持续发展的战略性
规划。同时也表明，企业开展电子商务仍然需要培养核心竞争力，
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为顾客提供不可替代的、竞争对手难以模仿的产品或服务。国内
许多企业认为电子商务离他们似乎还很遥远，现有的电子商务网
站大多数是拷贝美国企业的电子商务模式，难怪被戏称为Ｃ２Ｃ
（ｃｏｐｙｔｏＣｈｉｎａ）。电子商务会跨越国界，像 ｅＢａｙ，Ａｍａｚｏｎ，

Ｇｏｏｇｌｅ和 Ｍｉｃｒｏｓｏｆｔ等公司都在看好中国市场。缺乏创新的互联
网商务模式是非常危险的，跟不上时代转型的步伐或转型不成功
的企业将面临被淘汰的境遇。据估计８０％的网络公司在未来几
年因为不能赢利而难以维持下去。一个企业无论在什么行业，只
有能区别竞争对手，给顾客提供有特色、有价值的产品和服务，才
可能吸引越来越多的顾客并实现赢利，从而继续生存和发展下去。
同一种商务模式也会因为经营策略不同而使企业绩效有大的差

异。这需要企业有一种合适的电子商务模式（ｅｂｕｓｉｎｅｓｓｍｏｄｅｌ），
因此探索一条行之有效的企业转型或创新途径具有非常重要的现

实意义。这里的电子商务模式，是２０００年纳斯达克指数大幅下跌
之后人们需要冷静考虑的问题。本书正是以电子商务模式为主题
展开的。
一个企业要成功地实施电子商务，不只是这个企业的事情，要

依赖所在整个供应链的协作。行业内部、行业之间的整合是个大
趋势。网络经济时代，企业赖以生存的价值链逐渐演化为动态的、
客户驱动的虚拟价值链。企业的电子商务转型与价值创造是基于
虚拟价值链进行的，虚拟价值链与电子商务应成为企业管理层思
考的基点，而电子商务的核心问题是电子商务模式问题，电子商务
模式是分析、理解和把握电子商务的一把关键钥匙。从商务生态
系统来看，企业的发展也离不开合作伙伴的协同，体现了电子商务
模式创新的群体性。创新的模式能否成功地实施，最终需要价值
链的参与者能协同规划、管理、重整和集成其活动的跨组织流程。
而这些跨组织的流程又离不开跨组织信息系统（ｉｎｔｅｒｏｒｇａｎｉｚａ
ｔｉｏｎａｌｉｎｆｏｒｍａｔｉｏｎｓｙｓｔｅｍｓ，ＩＯＩＳ）的支撑。商业需求和信息技术
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的发展是相互促进的，无线网络的发展也为电子商务提供了新的
手段。作为基于Ｉｎｔｅｒｎｅｔ的电子商务的补充，移动商务也逐渐发
展起来，移动商务模式也成为人们关注的问题。
从长远的观点看，企业的成功离不开电子商务。世界电子商

务经历了萌芽、探索和理性调整阶段，目前呈高速发展态势，电子
商务的未来前景看好。近年来我国的经济迅速发展，２００２年加入

ＷＴＯ，为电子商务提供了良好的经济环境和市场机会。从２００１
年的网络泡沫、２００２年的电子商务复苏到现在电子商务的蓬勃发
展，电子商务不断显示诱人的前景。尽管如此，开展电子商务仍是
一项非常艰难的事业，商务模式创新是一个永恒的话题。从大量
案例分析看来，电子商务的成功，除了模式的新颖、先入优势、领先
技术、政策法律、信息化基础、思想观念和虚实结合等因素外，还要
针对具体的环境，针对市场需求开展。事实证明，单纯强调注意力
经济或眼球经济，未能开源、节流，在竞争中未能占据有利地形，不
能给顾客提供有竞争力的价值，企业最终不可能赢利。如何在电
子商务中成长壮大？抢先市场、领先的网络技术和运气都很重要，
但利用信息技术规划并建立一种适合的电子商务模式是企业能长

