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E7_BB_9F_E9_9B_B6_E5_c40_284086.htm 前段时间一个作传统

零售的朋友，想作B2C，聊了聊。整理了以下思考。 先谈机

遇： 传统零售进入B2C领域，按俗一点的说法就是，“上网

卖东西”。这个说法本身就说明了态度，只是卖东西而已。

我个人认为不仅仅是卖个东西那么简单，对于在地区传统零

售业经营的不错的我的朋友而言，B2C不仅仅可以让他在网

上卖东西，还能为他的企业带来巨大的发展机遇。我的朋友

在传统领域经营的不错，而且开了5家的直营店，无论从商品

、服务上口碑都不错。配套的供应链也相对完整，还时不时

的推出自己品牌的产品。经过初步的分析，在现有的基础上

，我想进入B2C可能可以为他带来以下的变化： 1、面临一个

巨大的传统经营所无法获得的用户资源。这点对于在传统经

营中以选址作为决定客流的朋友而言，无疑是最大的诱惑。

2、竞争压力减低。在传统经营中，朋友已经遇到相当多、各

类规模的竞争压力，有时还不得不在这种竞争压力前调整自

己的经营策略。而在网络上，他可以感觉到来自专业经营对

手的竞争压力在减低。 3、品牌树立。通过多年经营，朋友

本地品牌树立已经相当成功，通过互联网可以让他的品牌影

响通过网店快速扩大。这个也是传统经营在较少投入前提下

无法实现的。 4、规模扩张。充分利用多年传统经营的经验

，并在确保B2C投入的前提下，通过网络可以让朋友的经营

规模在短期内快速扩大。 同时，带来的障碍也相当的多： 1

、缺乏网络营销概念和经验。 互联网用户虽多。可是他认为



并没有什么很好的方式可以在短期内吸引这些用户。在网上

，他就象一个从未作过生意的人。对网络营销没有任何的认

知和经验。 2、缺乏有力的技术支持 一个专业的B2C网站，从

风格、购物车、分析。。。需要大量的技术从多层面、大力

度的支持。对技术缺乏了解的朋友，认为这个障碍几乎无法

逾越。 3、缺乏全盘操作的方法 一个专业的B2C网站，从商品

筹备到销售出货到售后服务，需要一个十分烦琐、复杂的流

程定义和规范的过程。 以上只是简单的归纳，B2C的实务，

看似简单，实则复杂。 面对这些机遇和障碍，我的朋友说先

花一段时间对B2C作一个系统的学习和了解，之后再开始规

划操作。 “在现实世界的商店最有力的武器就是地段，地段

，地段，而对于我们来说最重要的三件事就是技术，技术，

技术。”贝索斯。 根据贝索斯的这句话，我想，象我朋友这

样的，在中国应该不少，是否有这样一种机构，可以非常务

实的帮助他们整合传统资源、有序规范的将B2C项目操作起

来，这真是一件伟大且赚钱的事业。 100Test 下载频道开通，

各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


