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                   浅谈电子商务企业的核心竞争力

在电子商务的发展中，一些企业取得了巨大的成功，成为行业的龙头典范。它们成功的原因是什么?我尝试以自己学习期间的专业知识及平实的实践观察，研究分析这些优秀企业的核心竞争力。文章的开头会分析典型电子商务企业的成功案例。然后论述其核心竞争力构成因素，并在此基础上总结出电子商务企业需具备的核心竞争力。  
　　自20世纪90年代后期以来，以美国的亚马逊在线书店和中国的阿里巴巴等为代表的电子商务企业，以惊人的成长速度，成为了国内外电子商务的龙头典范。究竟如何让这些网络企业在市场上保持长久的竞争优势呢?本文将试图从核心竞争力方面加以分析研究，从不同电子商务企业中找到共同特点，以期对我国的电子商务企业的经营有所启发。 

　　一、典型案例：亚马逊和阿里巴巴

    作为开创先河的电子商务企业，亚马逊与阿里巴巴自创立以来就成了众多企业的模仿对象和竞争对手。面对市场激烈竞争的局面，两家企业仍然能以惊人的速度不断成长，并取得了优秀的业绩。  
　　1995年7月，贝佐斯在美国创办了世界上第一个电子商务企业——亚马逊在线书店，通过网络直接面向顾客销售图书等商品。经过多年的发展，目前已成为世界上销售量最大的书店。在2008年，亚马逊销售额接近200亿美元，同比增长35％，成为世界电子商务企业的一面旗帜。  
　　1999年3月，国内企业家马云以50万元人民币创立了阿里巴巴，主要是为企业之间的电子商务交易提供服务。经过飞速的发展，2008年阿里巴巴全年总营业收入达到30.01亿元人民币，同比增长39％；利润为12.05亿元人民币，在扣除非经营所得利润，实际上2008年的净利润较2007年增长95%。
　　亚马逊属于B2C(Business to Consumer) 的电子商务类型企业，其模式是企业和个人间的电子商务；而阿里巴巴属于B2B(Business to Business) 的电子商务类型企业，其模式是企业之间的电子商务。两者之间尽管类型有所不同，但均获得了巨大成功，原因是什么呢?而两者成功的背后有深层次的共性吗？ 
　　

　　二、分析电子商务企业的核心竞争力
   亚马逊和阿里巴巴为之所以成功，根本在于它们在长期的经营管理过程中形成的强大的、难以被市场模仿和超越竞争对手的能力，可以说他们企业的护城河足够的宽和广，这就是谈到的核心竞争力。在比较这两个企业可以发现，核心竞争力的构成离不开以下这几点要素：

   1、技术创新
   技术创新是指在现有的资源和技术上，企业根据社会需求、管理需求，进行研究和开发的脑力活动，重而达到计划和目的。技术创新是培育和提升企业核心竞争力的关键，企业核心竞争力又反过来有利于企业技术创新，有利于企业长久地保持竞争优势。  
　　亚马逊在线书城抛开传统的商业模式，把自己的经营完全建立在互联网上，这是在技术上的一个创新。这种技术具备成本低、效率高的特点，可以说它创造出一种需求，改变了人们的生活方式，同时也给企业带来了业务机会和盈利增长点。而在日常运营管理中，亚马逊公司也不断在创新，例如购物车技术、支付技术、订单查询技术、用户跟踪技术等等，这些顾客购物流程的改进极大方便了客户，从而形成口碑，滚雪球的效应吸引了广大客户群。国内的阿里巴巴公司在技术上也做到了创新，例如信用体系的创新，交易平台的创新，沟通工具的创新，盈利方式的创新等，这在形成阿里巴巴的核心竞争力，不断增大国内的市场份额，为阿里巴巴赢得了竞争上的优势。

   2、营销创新
　 由于网络发达，市场的全球性所带来的是更大范围的成交可能性，在广域的产品价格和质量的对比下，导致市场竞争越发激烈。所以电子商务企业应当在产品信息获取容易且齐全的环境下创造自身的优势，争取现实客户。  
　 而亚马逊充分利用了营销资源，积极开展营销。例如建立网络认知品牌，利用网络广告不断传达品牌信息，同时利用网站后台收集客户购物习惯的数据，从而做好客户服务，如果使用过亚马逊在线书城，会发现他们的服务是做的一流的，体现在整购物过程中，这是一种顾客观念的营销。而阿里巴巴和淘宝在建立品牌时同样做到了这一点，这也是国内很多电子商务企业应该注意和加强的问题。

   3、成本优势与规模经济
   相对于传统经济中的企业，电子商务企业有着低成本的优势。传统企业在渠道建设中，离不开实地的区域拓展，而网络本身就是电子商务企业的渠道，在建设所耗费的成本有着绝对的优势。同时传统经济中的企业，要想进入一个全新行业，将要面临诸多门槛，特别是进入壁垒的制约，如资金壁垒、技术壁垒、政策壁垒等。而电子商务的出现，使任何企业和个人都可以开展网上的贸易，相对于传统意义上的进入壁垒变得不再明显。但电子商务企业想要赢利却受到规模经济的限制。一般意义上说来，企业的规模经济越显著，优势越大，至于新进企业赢利处于劣势。在这个意义上说，亚马逊和阿里巴巴，其成功都离不开规模经济所带来的成本优势。

   4、利用网络平台开拓细分市场
   电子商务作为网上销售的企业，由于拥有庞大的空间，所提供的信息和展示的产品比传统的店面渠道和媒体要大得多，同时消费者也可以借用网络搜索技术轻易搜索到所需要的信息和产品。因此冷门与需求小的商品，或者是小企业，都可以借助网络这个载体进行展示。比较符合美国人克里斯安德森所提出的长尾理论观点（只要存储和流通的渠道够大，需求不旺或销量不佳的产品共同占据的市场份额，可以和那些少数热销产品所占据的市场份额相匹敌，甚至更大）。
   实际上亚马逊书城所销售的大部分图书都不是传统书店的热门图书，在亚马逊2004年销售的图书的统计数据中，有高达57％的品种是传统书店中没有的图书，印证了亚马逊企业战略，充分网络平台满足每个细分市场的需求。在阿里巴巴的客户群体亦是集中在中小企业身上。而早期的B2B电子商务中，基本上是为全球顶尖15％的大企业服务，但阿里巴巴却放弃了大企业这个细分市场，而是将85％中小企业的进出口信息汇集起来，为它们提供服务。

   5、业务外包
   在电子商务交易的每个环节中，信息流、商流和资金流，这些活动都可以通过计算机网络来实现，而最难实现的环节在于物流。电子商务企业应专注于发展企业擅长的网上业务，把不擅长的环节外包出去，交给第三方完成。  
　 亚马逊在物流外包问题上做了多方面的工作，比如采用第三方物流、建立配送中心、库存控制、提高效率等。而阿里巴巴也和中国邮政建立第三方物流联盟的方式来解决这个问题。实际上这些措施在降低物流成本方面起到显著的作用，提高企业利润。

　　三、结束语　　
     综合以上案例和分析，亚马逊和阿里巴巴为代表的电子商务企业之所以成功，其自主创新是关键，包括技术的创新、运营的创新、营销的创新、成本控制的创新，而且他们的创新是符合潮流的、符合社会需求的，企业的不断创新，带来本企业独有的、竞争对手难以模仿的能力，这就是核心竞争力。这些企业往往能够利用核心竞争力为其带来超额利润，使企业能长久地保持竞争优势。所以国内的许多电子商务企业要取得成功，必须了解创新、进行创新。
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