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    近年来，我国电子商务发展迅猛。

据iResearch预测，至2007年，内地

电子商务市场规模将由2005年的
5300亿元人民币，骤增为17000亿元

人民币，其中B2B电子商务市场规模

将达16900亿元人民币。而随着电子

商务的发展，影响电子商务企业生存

与发展的盈利问题，变得越来越突出.

    一、概述

    1、电子商务盈利模式定义

    电子商务盈利模式，就是基于电

子商务知识、技术及其周边信息的特

定的独特的能够使电子商务活动有盈

利前景的一套模式，是非传统的盈利
模式，是未定型的、创新的盈利模式。

    2、电子商务与盈利模式关系

    电子商务与盈利模式是相辅相成

的关系，电子商务要健康、持续发展，

必须走出一条具有独特盈利模式的道

路，否则无法电子商务无法如预期的

那样快速发展;而盈利模式的探索是

基于电子商务的，电子商务是电子商

务盈利模式的载体，只有处理好二者

之间的相互关系，才能更好的促进电

子商务的发展与进步。

    3、电子商务模式

    电子商务基本模式有B2B,B2C

和C2C等基本模式。
    目前蓬勃发展的是B2B模式，其

表现为一条产业链中上下游企业之间

供应、采购活动的网络化。这种模式都

为传统生产型企业所采用，其网站核

心竞争能力表现在如何利用网络为企

业更多地降低库存、采购成本和管理

成本，从而获取更大的盈利空间。

    B2C模式是网上零售为主的电

子商务模式，虽然成交额比例远远不

如B2B模式，但目前也有很好的发

展。随着传统企业商务模式的网上迁

移，去掉了“迁回经济”的非经济性，使

企业进人了“直接经济”时代，生产直

达消费。和传统商务模式相比，B2C商

务模式可以实现24小时在线服务，可

以为企业降低销售成本和内部管理成

  本，从而为企业带来更大的盈利空间。
      C2C主要提供以拍卖为主要方

  式的个人到个人间的商务。

    二、电子商务的价值，

      电子商务的出现，使得交易成本

  降低，直销、销售渠道的扁平化，都将

  使得交易成本下降。而这种交易成本

  的降低，不仅可使厂商获益，而且也使

  消费者受益，实现了“双盈”。按照经常

  学观点，凡是有助于降低交易成本的

  任何手段、方法都是有经济价值的。

      电子商务为信息的获取提供了更

  迅捷的渠道，也使得信息搜寻的成本大

  大降低。同时，电子商务的出现，也有效

  地消除了信息的不对称性。显然，任何

  能够实现信息搜寻成本降低，消除信息

  不对称的方式与方法都是有价值的。

      更为重要的是，电子商务的出现与

  发展，提供了不同于传统的沟通方式，

  包括人与人、人与企业、企业与企业间

  信息的沟通方式，这些新的沟通方式，

  是电子商务出现的原因，发展的动力，

  也是寻求电子商务盈利模式的人口。

    三、电子商务营利模式存在的原

  因

      电子商务的利润增长点，存在于

  寻求网络经济与传统经济的沟通结合

  点的过程中。电子商务盈利模式存在

  的本质原因在于，电子商务改变了实

一体间的沟通方式犷— --一 一----一 -

      1、电子商务改变传统状态下的人

  与人(C2C)的沟通方式

      网络平台的不同催生不同的沟通

  关系，而不同的沟通关系意味着不同

  的利润增长点。腾讯QQ、淘宝、同学

  录(CHINAREN)、网易的同城约会、
  彩信杂志、MTV音乐、在线互动游戏

  其实都是利用网络构建出一种不同于

  传统的人与人沟通的方式。‘

      淘宝实际是在运营人与人的拍卖

  沟通关系，这种关系的基点在于改造

  传统意义上的商品拍卖关系。围绕这

  种独特的盈利价值链，淘宝的成功在

  于整合了信用中介、物流、沟通目录、

