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股吧)子商务，在过去的12年里我们一起经历了许许多多，12

年的发展使中国电子商务市场愈发成熟，无论是企业、消费

者、还是政府部门均对电子商务的发展给予了高度的信任与

支持，未来中国电子商务的前途也是一片光明。作为众多电

子商务模式之一的B2C模式，近些年也得到了迅猛的发展，

并于2009年脱颖而出成为中国电子商务的中坚力量。 几年前

由于易趣网、淘宝网等第三方C2C平台的大行其道，导致许

多企业与业内人士均不同程度上对B2C的可行性存在着的质

疑。如今，已经没有人再对B2C的未来前景有任何的怀疑，

除了当当网、卓越亚马逊、京东商城、红孩子等优秀的B2C

企业之外，就连始终坚持C2C的淘宝网也将B2C大规模的拓展

到自己的平台上，并打造出C2C与B2C两种电子商务模式并行

的综合电子商务平台。互联网巨头“百度”也推出了B2C模

式的电子商务平台“有啊”，种种迹象表明B2C已经成为电

子商务行业的中坚力量，并将在未来几年大行其道，成为中

国电子商务的真正支柱。 淘宝网为中国电子商务做出了许多

的贡献，其通过C2C的模式培养了中国数以百万级的个人电

子商务卖家，并在此基础之上开拓了B2C商城，吸引了大量

的传统企业入驻；另一方面，许许多多在淘宝网起家的个人

网商（大买家），根据自身发展的需要，正从单一的淘宝网

店向B2C独立平台的方向快速转移，为不可逆转的B2C浪潮提

供了强有力的支撑。 中国互联网发展到现在，网民数量与网



购用户的数量已经产生了翻天覆地的变化。据中国互联网络

信息中心CNNIC2009年7月发布的报告显示，截至2009年6

月30日，中国网民数量已达到3.38亿，我国互联网普及率已

达25.5%，网购用户为8788万，年增幅高达38.9%，而随着国

内信息化建设的高速发展，网民的数量以及网购群体的数量

也将会继续呈现一个高速增长的发展态势。 而如今接近1亿

的网购群体中蕴含着多大的商机，相信所有的传统企业都已

经看到，B2C未来所可承载的商业规模，以及所产生的商业

价值也已经崭露头角。 眼前如此繁荣的景象，不禁要问：互

联网到底有多大，互联网的价值到底有大，电子商务的市场

到底有多大？ 相信这个问题，直至今天仍然困扰着许多人，

相信谁也无法准确的给出一个定论，我们只能说互联网很大

，互联网的价值也很大，电子商务市场也很大。 在已经过去

的2009年，互联网的声音充实着我们生活的方方面面，就连

传媒的主导者电视媒体也将互联网作为一个重要的信息来源

，并主动与互联网进行紧密的联系。现在，传统的商业模式

也充分感受到互联网的力量，并被互联网的魅力所吸引，从

而导致数以万计的传统企业义无返顾的进入互联网冲进电子

商务，其中更是不乏有身家百亿、千亿、万亿的传统巨头。 

在传统的线下商业模式中“企业”不断了解客户需求、市场

需求的前提下，优化自身的设计与生产制造能力，强化前端

的需求链与后端的供应链管理能力，并形成了固有的一套成

熟的商业模式。而在传统商业模式中形成的“渠道”自然而

然也成为了重中之重，“渠道为王”的概念也随之诞生，这

四字真言也成为了绝大多数传统企业信奉的真理。 有这么一

个笑话，有人想了解某个数码产品的具体情况，于是打



开Google输入“百度”，然后在“百度”的搜索框里开始自

己的搜索之旅。事实上，在互联网上没有任何一个站点可以

覆盖所有的互联网用户。那么，传统企业又当如何面对这样

的互联网迷局，怎样选择适合自己的电子商务策略呢？ 目前

，传统企业进入电子商务的最佳策略无疑是B2C模式。然而

，B2C并不仅仅是简单意义上的产品直销，它是基于互联网

的一种零售模式。而围绕B2C电子商务的IT系统、互联网知识

、呼叫中心、信用支付体系，以及物流配送体系均不同程度

的影响着传统企业进入互联网开展电子商务的进程。因此，

采用什么样的B2C模式则显得更加重要。 对于中国绝大部分