期生存发展的前提。在网络经济时代，公司必须发展富有创意的
电子商务模型，使网络就绪的４个主要因素，即领导者、技术、竞争
优势和管理能很好地结合在一起。商务模式创新的驱动力就是较
传统经济、竞争对手能不断地给顾客带来新的价值，从而也为企业
的生存提供赢利的空间。尽管成功的企业可能会有机地组合目前
出现的多种电子商务模式，但创新的公司也只是少数，电子经济的
本质是不断地创造新的商务模式。事实上，电子商务模式的创新
不能凭空产生，需要考虑企业的发展战略、ＩＴ／ＩＳ水平、企业文化
和企业内外环境等多方面的因素，需要重新思考传统商务常用的
经营策略。目前存在一种重视信息技术轻商务的趋势。从电子商
务的发展过程看，信息技术确实是一种使能器，没有信息技术的不
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断创新，可以说就没有电子商务的不断发展。但信息技术本身并
不能直接产生价值，只有和企业的管理创新结合起来，才可能给企
业带来竞争优势。或许有关ＩＴ悖论的讨论能给人们一些启示。
在电子商务的演化过程中，由于越来越多的公司仿效应用信息技
术，它作为战略差异性源泉的作用日渐衰微。如何利用信息技术
改进业务流程、改造业务仍有很大的创新空间———ＩＴ智能化的、
创造性的合理使用仍可能提供一定的竞争优势。未来如何利用

ＩＴ促进管理变革、创造价值需要深思。关键的问题是如何借助信
息技术的潜能，分析企业最擅长的活动，以便在价值链中占据有利
的位置，从根本上重新调整价值创造过程，实现企业、合作伙伴和
顾客的多赢。但由于电子商务模式创新带来的竞争优势很难长期
保持，专利的申请暂时也比较困难，从而导致电子商务模式创新策
略具有动态性。
以赢利模式为中心的电子商务模式研究已引起了国外学者的

关注，出现了一些对电子商务实践进行总结的成果，为尚不成熟的
电子商务发展提供理论指导。如ＰｅｔｅｒＷｅｉｌｌ等在ＰｌａｃｅｔｏＳｐａｃｅ：

ＭｉｇｒａｔｉｎｇｔｏｅＢｕｓｉｎｅｓｓＭｏｄｅｌｓ中总结了８种典型的电子商务模式，
从收入来源、基础设施、关键成功因素和核心能力等方面剖析了每
种商务模式，为传统企业实施电子商务计划提供了指导①。Ａｌｌａｎ
Ａｆｕｎｈ等从战略管理角度探讨了商业模式对公司业绩的影响，为
在互联网上开展业务，制定商务模式和战略提供了一定的指导②。
国内最近几年因为电子商务的迅速发展也掀起了电子商务研究的

热潮，出版了数百本有关电子商务原理、技术和实务方面的书籍，
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除少数研究者外，基本是从电子商务参与者的视角讨论 Ｂ２Ｂ，

Ｃ２Ｃ和Ｂ２Ｃ等几种模式。值得提及的是吴叔平先生从价值链的
角度研究电子商务的赢利模式，讨论了买方主导市场的赢利模式、
第三方电子商务中心的赢利模式和卖方主导模式等几种具体赢利

方式。吕本富先生等分析了多个行业开展电子商务的７７种网上
经济创新模式。但上述分析还局限在价值链的采购、销售和服务
环节，可能是当时的电子商务还处在ｅｃｏｍｍｅｒｃｅ阶段的原因。此
外，这些分析通过对现有企业电子商务实践的归纳，为进一步分析
电子商务模式的分类标准、电子商务模式创新机制提供了基础。
实际上，企业大部分的商务都可以在网上进行，价值链的活动或组
合都可能不断引申出不同的电子商务模式，因此需要更系统、更全
面的讨论。本书以虚拟价值链理论为基础，从价值产生的根源来讨
论电子商务模式的若干问题，既是对国内外已有成果的总结，也是
这些成果的拓展，希望能对中国的电子商务爱好者提供一些启发。
在学术界，企业电子商务转型问题也成为当前研究的前沿领

域，该领域从不同的理论视角解释企业转型问题，但至今没能建立
起有效的理论体系和方法以指导企业向电子商务转型。企业在开
展电子商务时往往需要多种电子商务模式，以发挥它们的互补和
集成效应。然而，企业在做电子商务模式战略规划时也应思考如
何选择电子商务模式组合，从而能生存下去。国内电子商务的发
展虽然已经逐步开展，也出现了一些赢利的企业，但这些企业的电
子商务模式很难找到原创的痕迹。因此如何探索有明确收入模
式、业绩预期可增长的、具有中国特色的商务模式是未来网络精英
需要深思的问题。目前，国内比较成功的电子商务模式也基本是

