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    本文作者本着求实的探索精神，以细致入微的观察向我们展示了三家我们或许熟悉却未必真正了解的网络信息服务机构的发展状况，通过这篇文章我们可以看出我国网络信息服务业曾经走过的一些轨迹，并对它的未来发展作出自己的思考。

中国网络信息服务企业的实例比较分析
——瀛海威、中公网、金旅雅途

2001级博士生  李景

摘要：瀛海威（Info Highway）、中公网在业界名动一时，并各有一段曲折的发展经历，现在都已趋于没落。金旅雅途不甚出名，前景难于预料，但至少可以看出在信息服务的思路上已经较前面的两家企业有了很大的改善，显得更为成熟。
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Instance Comparison and Analysis of Chinese Internet Information Service Enterprise
——Info. Highway, CIS, Golden Journey Yahtour

【Abstract】: “Info. Highway” and “CIS” have ever stirred in Internet Service industry. Each of them had a rough course of development and became declined now. “Golden Journey Yahtour” is not very famous currently. But its thoughtfulness of information service is clearer than the two enterprise mentioned above. So its service model shows more mature.
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1、“瀛海威”是“先驱”还是“先烈”

曾经轰动一时现已名存实亡的瀛海威，全称是北京瀛海威信息通信有限公司[1] ，成立于1995年5月。瀛海威的历史很多人都有耳闻，只是从公开的报道中很难理出一个清晰的脉络。瀛海威的信息服务是在其接入业务的支撑下发展起来的。在中国因特网发展的早期，没有接入业务支撑的纯ICP企业是根本无法生存的，高昂的设备和网络带宽费用，异常稀少的技术人员，使经营的成本和难度急剧增加。电信部门的数据业务不稳定，导致ICP服务可能被随时中断，完全无法保证服务质量。而且，当时信息消费的观念还未建立，靠提供信息内容向用户收费在观念上几乎是不可能被接受的。这就使得广告成了纯ICP的唯一收入来源，而线上广告的需求总量在当时尚不足以支撑一家大型ICP的运营，更不用说几家单位联合分享了。而作为兼营ICP的ISP，情况就大不相同了，设备、带宽是现成的，专业技术人员也是原先就配备好的，开展ICP服务会对ISP业务有很大的促进作用，而ISP业务收费一向是顺理成章的，所以即使把在ICP业务上的花费看作是为ISP服务支付的宣传推广费用，也是合算的。这就使得ISP有动力来发展ICP业务。在此情形下，中国第一批ICP绝大多数是由以接入服务为主业的ISP经营的。由于当时的ISP绝大多数是邮电部下属企业，有些甚至不是企业而是官方机构（例如，某些地方提供接入服务的机构被称为数据通讯局，而非某某公司），这些企业和机构大部分都执行一些官方职能，很多甚至是以管理为主、经营为辅，因此当时的ICP和ISP市场都没有多少竞争, 在ICP方面表现尤为显著。电信系统下的ICP多数只是一两个工作人员凭自己的兴趣爱好随随便便做起来的，内容更新与否完全看制作人的一时兴起，或者领导是否下过命令。