的传统企业而言，全网的电子商务策略也许才是最佳的选择

。 那么，什么是全网电子商务呢？ 简单的说“全网电子商务

”就是将企业的产品、服务通过直销、分销、以及传统的批

发等销售方式拓展到整个互联网的一种电子商务应用模式。

这种模式，既可以满足企业直接接触最终消费者的需求（了

解消费者需求），迅速改进产品与服务，建立真正意义上的

“以客户为中心”、“随需应变”的高效商业模式。并且在

“全网电子商务”的基础之上，又可借助传统企业固有的线

下供应链优势，充分发挥自己的电子商务平台销售能力，最

终为企业带来利润的最大化。 那么传统企业如何实现自己的

全网电子商务，笔者认为首先要具备五种能力：合适的业务

策略（商业模式）；良好的客户体验平台；快速获得客户和

留住客户；面向全网营销的更高的运营效率；优质的产品和

高度整合的供应链。 具备以上五种能力之后，传统企业可以

遵循这样一种轨迹拓展自己的全网电子商务，具体如下： 一

、建立官网品牌B2C； 作为众多传统企业进入电子商务的常



规方式，首先“自建独立B2C电子商务平台”，由企业建立

独立电子商务公司或成立专属电子商务部门来进行运营管理

，并充分利用公司原有的线下“成熟品牌”资源，构建线上

线下立体化的销售渠道。 目前的百丽、蒙牛、李宁等大型传

统企业在电子商务的初期，都选择了这第一步。依靠自身强

大的品牌影响力，从内部组织机构的优化开始，将电子商务

与公司整体发展战略相融合，从供应链、仓储到配送，建立

属于自己的网络商业帝国。 二、选择合适的电子商务平台，

拓展直销领域； 自建独立B2C电子商务平台使传统企业在互

联网上强化了自身的品牌优势，有助于企业品牌战略的发展

，但是短时期内凭借自由B2C平台实现巨大盈利并不客观。

平台的用户积累、网络营销团队的组建、市场推广的时间周

期、线下优势资源的整理利用等短期制约因素，导致许多传

统企业需要借助成熟的互联网销售平台作支撑，比如淘宝网

、拍拍网、百度有啊、当当网、京东商城等优秀的电子商务

平台。 事实上，传统企业在这个阶段中是将第三方平台视为

互联网上的一个销售渠道，并进一步通过直销的方式来获取

更多的客户与销售业绩，最终形成网络直营的连锁店的状态

。比如联想与淘宝网合作建立了的淘宝商城联想旗舰店，就

是联想借助淘宝商城的人气短期内实现线上销售的快速增长

，以及企业运营模式的顺利转型。 三、立足全网，开展复合

营销； 基于上述的两个步骤，传统企业拥有了庞大的直销数

据库，对于消费者的消费数据也有一定程度的积累，对于企

业产品的发展以及市场策略的调整提供了强大的数据支持。

同时，通过网络直销也锻炼了企业在面对电子商务的后端供

应链的整合能力。 基于庞大的互联网市场，网络直营连锁店



的模式还是不能完全覆盖线上的消费者。因此，复制和升华

原有线下的分销与批发等模式则变得尤为重要。比如苏宁则

采取和国内第一的搜索引擎公司百度合作，在构建平台的同

时百度为苏宁提供B2C搜索营销解决方案，凭借百度的优势

资源提升苏宁易购网的体验；百丽则通过国内最大的电子商

务软件及服务提供商ShopEx的帮助，通过ShopEx拥有的近50

万独立B2C零售商大力发展网络分销渠道，同时也借

助ShopEx所提供的“全网电子商务解决方案”将自己的产品

卖到了亚马逊、红孩子等第三方平台上。 今天，全网电子商

务已经不再是一种理想，而是真真切切的现实。通过全网的

复合营销体系建立，传统企业挟强大的供应链能力、品牌优

势、等各种优势资源进军电子商务，已经成为2010年中国电

子商务市场的一大趋势。而全网电子商务模式也使得更多的

传统零售业企业和网络零售业企业拥有了更为广阔的发展空

间。未来的电子商务将会呈现为“线上线下高度统一”、“

各种优势资源相互补充”的全新商务模式，相信在不久的将

来“制造业”与“零售业”都会在新的商业秩序下寻找到适

合自己的成长之道。 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 


