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5_8A_9F_E7_9A_84_E7_c67_475516.htm 杰特电子是接线端子

、接插件、端子台、端子、接线端子排的专业生产厂商，美

资企业，产品均有UL，VDE等安全认证，企业通过ISO9001

，ISO14000认证，杰特接线端子广泛应用于机械，电子，造

船，冶金，照明，自动化控制，矿山等领域。 ----------题记 

我们时常问自己的企业如何在网络时代搭乘电子商务的快车

急速奔驰？可我们又在网络面前久久的困惑。 电脑有了，宽

带也具备了，企业网站也建立了，大量的企业信息不断地通

过网络发送到世界的每一个角落。可就是没有得到大量的寻

盘和产品的定货。 于是我们感叹网络的虚幻没有实际的业务

操作来得实在，怀疑电子商务也只不过是一张外表华丽下一

个时代的符号而已。 于是一切电脑的摆设成了一种形象的展

示，宽带成了简单的资讯检索的渠道，建一个企业网站成了

乏味的应付对外形象高低的一种姿态。 果真如此吗？是不是

网络只能给企业造成这样简单意义上的印记？电子商务如此

脆弱到只是一种摆设吗？ 当我带着这些疑问走进“杰特电子

实业（深圳）有限公司(JITE Industrial(Shenzhen)Co.,Ltd)”后

，一切我的疑问得到了最完美的诠释 请看杰特所诠释的一切

： 理念：以最高质量、最低价格的产品和服务为顾客的成功

助一臂之力！ 双全：将优质低价的理念贯彻到全体员工和设

计到产出的全过程 双赢：与社区、顾客、供应商和员工机构

双赢的利益关系 杰特电子给我的数据在说明着网络给企业带

来的一切： 2001年国内售额50万人民币，2002年国内销售



额485万人民币，2003年国内销售额1910万人民币，2004年国

内销售额4200万人民币，2005年预计国内销售额8500万人民币

。（国内销售占公司总销售额的20%） 那么杰特是怎样的一

个企业呢？ 杰特电子实业（深圳）有限公司(JITE

Industrial(Shenzhen)Co.,Ltd)成立于1995年，是由美国和加拿大

的企业投资成立的外商独资企业，专业生产和销售接线端子

。 通过和杰特公司电子商务负责人刘延庆先生的交流，杰特

在运用电子商务改变企业运营模式的发端是始于2001年。而

认识和正规的采用电子商务来构筑企业的营销系统却是

在2002年。 2002年主要做的工作是通过网络调研国内端子市

场，关注大客户和渠道的营销，为线下市场开拓起到了关键

性的作用，同时2002年底作为端子行业第一家企业加入阿里

巴巴诚信通服务，在本年度国内完成了485万人民币的销售额

，随着企业的发展，杰特公司在2003-2004年就网络贸易工作

形成了完整的业务流程.从国内市场杰特公司销售额的倍增已

经证明了公司电子商务体系给公司带来的实质的效益，一个

在国内市场从零起步到今天的行业品牌认知度排名第四的成

果来看，在直接促进销售还是行业品牌的树立，杰特公司电

子商务的道路都是正确的。 在杰特公司几乎没有谁来监督你

在做什么，因为大家都在设计好的流程中完成着自己的使命

。 流程是什么？ 流程是使命，是杰特人神圣的工作职责和社

会价值观。 流程是责任，是杰特人为成就客户而创造的一种

庄严的承诺。 流程是主动，是杰特人在看似枯燥的工作中所

坚持的能动性的伟大生活体验。 流程是动力，是杰特人克服

一切前进当中的阻力而产生的智慧和无畏的精神。 但流程在

杰特电子商务运作中却被赋予了很严谨和规范的意义。 它主



要表现在： 一、企业网站的不断更新。营销管理层在管理流

程中对企业网站的更新做了定期、定量、定内容的严格更新

规定。对于企业网站的定时更新，杰特认为，企业网站不仅

是一个对外宣传的窗口，它还是一个企业的一种精神。对外

展示的意义不仅是一种企业实力和内容的崭新姿态，而且更

是不断充实的企业服务水平和供应能力的递增。能想象一个

企业网站几个月没有变化的面貌会给社会公众和客户以怎样

的感观和认识？能想象一个陈旧的网站主色调带给客户的一

种惰性的思维会对企业产生怎样的负面效应？ 但是反对者依

然强调企业网站主色调是不可轻易改变的，因为容易给外界

造成很大的错觉，这种错觉让客户认为供应商是一个很不稳

定的供应链体系在支撑企业的运作。 即便如此，杰特仍然认

为在这个急剧变革的社会里变化是主流意识，唯一不变的就