ＰｅｔｅｒＷｅｉｌｌ等总结的几种典型模式，这些模式分布在钢铁、制造、
医药、化工、零售、汽车和电子等多个典型行业。因此本书的案例
选取是以国内案例为主，中外对比，并突出其特色和不足，希望读
者能从这些案例中认识到电子商务模式创新的艰难以及国内企业
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电子商务转型的紧迫性。
中国的电子商务前景仍然看好，市场潜力比较大，机会和风险

并存。到目前为止，国内已经出版了许多电子商务的书籍，在

Ｃｈｉｎａｐｕｂ、新风雨等网上书店也能搜索出数百种之多，但深入探
讨电子商务模式的还是凤毛麟角。希望本书的出版能给业界和电
子商务的爱好者一些启示。
感谢国家８６３高技术发展计划项目“中国制造企业电子商务

模式及其实施方法与技术研究（２００１ＡＡ４１４１２０）”的资助，写作过
程中曾庆丰博士，研究生唐春斌、钱行、叶楠、金源、郑记、赵静、郑
明忠、贺宁和邓钰亮等同学在资料搜集、案例分析等方面也做了许
多工作，在此一并表示感谢。由于作者水平有限，加之电子商务模
式也是一个研究很不成熟的新领域，本书难免有不当之处，希望读
者能批评指正。

作　者

２００６年５月于复旦大学
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第一部分　电子商务模式基础



第一章　电子商务模式概论

２０世纪９０年代中后期，信息技术快速发展，个人计算机和互
联网在世界各地迅速普及，使Ｂ２Ｃ和Ｂ２Ｂ等电子商务出现了诱人
的前景。电子商务刚出现就显示出交易费用低、方便、交互和个性

化等特点，具有传统商业活动所不能比拟的优点，大大缩短了企业

对市场需求的反应时间，增强了企业的柔性。除传统企业利用电

子商务手段提高效率、降低运营成本、将采购和销售等业务扩展到

互联网上外，少数具有创新精神、行动敏捷的新电子商务企业也在

竞争中胜出，得到发展壮大。但在电子商务的初期发展阶段，由于

思想观念、信用、物流、支付和安全等方面基础的限制，人们对电子

商务的认识过于乐观，很多项目缺乏有特色的赢利模式，结果导致

有限的市场利润很快被榨干，造成网络泡沫———许多企业破产和

被收购，这证明仅仅有电子商务概念、单纯靠烧钱吸引眼球而不能

给客户提供实在的价值是远远不够的，电子商务企业的创业或在

传统企业中发展电子商务都依赖一定的电子商务模式。Ｇｏｏｇｌｅ
的发展就是一个典型。它在２０００年的营业收入为２５００万美元，

２００１年达到了１亿美元，２００２年后增长迅速，２００４年达３１．８９亿
美元。Ｇｏｏｇｌｅ之所以成功，在于其优越的商业流程，在于其全自
动、实时的商务模式。ＩＢＭ９０年代初之所以复苏，主要是由于从
以传统制造业为主转型为以网络服务业为主而成为网络上为数不

多的赢家。相对而言，国内的一些电子商务公司本身没有开展电

子商务，其客户拓展还是靠传统销售渠道、大量的代理和推销人

员，往往入不敷出。
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中国电子商务具有后发优势，一开始就是互联网淘金热，诸如