支付等环节，构建了一个整合的平台。
与传统的拍卖模式相比，该平台提供

了一种多对多的拍卖环境，而参与拍

卖和双方均可能获益。

    网易的在线互动游戏提供了人与

人远程互相游戏的沟通关系而获得价

值，网络沟通平台的性质取决于沟通

关系的挖掘与界定。这种“挖掘”出来

的关系其实本身是不用挖掘的，因为

它一直存在你的身边，人与人的沟通

实际上是永远存在的，只不过网络将

这种关系消除了时间与空间上限制，

网络运营企业的唯一的任务是围绕这

种关系构建必要的关键竞争优势而获

得新的利润增长点。

    2、电子商务改变传统意义上的人

与企业(B2C)之间的沟通关系

    种种的沟通关系其实一直存在于

我们身边，只不过沟通的方式因网络

技术发生变化，利润获取点也会根据

不同的沟通关系而有所不同:

    (1)通过服务、商品的直接提供而

产生利润

    淘宝、当当网站、携程旅行网、网

上咨询服务收费、网上广告收益属于

此类，但利润的收取来源可能来自顾

客，也可能来自满足顾客需求的企业

或在网上做广告的企业。

    (2)通过基于整体网站价值链的

利润移动而获得核心业务的利润-一

    网易的新闻板块因提供免费的浏

览服务，而吸引更多的眼球来消费有

偿在线游戏、同城约会点数积分、短信

传递、铃声下载等盈利利润项目。搜狐

的电子邮箱实行免费策略但却锁定了

大量用户以获得广告收益以及短信传

递收益。

    (3)通过建立服务的竞争优势而

获得全面的系统利润，如任天堂的在

线咨询游戏服务、售后服务网上投诉、

微软的在线软件帮助、UPS全球快递

的在线运输状态查询。

  .3、改变传统意义上的企业与企业

(B2B)沟通的方式
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    主要分为两种，一是不同企业的

沟通关系，这种沟通关系催生了阿里

巴巴、美商网、环球资源的盈利模式，

主要运营企业供应与采购之间的沟通

关系，该类网络企业存在的价值，是提

供了连接供应链两端的沟通平台，其

成功取决于盈利战略执行效果，即围

绕这种关系，企业需要致力于构筑在

产品目录数据库、全球品牌宣传、基于

跨国采购的技术与经营咨询、帮助客

户成功而不仅仅卖产品、价值链两端

客户的培训、平台运营策略的各个环

节的竞争优势，而这些环节是基于沟

通关系的性质来决定的。

    第二种沟通关系是基于企业内部

的沟通，这种沟通方式则催生了

SAP、金碟、用友，思科网络、ORA-

CLE的盈利模式，形成一个基于企业

内部运营的庞大的网络连接体系，并

逐渐开始外延至外部市场或供应链的

整合，未来的盈利模式的机会将会出

现在企业内部沟通与企业外部的沟通

的整合过程中。

    四、影晌电子商务直利的因索

    影响电子商务赢利的因素主要涉及

三个方面:即成本收益、敏感it和风险。

    1、成本收益

    成本收益是企业建设电子商务网

站所产生的成本和收益，成本主要包

括设备投资所需费用、通讯成本及维

护费用。

    收益指电子商务的实施而得到的

可大致进行定量分析的开销节约。主

要包括降低库存成本所获收益，电子

商务处理单证的费用的降低，管理成

本的减少与差旅费的节约，采购成本

的节省，使用互联网做广告媒体进行

网上促销活动而带来的销量增加与销

售成本降低，以及使用电子商务之后

企业业务管理改善及更有效的客户服

务所获得的间接收益。

    2,敏感性因素

    影响电子商务盈利的敏感性因素

主要有技术、资金和管理。

    电子商务所需的技术分为前期的

网站建设技术和运营后随技术发展而

进行的技术革新与追加。绝大多数电子

商务企业只是对成熟技术的引进利用

而并不进行技术开发，这就使电子商务
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技术具有普及性和趋同性的特点。这种

