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摘要  

姚晓宏�江西新余人�笔名一凡�美国普莱斯顿大学工商管理博士�现任广东兴邦产业

信息传播有限公司总裁、南方现代市场经济研究院院长�并担任中国商业联合会常务理事、

中国商品售后服务高级评审员、中国商品售后服务高级管理师、全国高新技术产业化协作组

织深圳专家委员会产业专家、广东省中小企业融资促进会副会长等多项社会职务。 

 

姚晓宏-个人简介 

      

姚晓宏 江西新余人�笔名一凡�美国普莱斯顿大学工商管理博士�现任广东兴邦产业

信息传播有限公司总裁、南方现代市场经济研究 

姚晓宏 

院院长�并担任中国商业联合会常务理事、中国商品售后服务高级评审员、中国商品售后服

务高级管理师、全国高新技术产业化协作组织深圳专家委员会产业专家、广东省中小企业融

资促进会副会长等多项社会职务。  

姚晓宏先生曾供职于江西省委办公厅、新余市委办公室�熟悉中国的法律及政府运作。

姚晓宏先生从事传媒业 16年�先后在新华社江西分社、江西日报报业集团、羊城晚报报业

集团等单位任职�精通媒介数字化管理及市场化运作�先后获得“2006中国传媒十大年度

人物”、“2007中国传媒十大创新人物”、“08中国传媒产业贡献人物”等荣誉称号�其



创办的兴邦产业公司连续两年获得“中国十大最具有投资价值的传媒机构”�其独特的办报

模式得到社会广泛认同�2006年曾获得“中国传媒产业模式创新大奖”�被新华社誉为“中

国新传媒现象”。  

姚晓宏先生还擅长营销策划工作�2008年获得了“中国营销策划 30年十大功勋人物”

荣誉称号。  

从 2002年至今�姚晓宏先生一直致力于研究中国产业集群现象�并受聘于广东古镇镇

人民政府、广东板芙镇人民政府、河北白沟镇人民政府、福建云霄县人民政府、山东淄博淄

川区人民政府、江苏常州邹区人民政府和广东佛山南海罗村街道办等多个产业镇区政府的产

业顾问。  

此外�姚晓宏曾在各种权威报刊、杂志、网站发表作品 5000多篇。他先后出版《古镇

灯饰丛书》十四册、《一凡评论集》三册、《引爆潮流》、《中国如何打赢产业战争》等书

籍�曾成功扶持过上百个品牌�其中有专业镇、品牌连锁机构、大型企业、国际性展览会等

项目。  

座右铭�竭力成就他人�苦心完善自己� 

 

姚晓宏-个人经历 

      

姚晓宏先生曾供职于江西省委办公厅、新余市委办公室�熟悉中国的法律及政府运作。

姚晓宏先生从事传媒业 16年�先后在新华社江西分社、江西日报报业集团、羊城晚报报业

集团等单位任职�精通媒介数字化管理及市场化运作�先后获得“2006中国传媒十大年度

人物”、“2007中国传媒十大创新人物”、“08中国传媒产业贡献人物”等荣誉称号�其

创办的兴邦产业公司连续两年获得“中国十大最具有投资价值的传媒机构”�其独特的办报

模式得到社会广泛认同�2006年曾获得“中国传媒产业模式创新大奖”�被新华社誉为“中

国新传媒现象”。 

 