“瀛海威时空”正是在这种背景下成长起来的。邮电系统的ISP当时大多数根本不作宣传推广，用户想接入因特网都要自己找上门去，还要通过一连串繁琐的审查，其标准之严格一般用户也是很难达到的，用户虽然支付了费用，但感觉上却象是在接受电信部门的“施舍”。瀛海威ISP成功的优势在于其企业化经营，在于肯拿出资金大作宣传推广活动。于是，大多数对电信业务并不熟悉的普通百姓无从知道某某数据通信局，却知道了瀛海威的名字，知道了可以通过这里接入因特网。当时离坐落于长安街上的中化大厦（瀛海威时空所在的办公地点）不远处有一块硕大的广告牌，上面的标语令人触目惊心，有心人至今仍能记忆犹新，上书“您离信息高速公路还有多远？——500米”（广告牌离中化大厦的距离）。
ISP接入业务的成功对ICP业务的促进在今天已经越来越不明显了，但在上个世纪九十年代初却非常重要，这要归咎于当时糟糕的网络状态（Chinanet主干网刚建成时带宽曾经不足10兆，后经扩容也只增加到40兆，并且联接不稳定，每天都会有断线的情况发生）。而专线接入带宽费用极为昂贵，各个ISP带宽资源普遍不足，某些ISP甚至只有一条64KB信道。这就使得在一家ISP上网的用户访问这家ISP提供的内容很容易，但访问此ISP以外的信息资源就非常困难，通常的情况是根本访问不到。于是，如果ISP能提供相对丰富的信息资源就能把用户的活动留在自己内部。“瀛海威时空”基本上可以做到这一点，它的内容主要来自用户和兼职编辑，随着瀛海威接入用户数量的迅速增长，“瀛海威时空”盛极一时，曾居CNNIC（China Net Information Center——中国互联网信息中心）[2] “中国最受欢迎的网站”排行榜首位。瀛海威的成功可以说是由于与当时的ICP相比，它对内容和服务更加重视，对宣传和推广肯下力气的结果。瀛海威时空的背后是瀛海威公司的信息服务中心，规格高于普通的常规部门，各个内容频道基本由专人负责，定时更新，这在当时的ICP中是少见的。
尽管内容服务确实受到了一定重视，瀛海威时空在1999年以前的业务活动基本上还是定位在ISP业务的开展，公司主业仍然是ISP接入，内容服务居于丛属地位。即使在已经运作成熟并有相当名气之后，公司管理层也并不想把瀛海威时空从公司中分离出来单独经营。由于内部利益分配机制失衡，导致1999年初公司管理层集体辞职，瀛海威时空受到巨大冲击，网上内容和服务质量一落千丈。与此同时，以“新浪”（Sina）为代表的国内第一批商业化运作的ICP已经成长起来，当时的网络状况也已大有好转，使得因特网在地域和服务商等方面的限制越来越少，瀛海威时空在专业ICP面前已经没有优势可言了。1999年初，瀛海威的大股东中兴发公司曾经请著名的咨询公司——美国麦肯锡集团为瀛海威制定发展战略。当时得出的结论是在短期内信息服务无法创造足够的收入，接入业务仍是公司收入的主要来源。年中时，公司新的管理层到位，受当时美国互联网经济热潮的影响，曾想把“瀛海威时空”单独分拆出来上市，且定下了把它建成国内最大的门户网站的目标。但时隔不久，新管理层就与中兴发集团在公司融资问题和发展问题上发生了争执，双方不欢而散。11月底，管理层集体辞职，瀛海威时空的新目标就此落空。后来公司引入了一笔香港投资，但投资方并非真心想发展瀛海威的业务，只是为借助互联网概念来炒作股票而已。因此，瀛海威时空的业务在这段时间里根本没有实质性进展。2001年9月，瀛海威公司改为软件公司，原“瀛海威时空”正式消亡，信息服务业务至此已被完全摒弃 [3]。

2、在炒作中“繁荣”的“中公网”

“中公网”全称是中公网信息技术与服务有限公司[4] ，成立于1997年10月。它是由海虹控股和北京电信合资成立的，双方股权比例大致为7:3。中公网按照其经营思路应当是以提供在线服务为主的。然而，令中公网出名的并不是其信息服务，而是与之有关的各种收购、并购以及融资上市操作。时至今日，中公网的信息服务仍乏善可陈，仅有军事频道由于老总康健在军队中的关系可以找到一些较好的信息资源，因而内容丰富（其他ICP在没有过硬关系的情况下是不敢随便开军事频道的，因为许多相关内容是需要避讳和通过审查的）。除此之外就再也找不出更吸引人的内容亮点了。中公网的信息服务一直作为一个摆设而存在，它完全服务于公司资本的运作。在2000年上半年以前，海虹集团曾投资和收购了超过20家网站，从社区、游戏、教育到电子商务，几乎遍及当时可以找到的各种网上信息资源类型。然而，在收购和投资后，这些网站还是各自发展，与收购前不同的是中公网首页上增加了这些网站的链接，而这些网站首页上增加了中公网的标志而已。于是，中公网首页上曾一度有四个游戏频道的链接，有“联众”、“笑傲江湖”、“亚联”和一个与“联众”相似的棋牌类游戏，只是不象“联众”需要客户端软件而已。内容组织如此混乱的局面在中公网可说是比比皆是。中公网的信息资源几乎未经过系统地组织，虽然信息部人数曾经多达20余人，但公司未和任何信息源签订信息提供协议。内容的更新主要靠网编们每天在网上查找并转载，这种作法多少有些地下非法操作的性质。

