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最热的朝阳产业，整个电子商务行业所产生的交易额近些年

来逐年攀升，在整个互联网行业中的比重也是越来越大。开

拓电子商务已然成为当前所有企业都在考虑的问题，像是李

宁、百丽、蒙牛、中粮、苏宁等不同类型的传统企业都在涉

足电子商务领域，其中更是不乏一些将电子商务上升到企业

战略的层面。 当然“车有车道，马也马道”，不同的公司看

待电子商务的视角也略有不同，因此在企业实际接触电子商

务的时候则发生了一些微妙的变化。接下来笔者根据对传统

企业的观察进行一些分析，希望能够对大家有所帮助。 目前

，传统企业介入电子商务大致可产生以下几种不同的方式： 

一、借力打力型 借助成熟的电子商务平台拓展自己的电子商

务业务，这种方式可在短期内实现不错的交易流水，企业会

在小范围试水成功之后逐渐加大投入完善自身电子商务体系

的建设。 大家仔细观察一下目前的电子商务网站则不难发现

，许多品牌商品会同时在多个第三方电子商务平台上面进行

销售，这些商品也会分别出现在一些垂直的B2C电子商务平

台上，企业通过这种方式将生产与销售更加紧密的联系在一

起。 我们拿“渠道”的概念来理解这种行为会比较容易理解

，借力打力型是将电子商务作为一个新的散货渠道来进行使

用，这种企业在短期内对于是否在网上塑造一个新的品牌或

者延深原有品牌的事情并不感兴趣。大多都是以销售为主导

，关注的都是实打实的现金流水，这也是为什么我们会在许



多平台上发现同样商品的缘故，而不同的价格则是由于代理

政策或渠道量级的关系。 二、单打独斗型 企业启动自己

的B2C电子商务平台，将前端展示销售系统与后端生产管理

系统进行对接，从而提升企业整体的运作效率，还有一个好

处就是能让企业更加直接的接触到消费者。单打独斗型的操

作方式比较适合那些具有单一品牌的企业进行使用。 电子商

务在这些企业中一般情况下会表现为一个独立部门或一个项

目的形式放在市场营销部门。这种方式较上面所说的“借力

打力型”所产生的效果会略有不同，并不能在短期内产生较

好的经济价值，但长期运营下去会对公司品牌价值有所提升

。看上去很像是信息收集的一个互联网观察站，只是这个观

察站还能卖东西罢了。 三、全局部署型 这种打法与以上两种

有所不同，他不是针对具体哪一个环节进行的操作。简单的

说全局部署型是将以上两种方式方法进行融合，并且再做进

一步的提升。 具体表现形式会是将原有线下的资源与线上的

互联网布局整合在一起，从市场需求出发把所有的销售信息

通过不同的渠道汇总到数据处理中心，然后将这些信息导入

自己的供应链体系，最终实现“企业经销商消费者”的大一

统。事实上，目前的个别企业已经将自己的电子商务体系与

线下营业网点的POS系统进行了对接，并且还在互联网上开

展了全网电子商务的布局操作。 借力打力型、单打独斗型、

全局部署型三种方式是目前一些传统企业在介入电子航务的

不同选择。但是无论传统企业选择哪种方式，还是再自由组

合形成别的什么模式，大家都会在未来三到五年时间内纷纷

上网开展电子商务。笔者相信，在不久的将来我们将会看到

数不胜数的优秀“电子商务企业”，到那个时候电子商务的
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