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https://www.100test.com/kao_ti2020/518/2021_2022__E8_89_BE_

E7_91_9E_EF_BC_9AB_c40_518460.htm 中国互联网在经过十

余年的发展后，已经逐渐深入人们工作、生活、娱乐等方方

面面；同时，也创造出许多具有广阔前景行业，电子商务便

是其中之一。根据艾瑞咨询《2008年第三季度中国网络购物

市场监测报告》数据显示，2008年第三季度中国B2C网络购物

环比增长20.6%，交易额达24.2亿元。 尽管B2C成交额和C2C

相比仍有一定差距，但在很多方面仍存在较大发展空间，市

场潜力也吸引了众多厂商的加入，市场竞争日趋激烈。艾瑞

通过研究认为，对于电子商务厂商尤其是新成立的B2C电子

商务厂商要在市场站稳脚跟，需要做更多的工作，其中最为

关键和核心的是要解决7大要素： 产品定位 电子商务网站特

别是垂直型B2C需要更加专注于前期定品定位，从而增强网

站凝聚力和专业性；以提升电子商务网站整体运营能力。核

心关注三点：一是产品的现实购买市场及潜力要大；二是产

品线上销售毛利润要高；三是网络销售能提供不可替代的优

势（如价格、服务等）。 品牌信用 品牌影响力包含两方面的

含义：一是电子商务网站本身的品牌影响力；二是销售产品

的品牌影响力。前者是投入营销费用加上后续服务逐步建立

，而后者是产品自身品牌影响力带来的。作为新设立的网站

必须要通过营销和主营产品的选择解决品牌影响力也就是信

用的问题。 营销推广 营销需要分阶段和根据厂商自身情况选

择。仅仅依赖一种营销渠道（不论是线上还是线下）难以实

现理想的效果。厂商应该根据产品定位和品牌，结合营销预



算选择营销渠道。如资金实力允许，前期应选择线下ＤＭ直

销、线下与线上促销活动结合、线下＋实体店相结合、植入

式营销等进行整合营销。但最终为提高利润率和营销的ROI

，应该将订单完成尽量转移到线上完成，线下仅提供体验和

推广。 网站建设 仅仅做好前期的工作还不够，网站还需要对

用户有着非常深入的了解，合理的设置购买流程、产品分类

等，提供给购买用户好的用户体验能有效提高转化率，将营

销效果最大化，并节约后续营销成本。如通过Web用户分析

数据获得用户浏览行为给产品部、市场部及决策提出一些可

预见性的支持，在此基础上根据图形设计、心理学、人机工

程学、社会学等学科知识增强可用性、易用性，增强消费者

对网站的依赖性等。 物流配送 在完成网上电子商务交易后，

电子商务网站需要向消费者配送相关物品，物流系统的完善

性将为电子商务带来更好的口碑宣传和良好的用户感受。但

对于刚成立的电子商务网站而言，建立物流配送体系成本较

高，因此需要选择较好的物流合作伙伴，并在未来资金实力

允许情况下，建立库存运维中心，以提升货物到达率的提高

；完善物流信息化平台，以提升电子商务网站整体运营能力

。 售后服务 在完成网上电子商务交易后，还需要提供良好的

售后服务保障。尤其是对单价比较高、功能比较复杂的产品

，只有这样才能进一步加强用户对网站的信赖程度和信心，

能吸引用户后续购买。 客户关系维护 在一个购买周期结束后

，网站还需要根据积累起来的用户数据库定期做客户关系维

护。了解用户需求及满意度，并改进网站后续服务，提升网

站黏性，使用户形成循环购买和好的口碑，进而进一步提升

网站销售量降低营销成本，最终实现盈利。 在以上7点核心



因素基础上，艾瑞最新研究数据也显示，用户博客、社区、

比较商品网站以及电子商务网站评论系统获得信息，来支持

消费者决策，因此购物网站也需要关注用户评论及口碑等相

关各项指标。 综上所述，电子商务未来的发展，不仅需要关

注行业的发展动态和市场前景；更需要关注网站运营中各个

环节中的细节，才能在激烈的竞争环境中和经济形势出现下
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