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https://www.100test.com/kao_ti2020/645/2021_2022__E8_B7_B3_

E5_87_BA_E4_BC_A0_E7_c40_645035.htm 随着电子商务的不

断普及，网上销售已经不是什么新鲜事。不过，对很多传统

企业来说，新型的网上营销模式依旧是陌生的。作为南京的

老牌食品加工企业，三鸿却跳出传统的营销模式，利用电子

商务搭建起了另一个销售网络。 知名电子商务网站都能找到

我们的身影 成立于上世纪中期的江苏三鸿食品有限公司，前

身是一家老国企南京鸡鸭加工厂，2003年完成改制，食品加

工一直是公司的主营业务，产品主要包括肉松、鸡鸭加工食

品等，年销售额约为1个亿。 “建立电子商务平台，主要是

为了拓展现有的销售渠道。”公司副总经理赵健荣告诉记者

，公司的传统销售渠道主要包括经销商、超市、卖场和自营

门店等，眼下都已经相对成熟。而对于一些没有经销商的地

区，要想快速有效地拓展销售渠道，电子商务是最好的途径

。 2007年年底，公司的电子商务平台全面铺开。在阿里巴巴

、淘宝、易趣、拍拍等知名电子商务网站上，都可以找到三

鸿的身影。阿里巴巴的“诚信通”专门针对小型批发商和经

销商；淘宝等网站则专门针对零售市场。不到两年的时间里

，网上销售渠道的销售额不断攀升，目前已占到公司总销售

额的5%左右。 “5%的占比虽然不高，但公司从电子商务中

得到的，不仅仅是销售数字的提升。”赵健荣说，传统的销

售渠道中，实体客户购买了三鸿的产品，公司要想得到客户

的反馈非常不容易。而网上销售渠道打通后，便捷的买卖双

方网上沟通模式，以及网上的评价系统，都能把客户的意见



和建议及时传达过来，包括产品质量、服务、物流、诚信指

数和网络形象等，非常全面。这样，客户到底想要什么样的

产品，产品应该朝着什么方向改进等，都有了明确目标。比

如，各个地区的客户口味不一样，公司可以根据客户的反馈

按不同的需求配货。本文来源:百考试题网 通过对网上客户反

馈信息的搜集，公司还能够有针对性地培养忠实客户。网上

的交流可以更直观地了解客户的喜好，建立起相应的客户档

案，采取有针对性的营销措施，更好地抓住每一位客户。 自

有网站建设也不容忽视 在信息时代，网站也是公司重要的形

象窗口之一。打开三鸿的网站，新闻中心、在线订购、会员

中心、招聘信息等一应俱全，同时还支持英文版本。三鸿公

司的网站建立于2006年，赵健荣说，成立网站，也是公司扩

大业务量，扩大知名度的需求。 “关键词搜索”是公司网站

的重要营销手段之一。在百度等知名搜索网站中，只要输入

“肉松 鸡鸭”、“儿童肉松”等关键词，搜索结果第一页总

会出现三鸿的身影，这一个看似不起眼的“小小”举措，大

大提升了三鸿的知名度。 三鸿公司还很重视网站的维护。“

身边很多企业都建立了自己的网站，但可惜的是，因为疏于

维护，很多网站成了‘死网’。”赵健荣表示，公司的网站

是定期维护的，相关的信息及时更新，板块也不断出新，保

证客户打开网站，看到的是一个充满活力的三鸿。相关链接

：浅论电子商务B2C模式的创新策略 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 


