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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_260630.htm 电子商务就象一张网

，任何产业、企业甚至是个人都难以摆脱它的诱惑，这其中

当然也包括我们一直关注的传统分销商。短短一年时间内，

神州数码、英迈、佳都等几家主流分销商，都不约而同从繁

琐业务中腾出一只手指向这里。那么，在外人眼中，分销商

“触网”到底是来真的，还是虚的？来真的，大家走的路对

不对，困难在那里？很多问题让我们不由自主产生要了解他

们真实想法的冲动。近日，本报《渠道与市场版》组织召开

了一个小范围的“e-channel”研讨会，其间，神州数码、英

迈、佳都、和光、方正等公司电子商务业务的主要负责人参

与了讨论，并就某些问题达成了共识。 一难：如何赢得代理

商的信任和支持 在渠道扁平化的趋势下，分销体系越来越透

明，这为实现电子协作。大幅提高供应链管理的效率提供了

必备条件，但要让网络变成渠道各层面主要的一种营销工具

，还很不现实。从目前情况看，分销商还不可能很快就把所

有东西移植到网上，同时经销商对这方面的需求也并明显，

因此，分销商做电子商务必须面临“如何让代理商一起玩”

的问题。 大多代理商总觉得在网上销售、结算风险很大，在

线结算让他们看不清楚资金流到底是什么样的。同时，由于

大部分分销商的内部ERP系统还处在完善之中，所以整个系

统在连接方面，到底可不可靠也值得推敲。对于大部分中小

代理商来讲，电子商务虽然是一种潮流，都抱有很大期望值

，但一开始可能是失望大于希望。方正电子商务部总监骆爽



在会上谈到：渠道做电子商务，厂商有没有能力联合旗下经

销商一块去做，是个大问题。要做到这一点，上游厂商一定

得保证渠道的标准性和稳定性，要能够让下游厂商完全追随

你的步调。佳都国际企业发展总监陈庆辉的看法是：当前电

子商务还处于战略阶段，大部分经销商还面临生存问题，对

发展电子商务可能并没有考虑太多，但如果下单问题、安全

问题、网上支付、认证等问题都解决了，一家经销商和分销

商通过电子商务进行交易，马上就会显示出与其他厂商的区

别，其他厂商自然会跟进。同时，陈庆辉还指出：现在分销

商与经销商之间还是一个闭环，内部信息流动较畅通，而外

部可能对其并不清楚，这些都需要在实施过程中给予重视，

另外，在电子商务中客户数据库是否完善也是一个重要的事

情。 心态问题比技术问题更难解决，毕竟“e-Channel”只是

一种趋势，大部分经销商对触网都有很大的畏惧感，因此，

目前大多数代理商到底对电子商务抱何种态度，分销商一定

要摸清楚。 二难：什么是自己该做的事情 分销商做电子商务

，是做B2C还是B2B，要分清楚。做B2C就意味着要扩大最终

用户的规模，与更多网站合作，让更多人能够了解，这一点

对传统分销商而言，并非易事，因此，分销商要明白自己的

客户群是B多还是C多，最终自己要做自己最擅长的东西，委

托他人做自己不擅长而他人擅长的东西。 电子商务是渠道扁

平化的一种体现，最终用户和代理商都想屏蔽掉中间环节，

电子商务顺应了这种趋势。分销商想做虚拟电子平台，目前

有两个难点：一个是网上支付，另一个是配送。拿神州数码

来讲，目前其代理的产品有1100多种，如果只是简单地建立

了前台网站，而后台都用人工去处理的话，很难想象会有多



大工作量。和光集团市场部经理谢瑾认为，没有一个高度集

成的后台系统，电子商务平台不可能发挥它的全部效能，也

就更谈不上什么供应链管理和客户关系管理。佳都陈庆辉也

认为：外界看到很多分销商都在做电子商务，很前卫，但只

