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概要: ‘第二人生’，“[…]这一完全由三维虚拟世界居民自己缔造并拥有的世界[…]” [1]为两种企业公司在网络世界建

立新业务提供了巨大的机会: 已经存在的传统企业和新兴公司。投资成本极其低廉，比如房地产和岛屿、办公室租

赁的价格很低廉。‘虚拟物品’的生产成本非常低，同时却具有无限量库存的优点。另外，‘第二人生’给企业带来的

机会包括:在极短的时间内在众多城市和地区建立子公司，建立第二商标战略，在把新产品和商标发放到传统市场

之前进行试验，甚至还有使企业在全新的领域内建立业务的可能。一方面，品牌和客户的忠诚给传统企业带来了巨

大优势， 另一方面，它也给企业带来了威胁。‘第二人生’的居民将购买和应用与在现实生活中相同的产品和服务，

同时，因为虚拟世界提供了试穿新服饰、新发型等的机会，所以在虚拟世界的购物倾向也影响人们在现实世界的选

择。另外，在这个虚拟世界，诸如物品的保修索赔这类在现实生活中潜在的障碍被铲除了。 

另外，在这一宏大并几乎不受任何限制的虚拟电子交易市场上也存在着一些挑战、威胁，比如在有关货币兑

换、盈亏、税务、和法律制度等方面也存在着很多开放式问题。在‘第二生命’中与在现实世界的商务类似，最大的

挑战之一是产品的市场定位和产品、服务的商业化。挑战包括: 在这个广阔无限的虚拟世界选择一个适当的场所，

建立市场营销策略，赢得虚拟客户，并使之成为现实生活的客户，或者相反方向的转变，也就是从现实生活的客户

变成虚拟客户。另一挑战是变更传统的商品和服务，使之适合于虚拟电子商务。  
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1 引言 

 
有谁不曾梦想过拥有第二人生？现在，这个梦想在‘第二人生’已成为（虚拟的）现实。在公众和民

粹的讨论、杂志和博客中，‘第二人生’被称为是一场游戏。 的确，它也可能是为玩家， 即为这个虚拟

世界的居民所设的一场全球性游戏。但是‘第二人生’ 不仅如此而已。自 2003 年 6 月 23 日建立起， 在过

去的几年内它不断地呈螺旋形、指数型的增长 ，直至 2006 年 11 月, ‘第二人生’以它二百六十万美元的

贸易额和大约一千零七十万次的交易次数已经发展成为不可轻视的业务[3]。一年前同期交易额只有三

十万美元 [2]。 
今天产业界的众多公司如阿迪达斯、亚马逊、美国服饰 AA、宝马、EnBW 、梅塞德斯-奔驰、索尼

贝塔斯曼、丰田和沃达丰都已在‘第二生命’建立了虚拟分支、代理商和商场。此外，通讯社、广播电台

和出版公司如路透社、英国广播公司 BBC 和 Axel Springer 出版社也正在积极参与这个虚拟世界。比

如，德国花边新闻杂志‘图片’于 2006 年 12 月 21 日出版了首版网上杂志‘The Avastar’ [4]。 最后， 个人

开始了独自的虚拟商业，租赁业务或拿已经采购的地产和岛屿作交易。 
所以我们可以提出这样一个问题， 为什么人类对参与虚拟世界如此有兴趣。一方面是虚拟世界提供

了一个可能性, 即可能把一个真实的、过分被指令的生活变成一个全新的、可以由自己缔造的生活[5]。
这一虚拟世界可以为人们提供了众多对多数人而言在真实生命中无能力购买、无能力拥有的东西，使不

