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5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_643648.htm 经济危机的全球化不

仅影响到中国为数众多的外向型企业，也对既有的销售体系

和渠道架构形成严峻的考验。百安居中国业务2008年亏损5亿

，家得宝、沃尔玛大幅收缩门店数量，美国式的大卖场文化

没有像预期那样在中国收获丰硕果实，反而在经济危机的全

面冲击下陷入冲冲困境。传统销售领域的卖场化“先进模式

”如此遭遇，电子商务领域又会如何呢? 虽然马云在5月高调

举行网商交易会，强调卖场化电子商务平台的竞争优势.然而

市场形式并不象宣传所说的那样“直逼广交会”，反倒是广

东政府6月中旬举办“内销版”广交会与传统的外销广交会形

成呼应。这说明无论是政府还是企业，都对卖场化电子商务

具有的风险始终心存疑虑。实际上，电子商务去渠道化的彻

底颠覆方式并没有得到企业界的充分认同.除了C2C涵盖的以

个人为主的网商之外，愿意用承担传统渠道损失的代价来换

取一个未知将来的企业网商并不多见。是直接跳过渠道上马

电子商务，还是折回去上马内销渠道，相当多原本致力于外

销的制造企业都在如何决择面前踯躅不前。 复星国际主席、

国内著名企业投资者在谈到“安全边际”时说：“每一次投

资，你只能做你能够承担得起失败的投资”。对于非互联网

企业而言，电子商务只是依托于互联网传播平台和网络信息

新技术的一个工具而已，它本身并不产生产值和效益.任何一

个企业，在考虑上马电子商务的时候，能否优化企业的营运

和提升企业的效率，能否拓宽现有渠道的范围、挖掘现有渠



道的能力，实际上是一定会关注的问题。空中楼阁式建立的

电子商务对于白手起家的C2C淘宝商户来说也许是有价值的

，但对于浸染市场多年的传统企业而言无异于纸上谈兵。 幸

而电子商务不止阿里大卖场这一个模式。据《21世纪经济报

道》：2008年以前电子商务的销售模式集中在淘宝、京东等

卖场化平台上.进入09年之后，企业自主电子商务的大潮涌动

了，格兰仕、七匹狼、佐丹奴、达芙妮等等传统业务的领军

者，纷纷自己组建电子商务部门，开展电子商务业务。 据业

界关注已久的消息，企业自主电子商务架构的首要开发和服

务商ShopEx本月将推出名为“分销王”的B2B产品.在我看来

，这对于那些致力于企业自主电子商务业务和即将创建企业

电子商务渠道的用户来说无疑是莫大的好消息。他们原本持

有的风险担忧将在ShopEx分销王的B2B新产品面前迎刃而解。

企业自主电子商务在之前的业务实施中仍然面临一些难题，

佐丹奴和达芙妮此前的国内市场电子商务收入虽然已经达到

千万元量级，但比起传统渠道贡献的营业额而言，仅为1%左

右。对于已经开展自主电子商务业务的企业而言，要迅速提

升电子商务业务的业绩贡献.对于尚未开展电子商务业务的企

业而言，要在上马电子商务架构的同时，实现与既有渠道的

协调而非冲突.这两方面的强烈需求，远远超出卖场式的“传

统”电子商务模式能够提供的能力。虽然目前卖场式电子商

务的总量不算小，但分摊到具体的商户或者企业来讲，就显

得非常寒碜了。我们值得期待的是，这两种需求产生的对一

个能够兼顾和协调传统渠道管理和网上新业务创建能力的电

子商务架构的强烈呼唤，可以由ShopEx即将推出的面向网络

分销的B2B新产品“分销王”来满足。 通过ShopEx“分销王



”这样的双模式企业自主电子商务架构，对于厂商而言，有

能力快速发展分销商，快速铺货，这实际上可以看作是对传

统分销模式的信息化改造。同时，通过ShopEx双模式企业自

主电子商务架构，对于下游分销商和终端顾客而言，可以迅

速确定和接受产品来源，可以借助电子支付工具实现快速回

款，这可以看作在尊重传统渠道既有利益前提下实施的电子

商务变革。另外，通过ShopEx双模式企业自主电子商务架构

，企业可以在缺乏经验的前提下迅速创建、实施并维护一套

功能强大、市场监管能力充沛的自主电子商务系统，比起参

与到卖场化的电子商务模式中，这是一项尊重企业自身个性

特点、宣扬品牌优势和避免既有竞争优势流失的安全而行之
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