中公网最大的问题是没有一个很清晰的信息服务与信息资源建设的长远规划。其业务的每一步发展都是为了适应资本运作的需要，换言之，就是公司决策层根本不想发展事业而只想靠炒股来敛聚资本。与中公网信息资源组织的混乱状况并存的是，海虹控股在2000年的前十个月间股价的疯狂上扬，年初不过5元左右，而到八、九月份竟然涨到了80余元。其后，海虹集团引入外资，再也无法随心所欲地操纵财务。所以说中公网上层从未有人真正关心过信息服务是不为过的。2001年初裁员时，信息部首当其冲，被裁掉了2/3员工。其后公司与迪斯尼合作，却未引进有关信息资源建设的任何实质性内容，只是为迪斯尼作了一个中文首页而已。随着中国股市的逐步规范，中公网之流的公司如果不痛下决心励精图治的话，其生存问题肯定没有保障。

3、政府支持、目标明晰的“金旅雅途”

金旅雅途信息科技有限公司是国家旅游局与雅途投资有限公司合办的[5] ，成立于2001年2月。公司成立的目的很明确，就是承办国家金旅工程的公众商务网。金旅工程是国家金字号系列工程之一，国家旅游局又在公司中处于控股地位（国旅与雅途的投资比率为51:49），因此这家公司政府色彩浓厚，可谓官气十足。公司经营目标明确，即要成为中国旅游信息基础设施的运营商。围绕这一目标，它在信息资源建设方面已经有了比较明确的总体方针和策略。公司把全部信息按来源分为几大类，主要有国家级政府机构、国家和各地旅游管理机构、旅游者个人和专业信息提供机构；把信息按服务对象也分为提供给旅游者的信息和提供给旅游企业的信息两大类。前一种分类决定了信息获取的方式，后一种分类决定了信息需求的范围。

首先，公司的信息需求。金旅雅途的目标客户包括旅游企业和旅行者个人，这两类信息需求的总和是公司全部的信息需求。金旅雅途作为两类客户的中介，把一方需要另一方提供的信息提供给需求方，例如，旅游企业需要客户反馈，而旅行者需要一个可以发表意见的地方，于是金旅雅途自然成了双方交流的场所。对于客户相互之间不能提供信息的，金旅雅途通过自身渠道取得并提供给客户，例如旅游行业的管理信息就是它从国家旅游局获得并提供给旅游企业的。

其次，公司的信息渠道建设。由于旅游信息的信息源在地域上很分散，所以信息渠道建设最困难的一步是如何把分散的信息收集起来。金旅雅途的信息渠道是与其代理商一并建立的，借助国家旅游局和金旅工程的影响，金旅雅途通过和全国各省旅游局签订销售协议，由各省旅游局代理金旅雅途的信息产品与服务，对地方旅游企业销售，并在代理协议中专门规定各签约局有义务提供当地的旅游基础信息，以协助建立全国旅游基础信息数据库；金旅雅途为各地旅游局建立分站点，其中的信息由各地提供并维护，而金旅雅途有权使用这些信息。

以上是对这三家网络信息服务企业的分述。这三家企业的不同发展历程反映了中国三代ICP发展的某些特征。第一代以瀛海威为代表，其特点是ICP围绕ISP，为之服务，ICP不具备独立的价值，因而发展空间受限制，最终无法与专业ICP竞争抗衡。第二代以中公网为代表，特点是信息服务目标不清晰，严重依赖炒作和资本投机，这类企业从2000年开始已大批倒闭。金旅雅途属于第三代，服务对象、服务模式、营利方法都很明确，背景扎实、基础深厚；因此它成功的机率比前两者要大的多。 
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