可能做到的事情成为可能，比如花一个零头购买一个昂贵的跑车、拥有一个属于自己的岛屿，或者从事

诸如唱片骑师、模特或时装设计师等令人振奋的工作[6]。另一方面，人际社会行为从甲门到乙门、甲

地到乙地的关系发展到人与人的关系—— 一个由个人组成的社会网络[7]。 



但是，‘第二人生’当然不是全封闭的经济和财政单位。一方面，在虚拟的用户与用户间的商贸市场

上，即所谓的‘林登汇率货币兑换’，现实货币必须兑换成‘林登元’这一虚拟世界货币，‘林登元’也可以兑

换成现实货币。另一方面，真实公司在‘第二人生’销售（虚拟）产品和服务， 给网上社区提供服务，人

们在虚拟企业做雇员。IBM 公司就是这样一个例子。“[…]在今后的 12 个月中它将以大概 一千万美元的

投资额进入虚拟世界[…]” [8]。另外，德国斯图加特的 EMDS 股份公司，建立了一个崭新的虚拟会议中

心、在汉诺威 CeBIT 贸易博览会 2007 上建立了一个虚拟展台。 还有，昇阳电脑公司在 2006 年 10 月的

新闻公报上阐述了‘第二人生’ 的重要性: “昇阳电脑公司将在下星期开始建立虚拟世界第二人生，并将在

该公司新建的虚拟太阳展台其开幕式上，由财富 500 强公司之一举行'世上'首次新闻发布会”[9] 
现在和未来出现的最有趣的事情是, 一方面，真实世界和虚拟商务将不断接近、交融，另一方面，

原则和标准将得以统一和谐。这一切将给经济行为、社会行为乃至给企业身份和企业文化带来巨大的影

响。 同时，对今天和未来的几乎所有企业而言，这将是机会和挑战。而对个人而言，这将给他们带来

一些机会， 并表明在‘第二人生’中，居民将始终是最重要的因素[10]。 
 

2 虚拟电子商务 
 
根据 Wirtz[11] 对电子商务的定义，虚拟电子商务是在互联网经济范围中，通过利用电子网络和以

因特网为基础的电子中介来启动、支持、发展和维护部分乃至相对全部的性能交换过程，见图一。像

‘第二人生’这样的中介机构也推进了对中间环节的取消进程，比如，取消分销链中的批发商和零售商。 
 

 

图一   性能交换过程 [12] 
 
此外，在此背景下，如果中介机构能够支持交易伙伴之间进行信息交换，它们就成了信息中介。 
如果一个企业致力于在‘第二人生’开展虚拟电子业务， 有三种操作方式:  
1. 在‘第二人生’中，做各种形式的广告来销售现实世界的产品和服务，目的是使隐匿在居民背后

的个人在现实世界购买它们的产品和服务，如购买鞋、汽车或者签署手机合同等。可能这一目

标是参与‘第二人生’的所有企业的共同目标。 
2. 利用‘第二人生’做中介来交易现实世界的产品和服务、给这些产品和服务搞促销活动。这里，

与第一点相同，在‘第二人生’和‘第二人生’外的网络商店，人们可以购买产品，或者到一个网

站，在那里居民背后的实际个人可以提供服务、与顾问咨询或者与销售代表联络。 
3. 在‘第二人生’中交易虚拟产品和服务。在此， ‘第二人生’不仅仅只是一个中介，因为在这个虚

拟世界，整个交换买卖过程中流通的是‘第二人生’的货币， 即 ‘林登元’。在此情况下，唯一的

局限是由个人账户情况决定的每天和每月的销售额与销售量的限制[13]。 
在第一种操作情况下，只有虚拟电子商务交易过程的启动阶段涉及到‘第二人生’，而在接下来的另

外两种操作中，整个交换过程都涉及到‘第二人生’。 



著名公司如阿迪达斯、宝马或者沃达丰享受着‘第二人生’带给它们的优势, 因为它们帅先把它们的公

众性和名望带入了‘第二人生’。在这个虚拟世界，它们甚至将有可能通过所谓的‘电子商标’来增加自己

的声望，这将给他们在现实世界的商务带来积极的影响。 
 

3 机会 
 

3.1 在‘第二人生’开展新的商务 
 
首先，虚拟世界为已经存在的传统企业和新兴公司都提供了建立新型商务的巨大机会。只需要几分

钟时间就可以做好虚拟的奠基工作，这无疑是很理想的。比如，不必在注册法庭、税务机关和保险机构

做详细注册。投资成本也非常低廉，因为购置不动产、岛屿和租赁办公室的价格低廉。但是有一点，虚

拟世界与真实世界遵循着同样的规则，这就是在商业中心或购物区内要缴纳的租金相对于那些人口稀薄

的地区的租金要高得多。但是没有固定的水电费和暖气费。 
由此选择最佳地点成为对企业的挑战。 
‘第二人生’给公司企业提供的另外一个可能是，使它们创建新的商业模式。与在现实世界不同的