是变化。 二、企业网站功能的不断扩充。在针对客户服务的

需求上，杰特公司企业网站首先在英文网站开发了客户定单

跟踪系统和销售商管理系统，在系统客户可以随时查阅本公

司定单的执行情况，同时老客户也可以直接通过该系统提交

进一步需求的产品定单或产品需求预测；销售商随时可以了

解公司的产品技术变更、销售指令性文件，同时也可以随时

和杰特公司总部取得联系反馈任何建议，也可以享受杰特公

司市场部提供的市场资源。服务的提升进一步对公司的整体

市场销售计划的完成起到了重要的促进作用。 三、有效的网

络市场监测和评价体系 企业网站后台的监测有几个企业去认

真的做过？ 杰特对于网站后台的监测给予了严格的要素概定

。比如对网站供应、采购、企业内容的分类点击率，流向，

关键词的搜索次数进行一系列的网络技术判断，从真虚，用



量，业务追踪进行分析，筛选。从而得出准确的网络数据。 

目前，通过刘延庆先生的介绍和对杰特公司销售业务流程的

实地考察，杰特公司已经建立了针对网络营销的系统化监测

和评价体系，针对搜索引擎营销，针对阿里巴巴贸易平台的

营销等均已经建立了一套完整的实施体系，这个监测体系包

括网络广告的效果监测，贸易平台的实用专业度监测，信息

反馈体系的监测，信息传递到企业ERP系统的业务流程监测

。通过系统的监测得到的反馈进一步调整企业网络营销的策

略。 四、对业务电话的统计分析做仔细的统一整理和归纳。

比如电话打进来的客户是从哪种媒介中获得的企业信息？网

络业务定单占传统业务定单的百分比。 就以2005年3、4、5三

个月的统计数字看，来电咨询业务的次数分别是762次、973

次、981次，而从网络获得的信息各占其电话总量的80%

、86%、87%。 由此可见企业网站标记和扩散度给企业业务

的拓展带来的效益是何等的明显。 五、细节量化是电子商务

流程中应当刻意具备的要素链，从专线电话的接听到接线员

专业的培训，还有电话分类，送达信息的渠道和目的性，反

馈环节，具体的数字记录，决策意见的制定，这些在杰特都

给予了全部过程的细节性指令。每一个环节都按流程的要求

给予具体的要求。新客户的判断是基于接线员能动性的要求

来判明客户的身份和性质，然后进行细化处理，输入到下一

个流程环节，由具体负责的人跟进和追踪。这样98%的潜在

重点客户群体基本上都没有遗漏的被纳入到企业营销系统之

内。 六、企业网站的发布信息以及对外各商业网站的信息发

布进行统一化管理。由电子商务核心决策小组制定周期性政

策，随时调整阶段性对外宣传和营销口径，政出一门，避免



了信息和政策的随意性和发布的混乱，从而造成电子商务运

作的障碍。 七、预算的具体化和突击的具体化相结合为电子

商务输血造血。杰特每年在电子商务整体的预算都是以10%

的阶梯递增。平均每年在10-20万的费用上概算。无论在硬件

还是在软件上，杰特的投入是果断的。决策层认为：电子商

务既然做为企业的一个营销架构就必须为其输血而后产生造

血机制。造血机制是要靠具体的量化成果指标来产生的。数

据和过程同样重要。结果和行为一样的对等。将来企业电子

商务专业队伍一定是传统营销系统中的主力军。 也就在我采

访期间，杰特电子公司为了进一步扩大公司网络贸易的业务

和加强企业在未来竞争中的优势，与网络营销顾问公司深圳

市博研科技有限公司关于杰特公司电子商务国内市场应用合

作计划已经正式展开，该项服务杰特公司表示将进一步加强

了公司的整体市场计划和网络市场计划的融合，促进企业整

体目标的实现，同时博研科技公司将进一步对杰特公司的电

子商务流程进行优化。 杰特公司管理层透露：企业发展到我

们这样规模的电子商务层次是需要从战略地位上重新架构的

，引进外力整合技术和应用手段成为公司决策层考虑的重点

。大而全，小而全的企业组织模式不是现代企业管理的信念

构思。在适当的时候，对于企业上市这样的突击战略运作，

我们会更广泛的整合社会资源来策动企业的高速发展的，和

博研科技的合作已经充分证明了公司的决策。 未来站在商业

顶端的永远是那些充分对社会变革有着清醒力和分辨力的人

。 一个企业掌握不了先进的科技技术来承担未来的发展，本

身的核心竞争力永远是低下的。 杰特人在行动，杰特人的脚

步永远不会停止在已有的阶段，他们的眼光放量到了世界的
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