
一种新的电子商务模型
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纵观经济发展史，人类第三次社会大分工后才出现了专门从事商业活动的商人群体；重金属等一般等价物的产生结束了以物易物的简单商品交换方式。人类就生产产品而进行的交换活动方式本身也是有一定发展规律的，这样的发展规律在以现代电子技术构筑的网络虚拟世界里也必然会重演。时下国内的电子商务发展相当于处在什么样的水平阶段呢？我认为，现在的电子商务发展水平，还只是相当于处在原始社会后期，社会生产力发展到有部分剩余能力，社会出现分工后形成的部落间所进行的以物易物的交换水平，相当于原始集市贸易的初级阶段，还有很大的发展空间。 

虽然在网络虚拟的世界里，电子商务主要是实际货币（物）与各种实际货物或其他服务（物）的交换，已经不再有原始社会里用一头羊换半只猪那样的不可等价计量而交换的困难。但这简单的贸易方式却在网络的虚拟性中失去了原本由直观交易自然而然的可信优势，有保障的普遍的会员诚信是制约电子商务网站发展的关键。目前，在网络世界里进行电子商务的活动主体分为商品或服务的提供者和商品或服务的需要者两大类群，供需双方的直接贸易方式使网站处于无足轻重地位。网站只是在其中寻些场租或是提供一些中介来获取微薄费用，处于皮条客窘境的网站管理者自然不敢对商家提供更多的诚信要求。所以，建立合理而实用的电子商务模式，从制度上解决诚信问题，才是从根本上改变网络世界电子商务当前困境的突破口。 

以目前国内比较有名的易趣、阿里巴巴、淘宝网三大电子商务网站为例，都没有突破上述关口。 

一是易趣网站，好比是有人找到了一个广阔的地方，然后召集了许多人在那交换物品，虽然有分类容易各人寻找物品，也有信用点评让人似乎可以相信对方所说的就是对方所要真实想卖的，但一些别有用心的人却可以找些网友通过那毫无限制和成本可言的信用点评制度，给自己充当“托”，拟制出一些无中生有的交易成果给自己赚取“信用等级分”。在这里交易的风险不言可知，“口碑”对诚信的实际作用并没有想象的那么巨大，参加交易的个人就只好凭自己的运气和对方的良心来随遇而安，好在易趣网只是做些低值小件的买卖，个人有了一点损失自会忍气化解得了，于网站信誉伤害不大。 

二是阿里巴巴的诚信通计划，好比是有人给那交易场所建了个围墙，并对那些想入园交易的人卖起了门票，他把游民小贩拒之门外，如此园内自然清净了不少，有了门票的收入园子也漂亮了许多，显得越发有档次起来。然而，高明的骗子是知道“舍不得孩子套不住狼”道理的，几千元的诚信通充其量也只能阻挡一些小偷小骗，在阿里巴巴美丽的网商净化计划的外表下却孕藏着更大的网络骗局风险。 

三是淘宝网的支付宝，好比在那集市中专门设了个管理交易安全事务的酋长，专裁交易纠纷，这的确可以在一定程度上起到维护市场交易安全的作用，但做裁决是要成本的，自然不可能要求每项交易都通过支付宝，所以，支付宝特别适用于电脑、手机、首饰及其它单价高价物品间的交易，而不能适用所有产品。 

鉴于以上认识，本人认为商务网站可以从以下方面进行改进： 

首先，用户库要有更严格的分类，在建立最广泛的个人用户库和企业用户库的基础上再去建立一个商业用户库。这三类用户账库相对独立又相互联系，并采用不同的信用管理制度。创建商业用户库的意义在于，可以将商业用户库资源独立出来做成为一种有限的网络资源，从而更有利于在整个系统中建立起可以把握而又关键不可缺的中间环节，抓中间放两头，管理更加有效果。 

其次，要建立企业用户的簇群管理制度，建立一个最丰富的产品库，并在增加它的共享性和保证它的真实性下功夫，建立起以产品信息为基础的从生产到销售到消费的统一的产品流程信息链。 

再是，要建立更完善的信用保障制度，在应用结构上把企业用户与个人用户分开来，在中间插入商业用户。建立起最可信的商业用户与个人用户的联系机制，通过充分强化商业用户自身的信誉保障制度的方式，提高企业用户对网站的信任度。 

然后，作为网站管理者一定要改变一个观念，那就是网站用户在网站建立的这个网络虚拟空间里活动，经营的不只是各自的企业品牌战略和完善他们自身的产业信息化建设，而是要让用户在网站中能真正地获得网站虚拟产业的实际收益，因此，完全可以把网站管理的部分责任和收益让渡给其他个人用户、企业商业用户或地方政府机构等。 

总之，本人对电子商务确实有了一定的超前认识，也有了一整套的网站设计思路，只是苦于自己一没有网站制作技术，二没投资办公司的经济实力，三没有管理网站的实际经验。所以只能在此寻找合作人，希望有识之士采用实施。
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