Ａｍａｚｏｎ，ｅＢａｙ和Ｙａｈｏｏ！等互联网神话的大环境影响下萌芽。
有广阔市场和赢利潜力能够吸引海外风险资金，有能够模仿的比

较成熟的商务模式，可以少走弯路。此外，与美国等国家的电子商

务发展之路不同，中国电子商务是概念先于应用，启蒙者是ＩＢＭ、

Ｃｉｓｃｏ等ＩＴ厂商，能够使用较成熟的技术。但这并不等于说有了
经验和技术可以借鉴，国内开展电子商务就很容易。必须看到，中

国电子商务面临的现实是残酷的，目前还存在市场经济体制发展

不健全，在基础设施、思想观念、安全、支付和配送等方面也存在制

约发展的因素，只有在网络经济的大潮中学会适应改造，才能生存

和发展。在电子商务发展大环境不完善的情况下，在网上赚钱的

企业只能是少数。大部分企业信息化处于起步阶段，到哪里去赚

钱？中国最佳的电子商务模式是什么？许多企业还没有找到一个

好的商务模式，投身互联网难免带有比较强的盲目性，风险也比较

大。一个电子商务模式只有获得了风险投资家的认可和支持，才

有机会走向下一步，去接受市场的检验———从网络泡沫回到理性

之后，风险投资公司更看中赢利能力是否够强，赢利模式的拓展性

是否够好。如ＢｒｉａｎＤｏｙｌｅ先生是Ｊ．Ｈ．Ｗｈｉｔｎｅｙ亚洲公司的董事
总经理，他看好的商务模式方向包括Ｌｉｎｕｘ、网站开发服务、Ｂ２Ｂ
垂直市场、应用服务提供商（ａｐｐｌｉｃａｔｉｏｎｓｅｒｖｉｃｅｐｒｏｖｉｄｅｒ，ＡＳＰ）、
教育、ＷＡＰ，ｅｆｕｌｆｉｌｌｍｅｎｔ和ｅｆｉｎａｎｃｉａｌｓｅｒｖｉｃｅｓ等８个方向。目
前，网站的数量在不断增长，开展电子商务的企业也越来越多，而

电子商务模式的种类是有限的，跨越时空的Ｉｎｔｅｒｎｅｔ技术会加快
商务模式的传播。实践证明，单纯模仿国外的成功模式，在网络市

场增长有限的情况下，会迅速挤干电子商务模式的利润，最终只有

少数几家企业生存，导致网络泡沫的出现。互联网时代的３／７０法
则表明，在每个细分技术市场中，３个公司通常要占７０％的市场份
额。如中国的互联网门户已出现新浪、搜狐和网易三足鼎立的局
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面，网上拍卖也是易趣、淘宝和拍拍共领Ｃ２Ｃ市场风骚；另一方
面，即使电子商务模式能够完全拷贝，但其实际表现也会因具体的

商务环境和企业执行能力而大打折扣。因此企业在开展电子商务

时，除抢占天机外，如何把电子商务的发展规律以及如何与中国国

情结合起来，如何处理好传统商务与电子商务之间的关系，开展具

有中国特色的电子商务模式对中国电子商务企业的成功是很重要

的。西方行之有效的模式不一定适合中国。就现阶段而言，“鼠标

＋水泥”（ｂｒｉｃｋａｎｄｍｏｒｔａｒ）是一条电子商务的可行之路。近年来
发展较快的Ｂ２Ｃ网站卓越网ｊｏｙｏ采用的“精选品种，全场库存，快
捷配送”、中西结合的阿里巴巴Ｂ２Ｂ运作模式ＢＢＳ模式（ｂｕｌｌｅｔｉｎ
ｂｏａｒｄｓｙｓｔｅｍ，以商会友社区的江南茶楼模式）等都是典型的代表
作。“预测未来的最佳方法就是创造它”，国内企业在学习国外电

子商务模式特色的同时，也要有自己的特色商务模式，否则难以获

得长期的成功。目前企业之间的竞争，已经从产品之间的竞争逐

渐演变为商务模式之间的竞争。ＢｉｌｌＧａｔｅｓ曾为微软的前途担忧，
因为他深刻地认识到今天的竞争，不只是技术与产品的竞争，企业

商务模式选择的失误比企业的低效率更可怕。

在网络经济大潮中，企业需要思考商务模式是否能够协同供

应链的合作伙伴，对市场的变化做出实时的反应；能否快速开发新

产品或服务、定制特殊产品，以满足目标客户的需求。电子商务不

是一个企业的事情，电子商务模式最终由企业所在供应链或价值

网上的所有盟友联合实现，从供应链到供应链网络到价值链星群

完全网络连接，电子商务技术与供应链的结合———电子供应链，会

在很大程度上使某些传统的商务模式黯然失色，并会衍生出多种

新的商务模式［１］。只在一个合适的电子商务模式中提供有价值

的产品或服务，企业才能健康有序地发展。

许多企业的实践表明，在商务模式上成功的突破会使企业在

竞争中享有巨大的优势。电子商务模式已经成为国内外学者研究
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