是，‘第二人生’的企业能够在它们从事的固有工业部门范畴之外提供产品和服务。这类似于几年前的电

信部门业的演变，那时电信公司为不同的服务商提供计费收费服务。 
除交易土地和建筑物之外，在‘第二人生’，‘真实世界教育’这一商业模式增长也很快，其功能为教育

其它民众，举行会议或者通过应用流媒体技术来安排国际虚拟会议或者新闻发布会[14]。 
对个人而言，‘第二人生’为他们提供了众多的工作机会:在现实世界从事平面设计师、程序员、撰稿

人、风景园林设计员、动画员的职业，在虚拟世界，从事从仓库管理员、问候人或者店员到建筑师、新

闻工作人员、赌场经理或者保镖的职业[6]。  
 

3.2 世界范围的业务市场和低廉的生产及分销成本 
 
如果某公司致力于销售产品，相对于在真实世界经营商务，在‘第二人生’有两个巨大的优势:  
1. ‘第二人生’ 是一个世界范围内无极限的全球性业务市场。 
2. 在销售虚拟产品方面，生产和分销的平均成本极端低廉。 
‘第二人生’全球性的业务市场可以与现实世界的某个网上商店相比。它的好处是诸如汽车、手机、

鞋子或服装等物品可以被网民虚拟式地进入， 人们可以从不同的角度观察并且可以最终试穿。 
出售虚拟产品主要可以为公司提供两个益处:一，在极短的时间内是使一个新产品以一种虚拟的原型

式进入市场让居民来使用。如果这个产品是个彻头彻尾的胜利，那么在现实世界的生产就可以启动了。

二，生产和分销的平均成本费极端低廉。因为生产成本费就是‘首版成本费’，而因为第二人生的产品不

经过店员的手工操作而自动售出，所以分销成本费接近于零。见图二。 
 



 

图二   平均成本费随拷贝生产量的增加而下降[15] 
 

3.3 营销 
 
在‘第二人生’经营电子商务结合了一对一营销和整体营销两者的优点。下列因素使之成为可能: 
• 对每一个顾客的了解。因为大多数顾客在虚拟世界中扮演着在现实世界里他们愿意成为的角

色。 
• 容易产生、发展和提供产品和服务。上市时间只需要几天就可以， 而当顾客的需求有所变化

时，公司可以迅速地做出反应。 
根据批量生产成本递减效应，大批量生产的成本优势非常之大（也见图二） [16]。 
然而，在‘第二人生’网络中，能否有足够的潜在客户是很重要的一个问题。事实上， 2007 年 2 月底

共有超过四百万的注册居民—— 一旦当有足够数量的参与者（虽然在这个零散的虚拟世界，这个数字

并不容易确定） ‘成本转折点的问题’将迎刃而解，其他的网络结果将行使效力， 比如: 
• ‘梅特卡夫定律’, 网络价值与用户数量的平方成正比。 
• ‘网络外向型’, 由于一个参与者对其他网络参与者的影响。 
有关客户忠诚的问题也很重要。在经营电子商务中，为了建立客户忠诚，其策略特点为:信息化、数

字化、虚拟化、趋向性、推测假想性、即实性和全球化[17]– 所有这些建立所谓‘电子忠诚’的条件都能在

虚拟电子商务中得以实现。 
 

4 挑战 
 

4.1 获取最佳地点 
 
既然‘第二人生’不受地区数量的限制，选择最佳地点确实是一个挑战。基本来说，如果某人将出售

虚拟产品或者提供服务，他所从事的商务种类决定他对地点的选择，但是无论做什么商务，都需要费神

找最好的地点。相对来说，在一个繁华的商务街开一个店铺会比在一个无人问津、有很多待出租的店铺

的地点容易得多，当然，租金也相对更高。选择好的居民区也值得大力推荐，虽然在这个居民区经商意

味着会增加你的竞争对手—但是你却可以因此获得另一个益处:紧邻有名的公司，从而更容易被居民发

现，虽然也许他们的最初动机是去你的竞争对手那里。 
既然几乎每周都有一个新的中心建成，所以至于什么时候居民转移到另外一个人气旺盛的地点只是

一个时间的问题。因此，许多公司已经在不同的中心地带建立了数个虚拟居民区和地方分支。 



爱琳 · 格拉芙，另名钟安社可能更为大家所熟知，她就是以所谓的‘sims’（广场， 拥有的土地或者

有可能建立土地的已被命名的地区）、土地和建筑等房地产来做交易[18]。2007 年 2 月，这一地产大亨

是最富有的‘第二人生’居民[19]，同时还拥有着雇用了 50 个员工的中国武汉钟安社工作室。他们创建着

虚拟土地并在‘梦想大洲’上建设着虚拟地产[18]。截至 2007 年 2 月 22 日，没有可供出售的任何‘sims’
或’prim’ , ‘sims’或’prim’就是任何一个三维几何体，可以是简单如一个方块或者复杂如一块地产 [20]。 