姚晓宏-主要成就 

姚晓宏著作 



《引爆潮流》是姚晓宏先生多年来的倾力之作。全书收录文章超过 100篇�共 33万字�

绝大部分是作者发表在《古镇灯饰》报、《民营经济报·生活宝典周刊》头版头条的一凡论

坛上的文章�其中少部分是其他的版面发表。 

《中国如何打赢产业战争》这部著作的行文力度、视觉广度和立论高度�也都是源于实

践的深度。这也正是这部著作的价值所在。作者由于长期在产业的一线而拥有发言权。他作

了长期的观察�他作了深入的调查�他掌握了大量信息。因此�他敢负责任地、有胆量地反

映产业战线的呼声。他敢实事求是地陈述事理�他敢百无禁忌地提出问题�他敢言而不避地

提出质疑。比如由于产业发展而造成“中国的圈地运动”�致使“官商勾结掠夺农民土地”�

致使“农民成了圈地的牺牲品”。出于一个产业一线的实践者的真实感受�他有很多看法�

他有很多想法�他有一些做法。他认为�产业发展要“注重产、销、学、研的有机结合”�

他建议�“专业镇要实行‘特区式’管理”�他呼吁�“要鼓励企业走出国门”他提出了许

多值得关注、关切和关心的问题。凡此种种�都足以看出姚晓宏先生的时代忧患感、使命感

和责任感。 

正如前面所言�《中国如何打赢产业战争》这部著作�是一部有实际内容而又不是单一

写实、有理论色彩而又不是纯粹论理的著作�当国人正在认真学习贯彻党的“十七大”精神、

进一步加大改革开放步伐、努力开创产业品牌时代的时候�这部著作毫无疑义地具有其独有

的阅读价值。尽管书中个别地方论理难免有些粗放�末见成熟�但我认为�正是由于幕些粗

放和原始�才更能见其真实与可贵。实话实说的表白手法�以理推理的思维方式�恰好是这

部著作不拘套路�自由走笔的写作特点。 

 

姚晓宏-所获荣誉 

中国售后服务高级评审员 

2006中国传媒十大年度人物 

2007中国传媒十大创新人物 

创办的广东兴邦产业信息传播有限公司连续两年获得“中国十大最具有投资价值的传媒

机构” 

2006年曾获得“中国传媒产业模式创新大奖”�被新华社誉为“中国新传媒现象”。 

获奖感言 

姚晓宏�感谢主办单位给我个人的荣誉�以及给我们兴邦产业的荣誉。希望通过这个平

台�和在座的各位交朋友。 

 

 

 

 

 

 



