
平民化沃土成就阿里巴巴 

即便是竞争对手，也不得不承认阿里巴巴是中国电子商务的代名词。 

不容置疑的事实摆在所有人面前：在目前中国电子商务的格局中，淘宝占据 C2C 市场的份额不低于 80%，阿里巴巴占据 B2B 市场的份额则超过 60%，并

且还将继续提高。 

在平民化的沃土成长 

在今天看来，中国的电子商务有着平民化的肥沃土壤，而十几年前，在互联网还没有广泛普及的时候，敢于下这个判断的只有寥寥数人，马云就是其中

之一。在市场经济成熟的美国，各行业前三大公司掌握着绝大多数的市场和资源，基本上所有的电子商务都是为这些大公司服务。但中国 99％的企业都

是中小企业，市场经济环境与美国迥然不同，这就决定了中国要发展电子商务就只能为中小企业服务，或者说从中小企业实现突破。 

早在马云 1999 年创立阿里巴巴之前，他已察觉：中国加入 WTO 只是时间问题，通过互联网建立商务网站，可以帮助中国企业出口，也可以帮助国外企

业进入中国；另外，中小企业和民营经济是推动中国经济高速发展的重要力量，使用电子商务是一种趋势。 

在阿里巴巴创建 10 年后，与之对应的是巨大的市场化需求的逐步释放，其中包含网购对于中小企业的成本节省。 IDC 对网店与实体店进行了成本比较：

与传统物流相比，第三方物流替卖家降低了 60%的运输成本和 30%的运输时间；网络零售还可以降低 47%的渠道成本，综合营销成本相比传统线下店铺

降低约 55%。另有专业机构的统计数据显示：在线下渠道，食品、日化用品的销售成本是 15%～20%，数码产品的销售成本是 20%～35%，百货、家居用

品的销售成本是 30%～35%，奢侈品的销售成本在 40%以上。而在淘宝，这些商品的销售成本都低于 10%，约在 5%左右。 

铲平“三座大山” 

逢山开路，遇水搭桥——这是历来先锋官的艰苦使命。阿里巴巴发展 10 年以来，几乎凭借一己之力，使曾经困扰并且阻碍中国电子商务的三座大山——

用户、配送、支付，一点点被铲平疏通。在这里可以梳理这个过程中五个重要的事件： 



——2002 年 3 月，阿里巴巴启动了“诚信通”计划。结果诚信通的会员成交率从 47%提高到 72%。用传统手段，而非技术手段解决了网络商家之间的信

任问题。 

——淘宝采用免费策略，大大普及了网络购物。 

——专门成立电子支付公司支付宝，为电子商务解决信用和支付这两个根本问题。 2005 年 2 月，推出了 “全额赔付”制度。之后又将全额赔付制扩展

至阿里巴巴以及所有采用支付宝的电子商务公司。 

——与金融机构合作，为中小企业提供无担保的网络信誉贷款，解决中小企业发展中的资金瓶颈。 

——帮助规范和培育快递行业和市场，解决配送问题。 

三方认同 

作为革新的推动者、规则的探索者，阿里巴巴能保持一种难得的自制力，不致于在自我膨胀中迷失。对自身角色，阿里巴巴有清晰的定位，认为在电子

商务化过程中，政府是政策、法规的制定者，是管理员。 

作为政府方，对阿里巴巴的认同是水到渠成、优中选优的结果。今年，上海市工商局明确表示，淘宝网建立起来的消费者网购保障制度，是目前国内网

络购物体系中最完善、最能保护消费者权益的；建议国内其他购物网站学习淘宝模式。 

今年 7月 23 日，继与 建设银行(行情 股吧)、 工商银行(行情 股吧)的合作之后，阿里巴巴又与 中国银行(行情 股吧)正式签约，宣布开展长期、全面、

深入的电子商务及金融合作。这标志着官方金融体系对阿里巴巴的认可程度。 
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