              用网络创造蓝色新经济

谢谢大会主席，各位嘉宾，大家下午好！今天我的发言不应该说是讲演，而是给大家带来一个案例。下面我将在20分钟时间以内跟大家共同分享一个网站——中国国际海运网，和它提出的理念“用网络创造蓝色新经济”。   
         随着全球经济一体化不断的跨进，世界经济的生态环境、产业格局以及资本价值、产业链等架构也随之发生了重大的变化，它宣告着世界经济传统模式的大裂变的开始，新经济的侏罗纪时代正在到来。二十一世纪以来，世界经济的重心发生了变化，从美洲向东亚开始移动，中国对外贸易经济受益于中国改革开放的政策和外部经济格局的变化。2000年的时候，中国对外贸易的总额是5400亿美金，2004年增长到1.1万亿美金，五年时间的增长量是中国50年对外贸易的增长。2007年国际贸易突破2.1万亿美元，三年又翻了一番。   
       全球经济一体化的特征应该主要体现在全球国际贸易的一体化，而国际海运是全球贸易实现的主体。全球国际贸易的90%是由海运来完成的，60%的行业与国际海运息息相关。在2007年中国港口的吞吐量已经达到了64亿吨，集装箱吞吐量突破了1.1亿标准集装箱，连续数年居世界第一。中国已经成为世界贸易大国和航运大国，中国海运存在5000亿美金的巨大市场。   
        不仅如此，在某种意义上说，国际海运不单单是国际贸易运输的主体，而且在某种程度上说，它是第四次经济浪潮的推动力，也是世界经济、区域经济和城市经济快速发展的重要引擎。与此同时，一个数字让我们忧心忡忡，中国物流总成本占整个GDP  的20%，比发达国家高10%。据麦肯锡统计，中国运输同样的电子产品和粮食，要比美国多出40%—50%的运输成本，这是一个非常严重的橙色预警。如果不解决这个问题，中国很难突破由贸易大国、运输大国向贸易强国和运输强国发展的瓶颈。因为物流不是效益，物流本身是没有任何使用价值的成本和消耗。但是这里有一个非常有趣的现象，就单项物流成本来说，中国几乎每项都低于发达国家，比如说劳动力的成本、仓储成本、海运费等等都低于发达国家。但是为什么中国的综合物流成本却反而比发达国家高这么多呢？我认为有两方面的原因，第一方面，在中国整个产业布局不合理，没有形成很科学的供应链的体系。第二方面，供应链和产业链没有进行科学的配置，物质流通业、商业流通业、仓储业、交通运输业格局出现严重的错位。物流、商流、信息流、资金流没有形成有机化的一体化工程。   
       在目前的情况下，我认为解决物流成本高、效率低的最便捷的手段是要建立现代综合物流体系，而现代综合物流体系的核心应该就是电子商务。可以说没有电子商务就不可能建成一个现代的综合物流体系。前一段时间我在一个会上和美国的贸易商交谈，他跟我说，我需要的是这样的一个运输服务，我需要货物7月15日到达，不可以7月14号，也不可能7月16号，因为货物7月14号到达，我会额外支出仓储费用和银行的费用，如果7月16号到达，工厂没有办法生产，出现更严重的停产危机，如果能做到这一点，准确把握物流的时间和整个运输的过程，我认为只有通过电子商务才可以实现。   
     
    在这样一个大的外部市场和市场需求的环境下，中国国际海运网的平台开始产生，中国国际海运网成立于2003年底，到现在有5年的运营时间，我们的目标是建立一个海运的电子商务平台，通过这个平台实现低成本、高效率，建立国际化解决方案标准，我们要实现数字化的目标就是降低物流5%的成本。   
       下面向大家推介一下我们国际海运网的商业模式。它的模式可以称之为海运的阿里巴巴、海运携程和海运沃尔玛。大家都知道，阿里巴巴是世界比较成功的B2B电子商务平台，是以信息为对接手段，以广告和会员为盈利方式。但是在未来，人们对于电子商务的期盼当中，这种模式远远满足不了社会和行业的需求，它只是建立了一个很大的初级市场。携程是一个在线集中采购的平台，沃尔玛是一个供应链的平台，我们立志把这三个概念进行有机地结合，更好地为海运界服务。  
      刚才谈到，中国存在巨大的国际贸易和海运市场，目前中国有700多万外贸群体，包括国营、私营、生产企业、代理商，有70万物流企业，他们在市场的需求当中扮演不同的角色。船东、港口、和一些物流企业为这个市场提供海运服务。国际贸易公司时海运的需求方，它的业务有进口、出口、转口业务，服务的供方和需求方的信息在网上平台进行会聚。目前国际海运网有25万企业会员，每年点击量达到200万，但是这种模式只是最初级的电子商务的模式，只是会聚了人气，可能存在会员和广告的收入，但它不是电子商务的最佳运营机制。在这个信息平台基础上，我们提出一个概念就是开源节流。开源是建立一个广阔的市场，聚集大量的信息和商流，在这个基础上进行节流，节流的概念不是节约，而是把产品和信息进行整合，创造出更好的服务模式。   
