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子商务风云暗涌。Vancl凡客诚品超越网上直销衬衫PPG先行

者，在与众多介入服装电子商务的同行较量中遥遥领先；在

中国这样一个母婴消费需求巨大的市场环境下，涌入母婴垂

直B2C领域的企业似乎还在不断地增加，红孩子现在比谁都

红，继续赚着女人和孩子的钱；而国内3C网购专业平台京东

商城360Buy，更以高速地扩张占有B2C的市场份额，首次超越

老大卓越当当，称雄B2C......相信在不久的将来，B2C领域将

缔造更多神话。 在电子商务众多行业中，当属服装电子商务

最受大家所关注。PPG，Vancl，轻公司，生产外包，网上直

销，轻模式，标准化，男士衬衫......将这些关键字有机组合，

便成了服装企业、媒体和互联网的热门话题。 而服装企业开

展电子商务，似乎逃不过以PPG，Vancl为参照物；这一既定

思维的束缚，在一定程度上了影响了目前诸多包括传统服装

企业（也包括其他行业中的传统零售企业）进军电子商务的

进程和决心。 服装企业开展电子商务，别对号入座轻模式 传

统服装企业的电子商务，较于轻模式，在品牌，产品供应渠

道，物流配送体系、仓储、消费终端者、零售经验、售后服

务、各种资源等均有较大的优势。 轻模式的电子商务企业，

不仅需要自行组织产品供应渠道，还需构建仓储及物流配送

体系，投入非常巨大，需要雄厚的资金实力做后盾。 在发展

初期的相当长的时间内，因网站自身的知名度不高，品牌的

搭建须从零开始；消费者需要挖掘和培养，相当耗力，这与



品牌有很大关系；缺乏与供应渠道的议价话语权，网站从供

应商的进货数量少，很难获得较低的进货价格，销售价与进

货价之间的价差小，/百考试题/整理/利润微薄；缺乏零售经

验的优势、无法给予消费者贴心到位的售后服务保障；物流

配送是难题，若自建物流配送体系，不仅耗费时间长（例如

当当网花费了7年时间），且投资巨大，中小型企业难以承担

。若依托邮政和第三方物流企业则不能有效监测物流配送过

程，难以控制物流服务质量及直接获得顾客的意见和建议，

企业在整个业务流程中处于被动地位。绝大多数中小型网站

常常因后续资金不济而陷入经营困境。 通过以上分析，很显

然，传统的企业在开展电子商务有着诸多得天独厚的优势，

我们可以看到像佐丹奴、美特斯邦威这样的服装企业等已做

了尝试。 据研究机构有关服装电子商务研究报告中显示，服

装电子商务网络营销的比例在迅速增长，中国服装电子商务

市场有巨大的潜力尚待挖掘。 特别是在全球经济环境的压力

下，电子商务更是成为包括服装企业等在内的传统企业突出

重围，解决危机的一种好工具。 如何解决网络渠道和传统线

下渠道的矛盾冲突 电子商务，是基于Internet个一种新型模式

。它在一定程度上改变甚至颠覆了企业原有的业务运作流程

，最重要的一点是：它将给企业的利益相关者的利益带来一

定冲突。这些冲突体现在网络渠道和传统线下渠道的冲突。

而这正是传统服装企业，迟迟未敢雷池电子商务的一个重大

原因。 博商软件认为：任何渠道都会有冲突，即使同是传统

渠道不可避免存在着冲突；将冲突化解在最小的范围内，这

样才有利于公司整体的发展。 造成矛盾冲突来自于这两种渠

道拥有共同的客户资源。若能将客户群体、市场进行划分，



或者，在共同享有客户资源的情况下，以保障双方的利益为

前提，采取线上线下相互配合的营销管理方式，则问题可进

一步解决。 解决传统渠道和网络渠道的冲突，必须明确：网

络营销的目的是为了增加用户和厂商的共同利益。也就是说

为解决渠道冲突而做出的市场、客户群划分行为，或采取适

当的营销管理的解决方式是为了增加厂商和客户的价值，而

并不仅仅是为了保护原有的传统渠道。 那么，究竟要如何来

解决网络渠道和传统线下渠道的矛盾冲突呢？ 我们先来讲线

上线下相互配合的营销管理方式,解决的方法大致有以下方式

： 1.网上购物平台由企业搭建，企业把线下的加盟商全部纳

入网上直销阵营，/百考试题/整理/成为商铺成员，加盟商利

用各自的资源引导门店客户网上下订单，加盟商通过客户的

订单获利。此种模式类Shopping Mall大卖场模式，加盟商对

其在线订单直接负责。 PS：加盟商依据客户填写的电话号码

、Email等资料以及派发的购物卡ID（与客户资料统一匹配）

可判断客户的来源，确保其客户不会因网上下单而流失。 2. 