技术的普及性及趋同性，使得技术对电

子商务企业的盈利敏感度不大。

    投资于电子商务的资金包括先期

开发资金和后期维护所需资金。电子

商务企业先期投人的固定成本比较

大，后期维护的费用比较小。电子商务

硬件建成之后，固定成本对于其运营

来讲是无关成本，只有后期的维护费

用对企业的顺利运营有影响，由于这

部分资金较小，电子商务企业一般都

能及时支付，故资金对于电子商务企

业的盈利影响也不大。

    企业实行电子商务后，后期的运

作是包括产、供、销、资金支付等所有

方面的系统工程。盈利与否、盈利大

小都与管理有直接关系。同样的基础

设施与技术，同样的起点，有的企业稳

健发展，有的企业却连连亏损。这里，

管理是决定电子商务企业兴衰成败的

决定因素。

    3、风险

    电子商务的收益一般只能通过主

观分析比较得到，不可能计算的很清

楚。因此电子商务的收益只能在电子

商务项目建成之后从其运作过程中所

能节省的成本中体现出来。正因如此，

增加了电子商务企业收益的风险性。

同时，由于网络经济的快速发展，新技

术变革日新月异，使电子商务企业要

获得生存发展必须在信息和技术两个

方面跟上整个行业的发展，稍微落后

即遭淘汰，这更增加了电子商务企业

的风险性。

    五、电子商务盈利模式

    如前所述，电子商务沟通的类型

决定了电子商务企业将采取的核心盈

利模式，某些电子商务企业在确定其

核心盈利模式的同时，开始考虑运用

其它的沟通类型来扩展企业商务活动

范围;在充分考虑影响电子商务盈利

因素的前提下，通过整合或细分不同

的沟通类型来增强盈利能力。

    腾讯在有效建立个人对个人沟通

方式核心业务与盈利模式的情况下，

正在进人企业级的QQ即时沟通细分

市场。而环球资源通过出版专业的信

息加工分析期刊、传播先进的管理技

术以及举办企业出口运营培训来运用

其它沟通方式帮助客户成功而获得持

续的价值。

    一些门户网站正在逐步整合优化

其旗下的子品牌频道组合不同的沟通

方式，或者通过并购其它具有核心沟

通方式的网站，获得全面的盈利增长。

    1、电子商务盈利的一般模式

    首先，最重要的是制定一个清晰

的基于沟通方式组合的业务发展战

略，确定企业的核心盈利模式。

    其次，确定支撑网络持续盈利的

主要驱动因素，分析未来的发展趋势，

研究政策法律的发展趋势、客户的偏

好变化以及竞争格局的变化，提前整

合资源以培植新的核心支撑因素来获

得未来的业绩持续增长。

    第三，确定沟通的类型及采用的

沟通方式，审视有必要增强的特定环

节是否有利于增强沟通关系导向的客

户价值。

    第四，充分考虑影响电子商务盈

利因素，及时运用新的技术，通过改进

管理，运用特定的沟通方式，实现盈利。

    2、企业电子商务盈利模式

    企业电子商务收益策略的最佳途

径是建立稳定的企业网B2B电子商

务，其次是选择基于因特网的B2B

电子商务，然后依次是基于企业自身

商务网的B2C电子商务和基于因特

网的B2C电子商务。

    3、银行电子商务盈利模式

    银行参与电子商务的基础是具有

完善的电子支付平台，支持在线转账

等电子结算方式。电子商务盈利应当

首先选择参与企业网的B2B电子商

务，然后依次是基于因特网的B2B电
子商务、基于企业自身商务网的B2C

电子商务和基于因特网的B2C电子
商务，以及C2C电子商务。

    4、电子商务门户盈利模式

    第三方电子商务平台的产生是商

务活动手段的一次革命，也是商务电

子化发展的结果，同时对商务电子化

的发展起着巨大的促进作用。第三方

电子商务平台的收益策略首先是面向

因特网的B2B电子商务，其次是面向

B2C电子商务，最后是加快对C2C电

子商务的整合咋者单位:映西理工学
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