在技术层面实现电子商务并不能确立分销商的根本优势，因

为未来大家的竞争将不是手段而是服务。另外，分销商完全

转型为供应链管理企业之后，收入模式也将发生很大变化，

产品差价将不是主要利润来源，而基于供应链管理的服务收

入将成为主要来源。拥有最便捷、高质量、完善的供应链服

务体系，“牺牲”一些直接的买进卖出业务，的确是必要的

选择。 三难：节约成本是不是唯一目的 目前，很多IT渠道公

司都在研究自身在电子商务时代的企业发展定位和战略转型

，但普遍遇到的问题是：应该按照怎样的步骤才能保证在不

影响现有业务的前提下，顺利实现转型，这中间势必会让人

先想到如何控制成本的问题。英迈业务发展部电子商务经理

张维的看法是：首先应该确认的是商务模型的转型，必须把

公司业务运作、客户关系管理放在整个行业转型的背景下加

以考虑。真正的电子商务战略绝不仅仅简单表现为形式上的

节约成本、扩大用户群。应该确认的是企业运作的流程是否

合理，一般来说，用于企业内部的ERP系统是为了使每个企

业自身运转得更加有效，除了传统的企业财务、库存、销售

、生产等管理以外，涉及整个企业价值链的环节都在被逐步

要求进入管理范畴，比如客户服务中心（含市场运作、销售

体系、售后服务管理、电话中心、网上交易系统）。通过电

子商务，企业的收益不仅取决于企业内部流程、运转和自动

化（各类自助化服务），还将取决于企业将这种效率传给供



应商以及客户组成的整个供应链系统的能力，这将被视为一

种竞争优势。因此，只有将后台ERP系统与前台电子商务有

机地结合起来，才能将客户、供应商以及合作伙伴连成一个

有机的整体。至于是不是因为做了电子商务，成本点就一定

会降下来呢?佳都的陈庆辉认为：成本高低是综合管理能力与

资源配置的结果，而目前实施电子商务对销售绩效的贡献度

还很难衡量，实施ERP的成本上有两大块，一个是直接人工

成本，另一个是间接人工成本，其实这些成本都是可以计算

出来的，做电子商务的分销商首先应该把本身业务做好，如

果本业有问题，做电子商务时还是会出现相关的问题。 四难

：缺少规范化的第三方物流公司 配送这个环节非常重要，但

由于国内铁路、公路、邮政等运输体系还欠发达，效率不高

，渠道要建立完全顺畅的物流体系还很难，因此规范化的第

三方物流公司的出现就显得更为迫切。方正电子电子商务部

总监骆爽认为：从目前情况看，电子分销还存在一种矛盾，

即一方面渠道需要非常专业的配送体系来提高效率，另一方

面渠道商利润越来越薄，分销商要维持业务的正常运作，所

以需要一个真正能够理解IT行业的配送体系，来支撑整个渠

道的后台，而现在缺少这样的合作伙伴，因此造成许多企业

在网上获得订单后，后台对前端的响应缓慢，后台与前台不

能实现无缝链接，后台无法对前台汇集的大量业务信息进行

及时、高效地处理，这样整体运营效率根本得不到有效提高

，所以如何建立与前台电子商务紧密相接的内部ERP系统、

物流系统成为企业发展电子商务的关键问题。 神州数码渠道

发展部江润南认为：目前神州数码在物流环节上已经有了一

定的基础，具备了电子化管理的基础，但距离电子商务的真



正要求还有一定差距。针对以往传统商务中定单易丢失，且

速度太慢，应收账款管理混乱等弊端，电子商务结合了专业

的服务器管理和相当的软硬件措施、一定规模的维护和管理

人员，可以更好地规范商务行为，把商务中签单、配送的风

险降低直至透明化，定货也将更清晰。骆爽认为：就目前电

子商务环境来说，用户还不是很多，商业环境也不规范，物

流配送缺乏畅通性及安全性，这些都制约了电子商务的发展

，所以有必要改善整体环境，特别是加强物流配送体系的建
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