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https://www.100test.com/kao_ti2020/644/2021_2022__E4_BC_A0_

E7_BB_9F_E7_BB_8F_E9_c40_644939.htm 电子商务营销在2009

年一开始就以超出人们的意料速度发展，许多营销专家纷纷

在各种论坛、博客、杂志等媒体发表文章 ，对于电子商务营

销大面积冲击传统营销市场提出各自的看法，其中最为突出

的有三个： 一是电子商务营销带来的网络品牌是相对独立的

体系，有的品牌在网络上已经远远超过传统营销市场的品牌

知名度，但一旦提起网络品牌案例与发展，许多门户网站或

是传统媒介对网络品牌高速发展不能一下子适应，并且在某

些方面表现的非常无知，怀疑网络品牌形成是否有做广告的

嫌疑?许多网络品牌的诞生就成了“后娘”养的，到处受到封

杀。说明电子商务营销的迅猛发展，就是连从事网络运行的

许多门户，也无法适应对网络品牌经济发展的新生事物快速

认同和适应。 二是网络经济的发展，最不能适应的就是传统

的经销商，几乎有99%的从事传统营销的经销商，对于电子

商务营销中网商的地空运行一无所知，并且对电子商务各种

形式的经销行为非常排斥。形成了网商全面进入传统经销商

行列的反逆流竞争。使传统经销商面临着大量市场份额被网

商通过地空结合运行方式，拉走了大量的传统业务，特别是

原来连锁营销体系从传统向网络实体相结合的双保险营销，

严重地制约了经销商的原有优势，形成传统经销商与网络网

商之间的市场竞争。 三是大量的中小企业，也开始从事电子

商务营销，据有关专业公司的数据统计，今年中国中小企业

，特别是终端产品企业几乎有39%从原来的传统营销转入到



以电子商务营销为主体的网络营销中来，形成了中小企业本

来没有资金进入全国市场的特色、优质产品，一夜之间成为

网络的宠儿，也使许多中小企业在死亡线上抓到了救命稻草

，起死回生，中国约有13%的眼看倒闭的中小企业再一次通

过网络站立起来了，而且其竞争的态势再也不是当地的同类

企业，而是全国同类企业。然而，这时中国的许多策划咨询

公司却不能适应电子商务营销的咨询策划和网络营销布局，

在电子商务营销策划上傻了眼，据说叶茂中策划最近在服务

项目上增加了电子商务策划，但到底其对电子商务营销的策

划水平达到怎么样的水平，还有待时间来考证。 看到上面许

多的社会各行对电子商务营销的不适应，不理解，完全在于

对电子商务经济的认识不足，对网络品牌的认识不足，对电

子商务营销运行的技巧认识不足而造成的。在这里，我们重

点讲一讲传统经销商如何去适应电子商务营销的整个网商运

行体系，为传统经销商的转型提供一点基本的专业知识。 第

一，传统经销商需要补上一课电子商务营销的专业课。传统

经销商往往在接触电子商务营销时，第一个认为就是网上营

销产品是否价格体系会冲击传统市场的销售体系。其实，电

子商务营销体系与传统营销体系的产品是完全不同的两个领

域，可以从三个方面来说：首先是电子商务营销的消费者与

传统营销的消费者是截然不同的两个群体，他们在网上购买

产品主要是一般传统市场不一定有的产品，就是有的话，由

于习惯于网上购物，对传统市场的同类产品并不是很关心，

所以，双方在传统市场的消费冲突几乎小的可怜，传统经销

商不必对网络消费者消费竞争而担心。其次是传统经销商还

不能对网络营销中的产品单一性适应。电子商务营销不像传



统营销市场，电子商务营销对消费者可以用大量的时间告诉

消费者其购买产品的特点与独有的卖点，使消费者能更多的

认识产品的专业方面的内容。而传统市场终端消费者是不可

能有那么多的时间来了解产品的全面特点。更为重要的一点

是电子商务营销产品对消费者的诉求是非常单一性的，要是

说产品功能太多，特点太多，一般网上的消费者是不能接受

的，网上产品需要用更专业的内容来支持网上的销售，不像

传统市场有时越专业不一定能让消费者接受，这就需要传统

经销商对电子商务产品营销需要更多的去了解其单一性突出

特点，只有抓住这一特点，才能成为一个合格的网商。最后

是传统经销商对于价格运行是最为敏感的。特别是窜货，是

传统市场的一大顽疾。而电子商务营销市场网络平台展示面

虽然很大很广，但由于其网络经济的特点，只要企业对网商

的管理严格，一般是不可能出现窜货现象，也无法窜货。电

子商务营销对于网店的管理与下级网商的管理，应当由企业

来进行管理，但许多企业由于对电子商务营销的不熟悉，往

往对价格的控制想当然的多，这也提醒传统经销商你需要学

习两点经销经验：一是最好把企业里你相中的产品进行全国

传统与网上代理，这样就完全让你控制了地空整个体系的价

格命脉。二是当没有办法进行全面独家代理时，最好的方法

就是做同城网际的地空营销策略，这是目前对于电子商务与

传统营销最为有效，也最为保险的双战略“毒招”。但要全

面掌握电子商务的运行特点并与传统经销产品相结合起来，

做到地空双向结合，成为一个能够适应现在市场的经销商与

大网商，需要传统经销商放弃许多陈旧的传统经营方式，去

及时的补上电子商务营销的这一课。 100Test 下载频道开通，
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