       我们有一个最新的模式，是中国国际海运订舱中心，我们给它一个绰号叫金牌订舱，是海运在线订单业务操作系统。我们在这个系统，由三点一线构成，一个广博的信息大平台，另外一个是我们的服务系统，服务是由软件和电子商务构成，这个服务提供方是我们在全国各地选择海运服务商，让它来进入我们的平台，给外贸公司和一些货主做现场实际应用的服务。另外一端是船务公司，是海运运输方。三点形成一线，形成在线应用操作系统。   
      下面把我们得金牌订舱的规模和商业原理给大家做个介绍，这个平台是2006年开始在中国国际海运网的平台上应用。我们在17家口岸建立了分支和加盟机构，第一年就取得了很好的数字，当年我们在线订舱集装箱销量能力就达到了30万。30万这个数字意味在全国所有的货运公司当中的揽货量排到85%以上。它取得这样的订货能力，议价能力也就会在85%以上，因为在线集中采购给，降低了船公司的采购成本，我们就可以从船东那里拿到更好的运价，有了更好的运价，就会有更多的企业来订舱，金牌订舱就会有更大的集中采购。07年我们达到100万集装箱，我们希望在未来两年里达到300万到500万集装箱。   
    我们在海运电子商务基础上 ，我们又发展了港口商务、保险商务和银行商务，因为这一条产业链的客户实质是同一个，只是客户在不同阶段有不同的需求，目前我们正将这三条链进行有机的链接。   
      下面有几个方面的数字跟大家分享一下，也是海运网未来的发展规划。去年我们实现了100万，我们希望在2009年实现400万集装箱的采购量，达到市场3%的占有率。400万集装箱能为行业作出哪些贡献呢？首先降低了整个成本，成本降低会达到2亿美金。我们为这个行业创造社会价值的同时，也在为企业自身创造丰厚的利润。假设一个集装箱运输货柜平均下来是1000美金，我们可以把这1000美金的成本降低5%，取得50美金，我把50美金进行很好的社会分配，20美金让给客户，10个美金让给船东，10个美金让给代理，我们自己有10美金，400万集装箱，就可以取得4000万当年的利润。同时，我们产业链的增值也会有新的产品和新的增值服务项目产生。400万集装箱的海运费可带来到40亿美金的资金流，信息流变成了商业流，商业流发展成资金流，我们正在与华夏银行合作做在线支付项目。与此同时，我们在信用评估和风险担保的前提下，在向国际业务结算方面发展，400万集装箱，平均每个集装箱的货值是1万美金，这个资金流的数字是惊人巨大的。同时我们也在发展保险业务，因为海运货物在装船的同时就需要保险。保险与运输是同时发生的，现在我们跟中国人民保险公司合作做在线保险，中国保险市场对于400万集装箱未来存在80亿美金在线保险的市场，现在我们正在策划海外上市，我们通过资本认识预测，中国国际海运网上市以后，市值不会低于50亿美金。   
     中国国际海运网是一个海运综合门户的平台，除了我们在线Shipping  Mart平台之外，还有其他很多的商务和在行业有影响力的活动，比如说我们每年举行一次全球海运峰会，第一届在大连，第二届在深圳，今年准备在天津，有来自世界各地的海运经理人参加我们的会议。同时我们现在也在为一些港航企业做咨询和培训。去年我们在媒体方面也做了很多的宣传，我们跟一些权威机构做港口的研究，首次提出中国港口综合竞争力指数，我们在长城饭店做了排行榜发布，100多家海内外媒体参与，当时15天之内在Google出现相关搜索75万，影响力很大。同时我们在香港注册中国海运研究院，我们邀请100多位国内外海运港口专家，为国内外港航企业做战略咨询指导。   
      我们联合100多家海运物流和国际贸易电子商务的网站，成立全国百网商联，网站之间横向联合，共同探讨、共同开拓市场。同时我们发起并建立了物流商联。整合国内外市场资源，对接第一手商机。目前我们已经在海外注册蓝网中国股份有限公司，筹划资本运作，将以1000万数字引爆50亿美金的蓝色财富梦想，奔向目标：纳斯达克。
      有一本很流行的书叫商道，书中有这样一句话，“谁能主宰海洋，谁就能主宰这个世界”。我想，电子商务作为未来数字的生存方式，它一定成为未来贸易服务方式和消费方式。电子商务将成为海运的主宰。  

