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销售企业网上销售产品的市场选择1.网上市场能否节约交易

成本通过更有效率地处理，降低交易成本是当前企业参与电

子商务活动的首要原因。一个企业从生产经营到产品销售的

过程中有许多环节是可以精简的，企业应详细分析整个业务

处理过程，特别是销售过程，以便发现网上市场节约成本的

环节。2.该产品的电子商务市场是否发展得很快 。虽然从总

体来说，电子商务市场的潜在利润越大，企业界建立它的热

情就越高。但是，还需要考虑另外一些因素。当一个企业关

键产品的电子商务市场发展得很快时，该企业和它的竞争对

手就有动力迅速建立起一个电子商务市场，以便获得先行优

势或建立进人壁垒，这对买方、卖方和中介商都适用。通常

，一种产品的电子商务市场的发展速度取决于两个方面的因

素，即当前交易的无效率程度和买方的成熟性。交易的无效

率是由信息的不对称、产品分销层次过多、分销体制过于复

杂、供求双方太分散等原因造成的。消费者的成熟度通常与

消费者确定具体产品的能力、对产品差别化的证确理解等因

素有关。交易无效率程度高和消费者成熟度高的产品类型，

如维修服务、个人电脑、旅行服务、网络产品等最有可能进

入电子商务市场。Dell公司正是看到个人电脑上网销售的市场

前景，迅速建立起自己的销售网站，开拓了新的网上市场。

对于那些快速变化的产品，购买者的战略应该是尽量多地利

用电子商务市场，以便节约成本；而供应者的战略则应是利



用电子市场以获得更多的消费者，并阻止或推迟买方控制型

市场的形成；中介商的战略则是集中精力吸引市场买卖双方

中的关键群体参加到它的电子市场中来。3.企业是否具有较

高的市场份额和市场优势为了确定什么样的市场战略对卖方

最有效，需要考虑卖方的市场优势和产品的品牌知名度两个

因素。如果某企业是这个行业的主导厂商，且其产品具有明

显的品牌知名度，那么它就应该考虑建立自己的网站来销售

产品。作为路由器市场的主导厂商Cisco公司，就是利用它的

品牌知名度在其网站上获得大量的客户。而那些缺乏足够的

市场优势和品牌知名度的厂商，则可借助其他网站同时进入

多个电子商务市场，以扩大自己的销售范围。对于买方，电

子商务市场战略的选择略有不同。这里关键的因素是买方的

采购量和潜在供应商的数量。对于有许多供应商且采购量特

别大的购买者可以建立自己的网站，或者用与其他大买主合

作采购的形式迸一步加强买方的市场势力。合作采购的形式

还适用于许多小买主的联合采购，对于有大量供应商的小买

主则可以利用企业集市(Business mall)，以便对更多的供应商

进行比较。另外，由于供应商之间同样存在着激烈的竞争，

在这种情况下，招标采购也是一种可行的方式。 100Test 下载

频道开通，各类考试题目直接下载。详细请访问

www.100test.com 


