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E9_94_81_E7_BB_8F_E8_c40_516152.htm 随着电子商务的发展

，物流配送已成为制约B2C电子商务发展的主要瓶颈。连锁

经营由于拥有营销网络等优势，将成为B2C（商家对个人）

物流配送的主力军，在我国加速发展连锁经营对于摆脱电子

商务目前的困境大有好处。连锁经营：解决B2C物流难题目

前，一种新兴的B2C物流方式正在发达国家悄然流行，即通

过连锁便利店为B2C电子商务提供物流配送。在日本，连锁

商店成为电子商务必争之地。先是索尼等7家大公司与日本规

模最大的连锁商店“7－11”宣布成立电子商务交易新公司，

之后各个连锁商店纷纷效仿。不少日本业界人士提出，谁能

尽早掌握有效销售渠道，谁就能在未来称霸电子商务交易市

场。这种说法是有道理的，主要是因为连锁店所具有的诸多

优势使它能够成为担当B2C物流配送的主力军。 首先，由于

连锁店一般全天候营业，它可以满足网上消费者的要求提

供24 小时服务，在一天中任何时候为顾客送货；又由于连锁

店贴近居民区，可以缩短取货时间。这样有效地解决了B2C

中送货时间长、成本高的问题。 其次，地域分布广阔的商业

网络、优越的电子信息技术以及高效的物流系统使连锁经营

店能够为网上虚拟商场提供实际意义的支持，可以说是连锁

店使电子商务生了根，让电子商务落了地。B2C网站一旦与

连锁经营店相结合，即可真正享受到连锁店巨大的商业网络

和电子信息技术给它带来的好处。人们通过上网订购商品，

来到附近的连锁店取货或由连锁店人员送货上门，就可十分



便利省时地完成购物活动。另一方面，连锁经营店遍布全国

的配送中心又为电子商务提供了有形的舞台，形成了电子网

络对信息流进行“交检”、连锁经营店对物流进行“配送”

的协作关系。 此外，连锁经营店如果与B2C网站实现对接，

可为网站运营商在节省费用的情况下带来大量忠实顾客。对

于所有零售商而言，用于扩大顾客群的花费是一笔不小的开

支。据波士顿顾问公司公布的研究报告，单纯的B2C网站运

营商在这方面投入的平均成本由1998年每增加一位顾客支

出42美元增加至82美元，而在同一时间段，能实现电子商务

与连锁零售店结合的销售商则将这笔费用从 22美元减少至12

美元。另一方面，电子商务通过特约连锁经营店，更能充分

扩大参与网上购物的消费群体，同时也为更多消费者进行网

上购物提供更大的便利。百考试题提供 连锁经营与电子商务

尚存鸿沟 近年来我国的连锁经营有所发展，但要担当起B2C

物流配送的主力军还存在着相当的差距，主要表现在： 连锁

化程度低，未形成一个有效的连锁网络。连锁店为B2C担当

物流配送，是通过其遍布大街小巷的连锁门点来实现的。而

我国连锁经营店一般规模不大且分布不广，远未延伸到广泛

的居民区。据统计，全国平均每家连锁企业拥有门店仅14家

，名列广东省2000年连锁企业销售额第一的深圳“万佳”门

店数量只有5家，而发达国家一般的连锁企业也有数百家门店

，著名企业有上千家以至有上万家门店，销售多达百亿美元

，而且国内多数连锁经营企业网点不仅规模小，而且只有“

店”不见“网”，分散经营，成本高，效益低，流量有限，

根本无规模效益可言。这种状况要为B2C作为配送中转站显

然是难以适应的。 物流系统程度低。为B2C承担物流配送，



要求连锁经营店本身的物流通畅，拥有一个高效运作的物流

体系。而我国连锁经营店目前尚缺乏高效成熟的物流系统，

商品信息传递慢，配送速度慢，致使店铺经常出现缺货、断

档的现象，商品管理水平低下；同时物流成本高。而在发达

国家大型连锁经营企业的背后，都有一整套强大的物流支撑

系统。这种物流支撑系统，要么由连锁经营企业自己拥有，

要么由专业化的第三方物流企业向连锁企业提供。前者以沃

尔玛特公司最为典型。该公司自己拥有一套全球定位系统

，5000多辆货车，200多个配送中心，几千家店铺。 信息化程

度低。发达的连锁商业是以先进的信息技术作为支撑的，而

我国多数连锁企业的经营门点目前只是采用了电子收款机，

商品实时管理系统还未建立；大部分连锁经营企业没有真正

建立与其经营相适应，保证其高效运转的配送中心；即使部

分企业已有配送中心，但自动化水平很低，在和供货商直接

联网方面，基本处于空白。有资料表明，发达国家连锁企业

的网络配送比例一般为80％－90％，而我国仅为30％－40％

。 让连锁经营与电子商务有效对接 要使连锁经营与电子商务

实现有效对接，最重要的是要解决好连锁经营自身存在的诸

多问题，改善连锁经营的现状，以使连锁经营店具有对接电

子商务的基本条件。为此，必须大力发展连锁经营业，扩大

有效的规模和网络（盲目的无规模效益的连锁越大越糟），

并在连锁经营信息化上下功夫。在国外，连锁经营是被看作

信息产业来看待的，其信息化程度可见一斑。连锁经营店只

有拥有了发达的信息系统后才能使物流配送更有效率，也才

可能与电子商务B2C 实现顺利对接。当然，作为电子商务企

业来说，提高B2C的支付速度和安全性也是实现两者顺利对



接的保证。 在此基础上，则要充分加大电子商务与连锁经营

的合作力度、拓宽合作领域，使电子商务企业和连锁经营企

业达到“双赢”。连锁经营与电子商务虽然属于两个不同的

领域，但是两者的结合却散发着无穷的魅力。以全球最大的

房产连锁品牌21世纪不动产为例。21世纪不动产在全球拥

有6300家加盟店，平均每一分钟有一个房地产交易发生于其

系统上，去年的累计销售额已达到10000 亿美元。21世纪不动

产在美国在线AOL创立之初，即与之成立了战略联盟，AOL 

上有21世纪不动产的虚拟专用网，所有的加盟商与经纪人可

以从该网上看到系统内的关于培训、管理及经营的最新信息

。通过现代科技与管理的组合，21世纪不动产成功地将

近8000家在美的加盟店通过合并重组的方式，整合为现在的

4400家较大规模的加盟店，使经济效益大大的提高。在日本

，“7－11”便利店利用其营销网络优势和信息技术优势，已

经成为部分B2C电子商务公司的交货地点，消费者在网上轻

点鼠标后，就可以就近选择一家“7－11”便利店取走货物。 

中国无论是连锁经营企业还是电子商务企业均缺乏合作的经

验，成功实现对接的事例乏善可陈，因而在两者合作过程中

可能会出现各种各样的问题，双方还需要不断摸索，积累经

验，彼此协作，才能达到共同发展。F8F8" 100Test 下载频道
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