消费者通过企业搭建的网上购物电子商务平台在线下单，所

有订单由企业来接收，然后企业将订单分配给消费者所在地

的经销商来处理。 企业可以在网店上以低于实体店的价格出

售与线下渠道相同的产品，同时，为了保证经销商的利益，

企业可以实行给经销商“返点”的做法。 至于依客户群体、

市场进行划分的解决方法，是基于产品形态、市场定位和用

户购买行为特点等几个因素。简单的方式如采取网上销售的

产品线与线下的产品线互不相同，这样，避规了网络渠道与

传统渠道间的冲突。如报喜鸟旗下投资的在线服饰直销网

站Bono便是这样的方式。 以上解决渠道冲突的方法，仅供参



考。不同的企业各自营运情况是不同的，则实际解决渠道冲

突的方法互有差异。 服装企业开展电子商务的轻与重 在我看

来，传统服装企业的电子商务模式远比PPG，Vancl的更“轻

”，为什么这么说？ 传统服装企业开展电子商务，是将传统

零售业务的供应链及物流体系、线下渠道等各“重”环节进

行的整合，并利用自身的优势（品牌、客户群资源、零售经

验）来实现线上线下的立体营销，相对轻模式来说，服装企

业其实拥有更高的运维控制权，成本投入更小，步伐更为轻

盈。 传统服装企业深谙零售经营，然其在电子商务的网络信

息技术的薄弱则是其不足与劣势之处。 电子商务的一个明显

特征就是：快。 这不仅要求服装企业能够通过市场的动态快

速做出营销策略、方向上的调整，体现在电子商务平台网站

上，更要求网站的更新能及时满足网上销售业务实际开展的

需求（如：功能需求、技术需求、界面设计需求等）。电子

商务网站开发与建设，需要长期系统的维护、优化和升级，/

百考试题/整理/若网店系统平台无法实现因业务的增长而自

由地扩展，那么，电子商务技术上的不足必将成为服装企业

快速开拓市场的一个绊脚石，这样服装企业势必无法及时把

握机遇，造成资金时间上的浪费，从而丧失抢夺潜在客户的

良机和先机。显然，电子商务平台技术是服装企业开展电子

商务的基础。 因此，服装企业的电子商务还得攻破网上商店

平台搭建的技术难关。可考虑通过业务外包解决企业电子商

务网站所需的技术问题。 服装电子商务的未来发展趋势 是不

是所有的传统服装企业都适合进军电子商务呢？ 博商认为：

服装企业开展电子商务，需要正确认知企业自身定位与网购

消费者市场实际需求的对接可能性。 据《2008年中国服装电



子商务发展报告》中有关“中国服装网络购物用户年龄分布

”的数据报表显示：20岁以下，20 ~25岁，26~30岁，31~35岁

，36~40岁以及40岁以上的网购者所占据的比例分别为：0.8%

、30.3%、41.1%、18.1%、5.7%和4.0%。 这样的数据说明：年

轻的消费者显然更热衷于服装网上消费，其市场潜力是巨大

的。同时，这意味着，目前阶段，服装企业若能抓住年轻一

代群体的口味，则能在服装网购市场抢占先机。 国内著名的

电子商务解决方案提供商认为：中国的网购消费人群对服装

品牌的认知、喜爱的不同，以及网购各年龄阶段消费能力和

物质追求上的差异，必然使得中国未来的服装电子商务市场

呈现多层次、多样化的生态。 从正统的男装、女装再到童装

，从大众消费品牌再到小众偏爱，从休闲系列到运动系列，

从低端消费市场再到高端人群...... 中国服装电子商务领域确实

还有很多的蓝海尚待挖掘。 在不久的将来，那些驻足观望的

传统服装企业，势必进军电子商务，冲击未来市场格局，服

装网购市场必将呈现百家齐放，百家争鸣的局面。 届时

，PPG，Vancl，仅仅是服装电子商务领域的沧海一粟。编辑
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