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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_517459.htm [摘要] 本文分析了电

子商务企业面临的外部环境，提出了可以供电子商务企业选

择实施的战略，分别有经营业务战略、职能拓展战略、合作

战略和知识型客户管理战略，以及实施这些战略的特点和方

式。 [关键词] 电子商务战略战略选择 一、引言 随着电子信息

技术的高速发展，信息技术成果的广泛应用，人类的生活方

式发生了翻天覆地的变化，因特网最伟大的应用之一 电子商

务，也理所当然地成为人类经济活动的新形势和新内容。电

子商务最初起源电子数据交换（EDI），而真正应用于商务活

动的电子商务诞生于20世纪90年代，那时的因特网已经由军

用转向民用对公众开放，一些行业创新者创造性地将因特网

应用于传统的商务活动。从那以后，这种基于因特网的电子

商务一发不可收拾，介入到了越来越多的行业之中，它使传

统的交易不再受时间、地点等条件的限制，改变了商业模式

，增加了商业机会，降低了成本，提高了效率。然而，随着

电子商务企业数量由少到多，电子商务水平由弱到强，企业

在享受电子商务优越性的同时，也面临着越来越激烈的竞争

。于是，作为电子商务企业个体不得不实施适当的战略来提

高自己的竞争能力。 二、利用波特五种竞争力模型分析电子

商务企业 任何一个企业都时刻处在一个变动的环境之中，这

个变动的环境给企业既带来了机会，又带来了威胁。如何提

高抓住机会，面对威胁的能力是企业界和学术界一直在研究

的问题，这个能力体现在该企业在它所处行业中的竞争强度



，而竞争强度又取决于市场上存在的五种基本竞争力量，它

们分别是:潜在进入者的威胁、替代产品的威胁、供应方讨价

还价的能力、购买者讨价还价的能力和行业中现有企业间的

竞争（如下图）。电子商务企业面临的问题也是如此，它拥

有巨大的市场机会，但在得到机会的同时，也面临着方方面

面的威胁和挑战。特别是近些年来，随着电子商务企业数量

的增加，上面这五种力量的联合强度越来越大程度地影响着

电子商务企业的盈利能力。 1.潜在进入者的威胁。现在的投

资者和一些传统企业越来越关注电子商务这块巨大的市场，

电子商务企业会日益增多，再加上一些大型电子商务企业通

过扩张合并等方式进军市场，必然会给电子商务领域带来激

烈的竞争。 2.替代产品的威胁。对于电子商务领域来说，它

的替代产品是同行的传统企业，人们可以不通过电子商务手

段得到类似的产品或服务。 3.供应方讨价还价的能力。实施

电子商务的企业不仅要面临自己产品的供应商，还要面临软

件供应商和实现信息化的设备供应商，供应商们都有自己一

套讲价还价的手段和方法。一般地，尤其是面对后两种供应

商时，隔行如隔山，供应商的讨价还价能力就更难以对付。

4.购买方讨价还价的能力。随着网络的普及，电子商务水平

的提高，通过网络获取信息更加快捷和方便，这些都有利于

网络消费者讨价还价能力的增强。 5.行业现有企业间的竞争

。如今的电子商务行业不是独占一方，现有的电子商务企业

之间已经在通过各种方式进行激烈的竞争。 三、电子商务企

业的竞争战略选择 从表面看，电子商务领域是一片光明、繁

荣的景象，充满机遇，可实际上，它正在面临威胁，即将面

对更多更巨大的挑战，电子商务企业很有必要思考如何选择



适合自己的战略，从而获得竞争优势，提高盈利能力。 1.经

营业务战略。指企业在特定的市场或行业中通过某种手段，

使自己具有某种独特的竞争力，从而更好地满足顾客的需要

。对于电子商务企业来说，和传统企业一样有以下三种经营

业务战略可以选择：成本战略、差异化和集中化。 (1)低成本

领先战略。低成本领先战略就是企业要想办法使自己的产品

或服务低于竞争对手，从中得到竞争优势。实施这种战略是

有条件的，企业要在现代化设备方面进行大量领先投资，采

取低价位的进攻策略，利用低成本给企业带来高额边际收益

，要建立严格的，以数量目标为基础的成本控制系统和具有

结构化、职责分明的组织机构，实施最有效的控制。成本领

先战略可以使企业在进行交易时把握更大的主动权抵御购买

者讨价还价的能力；可以使企业建立起巨大的生产规模，产

生规模效益，形成行业进入障碍，使他人很难进入该行业。

但是，这种战略有它的危险之处，比如可能一味追求低成本

，企业丧失了预见产品的市场变化能力，导致生产出来的产

品，即使价格再低，顾客却不喜欢.还有就是生产技术的更新

可能使过去的投资变成无效的资源等等。电子商务企业面临

的竞争主要来自同行传统企业和同行电子商务企业这两个方

面，由于电子商务企业固有的成本优势，和传统企业相比，

它在低成本方面已经占有优势，在这个方面，它需要考虑更

多的是和同行电子商务企业之间的竞争。 (2)差异化战略。指

企业通过各种手段使自己的产品或服务与众不同，在顾客看

来具有独特性，从而建立竞争优势。差异化战略要求企业有

很强的研究和开发能力和创造性的洞察能力，要求企业在产

品质量和技术领先的声望，在研究开发以及市场营销职能部



门要具有很强的协调性。它能使顾客缺乏与之可比较的选择

，降低购买者对价格的敏感，降低顾客的讨价还价能力；能

使顾客对本产品或服务的信赖，使得替代产品无法在性能或

服务上与之竞争。但这种战略也有它的不足之处，首先，生

产成本可能较高，如果与成本领先者的产品或服务相差太大

，顾客可能牺牲差异化的性能、服务或质量而去购买价位低

的产品或服务；其次，差异化可能被竞争对手模仿，削弱差

异化产品或服务的优势。在同行业的电子商务竞争中，这一

点显得特别重要。比如在旅游行业中，携程旅行网就是利用

先进的电子通讯手段，为会员提供快捷灵活、体贴周到和充

满个性化的服务来建立独特竞争力，形成自己品牌的。 (3)集

中化战略。集中化战略是只针对有限的细分市场的，核心是

针对特定的顾客群，它可以分为产品线集中化战略、顾客集

中化战略和地区集中化战略。现在已经有很多专业化经营的

电子商务企业，比如专门经营古玩、邮票、玉器等等。电子

商务企业通过集中化战略选择了一个细分市场以后，还可以

考虑是采取低成本战略还是差异化战略，这是它的两种变化
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