 
4.2 税务，法律和制度 

 
‘第二人生’对于企业与个人最具挑战性的问题是税收问题。 首先，共有三种不同进行虚拟电子商务

的方式: 
1. 在‘第二人生’做广告，在现实世界执行交易。 
2. 以‘第二人生’为中介来交易现实世界的产品和服务。 
3. 仅在‘第二人生’中进行虚拟产品和服务的交易。 
对前两种情况而言，这些交易同其他的现实世界交易一样受到税收法律的约束。 
第三种情况却很有趣。因为现实世界和‘第二人生’之间唯一的财务接口是在虚拟的用户与用户之间

的商务市场，‘LindeX 货币交易’，个人与公司将把现实世界的钱币兑换成‘林登元’ 即虚拟货币 – 或者把

林登元换成现实世界的钱币。在某段时间内把真实货币交换成‘林登元’再换回，这之间的平衡就是盈利

和亏损。这些都必须报告给现实世界的税务机关，在必要时，要体现在公司资产负债表和一年一度的财

务报表中。根据在现实世界的企业或者个人所在地点不同，规则也会不同[21]。 
与普遍百姓观点相反的是，盈利和亏损既不是兑换利润也不是兑换亏损， 因为‘林登元’并没被纳入

任何官方外汇交易中。 
对于法律和制度而言，“[…] 在第二人生既没有法律、法庭也没有律师。这里只有林登机关[…]” [22]

虽然这似乎很明显地表明‘第二人生’是一个超越法律管辖的区域，其实不然,  因为少任何动作，包括性

能交换过程，网络法律是有效力的。 
 

4.3 商品和服务过程的改变 
 
对于工业企业和制造商而言，在‘第二人生’ 参与虚拟电子商务意味着在生产货物或者进行服务的过

程中，要做一些适当的变化。在现实世界，这些公司不得不生产每一件他们想销售的产品。虽然在‘第
二人生’ 这也是可能的，只不过产品是虚拟的。但是在一般情况下，只有在按订单生产， 比如生产专用

服装情形下，这才有意义。多数产品将以原件的虚拟数字化拷贝的形式被出售–所谓的‘prims’。这一点

与工业部门的批量生产很相似。虽然这大大地便利了开发产品和分析盈亏平衡这些过程，(见图三)， 但
是厂商必须接受一个挑战，就是必须创造出第一个产品原件，即第一个数字化产品。比如，我们看一下

汽车制造商，这一生产过程与在平常现实世界的生产是截然不同的。相似的，为了能在第二人生建造土

地、建筑房屋、做内部装潢等等，所需要的是平面设计师、撰稿人、程序员和动画员，而不再需要工程

师、绘图员和工人。 
 



 

图三   盈亏平衡比较分析 [23] 
 

5 结论 
 
‘第二人生’提供了各种机会，它们主要表现为建立新的业务、增强已存在的商务模式，或者以（虚

拟）雇员的身份加入（虚拟）公司。‘第二人生’也可以为企业和个人提供一个联合附加值。所以它对现

在和未来的企业能够带来的益处是宏大的，而‘第二人生’将成为越来越重要的经济因素。但是同时‘第二

人生’也带来了一些挑战，公司或个人为了生存下去、为了至少在‘第二人生’还存在的情况下能够成功地

长期地参与，应该严肃对待这些挑战。 
一个巨大的威胁是: 如果老牌闻名的公司只是漫不经心地参与‘第二人生’，他们将失去他们的好声

誉。在现实世界，一个遍布全球的恶果可能是他们好声誉将受到损害，他们的品牌资产也会下降，最糟

的是他们的产品和服务将不再被现实世界的个人所购买。 
由此，的的确确，‘第二人生’已经不仅仅只是一个游戏！ 
 

敬告读者 

 
本文作者们感谢王菊女士 Ju Wang-Sommerer 对此文中文译稿做出的支持。 
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