姚晓宏-创业理念 

姚晓宏出席活动 

姚晓宏非常认同马云�也希望像马云一样创造历史 。  

在发表过冬论之前�马云一直在为解决中小企业的融资问题而竭力奔走。马云很清楚�

如果 B2B游戏里没有银行的介入�即便阿里巴巴拥有 3000万家企业用户和几十万注册网商�

它也无法使这个圈子的黏合度达到理想状态。姚晓宏同样很清楚�如果自己苦心构建的中国

团购联盟无法在支付甚至融资上提供一个解决之道�他的“挑战阿里巴巴”梦想只会停留在

口号层面。 

长期以来�互联网的 B2B一直被支付、物流、融资等许多问题所困扰�这些非互联网因

素将许多有意掘金 B2B的创业者挡在了门外。同样�摆在姚晓宏面前最现实的问题不是模式

是否吸引人�而是这些关键问题如何解决。姚晓宏说�“现在 B2B模式已经很成熟了�支付

已不成问题�物流也不是问题。在融资上�我们采取的是和银行一起为联盟会员推出联名信

用卡。”中小企业融资一直是个老大难�其原因在于银行对中小企业无法进行信用评估和认

证。姚晓宏认为中国团购联盟与阿里巴巴的根本性区别在于�它的目标客户不是躲在世界的

某个角落、只有模糊影像的某个公司、机构或个人�而是非常具体、有网下识别功能的企业。

“严格的资格审查让我们对联盟会员的资质和信用得到了很好的监控。”姚晓宏说。 

姚晓宏整个构想的基础在于团购方�“如果团购会员的购买力被刺激起来�就能给团供

商带来良好的现金流”。他认为�商业贷款能解决中小企业产能不足的问题�但无法让企业

摆脱营销困境。“现在中小型灯饰企业不是订单过多�而是库存过多、营销乏力。”在他看

来�阿里巴巴是典型的以厂家�即供应商�为导向的“卖方市场”做法�而中国团购联盟是

以顾客�即团购会员�为导向的“买方市场”做法。“谁的做法风险更低�谁更能为企业解

决根本性问题�”姚晓宏野心勃勃地问。 

在 2008年 8月�姚晓宏一连接到几家银行的电话。“银行主动表示出兴趣�意味着我

们的模式已得到了银行的认可。”姚晓宏说。从某种程度而言�中国团购联盟这个圈子因为

银行的参与而更具有象征意义�传统形式上的银企关系在这里得到了重构�更重要的是�银

行、团购商、团供商、媒体和服务机构捆绑在一起形成了一个利益共同体�彼此的屏障逐渐

消除�世界也因此变得平坦。这其中�中国团购联盟扮演了关键角色。 



在姚晓宏的构想中�物流系统是另一个关键支撑点�单纯意义上的货运配送并没有难度�

但是团购商的需求千差万别�如何让团供商能保证市场供应但又不至于积压产品�“灯饰是

高溢价产品�品类繁多�单品销量低�生产周期长�这决定了企业不能有大量库存�尤其是

中小企业。”一位灯饰从业者接受采访时说�“假如所有的团购商一同订购某企业的某款灯

饰�无论在产能上还是在反应能力上�都将是对供应商的极大考验。”因为团购会员都是海

量采购�团供商需要从系统反馈来的信息中评估下一步怎么做�备多少货�如果供应商库存

不够�那么就要及时组织生产�一旦周期过长�反而会对团供商造成负面影响。这无疑是一

个相当棘手的问题。阿里巴巴的办法是用阿里软件提供部分管理功能。姚晓宏也在紧锣密鼓

地开发同样的系统�这个类似于管家婆的系统除了提供电子商务工具、客户管理等基础服务

外�还提供进销存与供应链管理。他希望这套系统能和企业的数据库对接起来�只要能上网�

企业就可以随时随地调整生产计划�最大限度地保持供应与库存的平衡。 

姚晓宏说�“我们的商业模式是十分清晰的�也是市场认可的�但我们不能在一些细节

上输掉。”魔鬼出于细节�对于市场上的各种突发事件�姚晓宏已经提前设想好了�其中企

业的供应链管理是他最操心的事。中国的软件产业已经相当成熟�软件外包已成为一种普遍

做法�每个行业都有自己的特性�无论是外包还是自行开发�其前提是为行业量身定制�满

足企业千差万别的需求。 

“我们修建的是一条高速公路�并不是所有的车辆都能上路�拖拉机、自行车就不能上�

上路的都是时速超过 100公里的车。”姚晓宏说。为了防止“汽车”抛锚、胡乱“行车”而

导致“高速公路”堵塞�高效的指挥系统和疏导系统必不可少。因此�对中国团购联盟来说�

这绝不仅仅是搞一套软件的问题�而是构建一个系统。“加油站、联网收费站、汽车维修厂、

电子监控系统等都要建立起来�少一个环节都会使对网商不熟悉的团供商产生不好的体验而

失去依赖性。从这个意义上说�这比商业模式的挑战更严峻。” 

在传统的市场语境中�各种市场要素要经过很多复杂的流程才能有效地协同起来�这是

需要耗费大量人力、物力的工作�但在互联网上�这一繁复的过程被转移给了 B2B运营者。

B2B的本质是简单高效�这是对使用者而言�而对像阿里巴巴、中国团购联盟这样的 B2B运

营者来说�却意味着要用复杂的技术将所有要素重组�使之成为简单易用而又高效的系统。

2007年阿里软件刚刚推出时�多数供应商感叹�“如果刚开始阿里巴巴推行这一套�我们

根本不用摸索这么长时间。” 

然而�阿里软件的推出距阿里巴巴的成立相距达 7年之久。但姚晓宏可等不了那么久�

他已经组建了一个技术团队专门负责此事�不时�他还会请来国内一流、谙熟企业流程再造

的学者进行头脑风暴�这一切只是为了让“高速公路畅通无阻”。     
本文来自 http://www.hudong.com/wiki/%E5%A7%9A%E6%99%93%E5%AE%8F�互动百科� 


