
从电商业态分析看淘宝卖家的迷思和出路 PDF转换可能丢失

图片或格式，建议阅读原文
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E7_94_B5_E5_95_86_E4_c40_645751.htm 一、目前电商界出现

的一些现象 1、大的B2C平台以前都是做垂直性的平台，像当

当专业做书；红孩子做母婴用品；凡客诚品做衬衫和T恤衫为

主；京东做数码产品，而目前这些平台都在多元化，原来在

自己领域生存的很好的平台，目前短兵相接直接竞争，我相

信三五年后，几家独大的局面一定会出现。 2、京东商城

的400电话以前在页面非常显眼的位置出现，而目前要找这个

电话已经非常困难了。说明京东有了一定客户积累和信任后

，叫客户自动下单的意愿已经浮现，当当在这方面是走在前

面，因为产品的标准化程度比较高，基本不需要询问客户就

会自动下单。 3、目前像我们这样淘宝商城的卖家，要进京

东、凡客V 等平台，必须要向这些平台铺货，账期是1个月左

右(不同平台账期会有所不同)，货物直接从他们建立的储存

中心直接发货。这说明以后我们只需要提供产品即可，公司

的仓库人员可大部分可以下岗了； 4、进入这些大平台后，

产品营销的活动都是平台来组织策划，我们公司的市场策划

推广人员也没事可干了，保留一个岗位就是和这些平台保持

联系的工作人员即可。 而目前的淘宝卖家中，客服、仓管、

市场占了公司80%以上的人力，除去这些人员，我们还能剩

下什么？ 二、电商三五年后业态分析 1、B2C平台(淘宝商城

、京东商城、麦考林、凡客V 等) 趋势一：客户不在线，客户

无需咨询直接下单 趋势二：所有的货直接集中到物流中心统

一发货，卖家只需要提供性价比高的产品即可 趋势三：无需



卖家做营销和策划，平台会自行安排产品的推广，客户出于

对平台的信任，会在平台直接下单购买 趋势四：淘宝的大卖

家逐步会演变成产品的提供商，产品研发和品牌会成为重中

之重，好产品将会有很好的发展 2、C店会继续存在，但发展

的前景有限 一是淘宝的推广资源逐步向B店倾斜，C点的资源

将越来越少 二是淘宝的推广成本越来越高，从而降低卖家的

毛利润 三是随着电子商务的发展，进入这个领域的同行会越

来越多，价格战不可避免，会进一步挤压卖家的利润空间 3

、团购(电视购物的网络版) 现在团购网站很多，但最后生存

下来的，会形成几家独大的局面 三、淘宝卖家出路 以下三个

方面是我个人的一些看法，请大家批评指正： 有实力的卖家

考虑去开独立的B2C平台，但面对的是像京东、当当、凡客

等强大的竞争对手，挑战很大 做一个优质产品的提供商，具

有产品研发能力，在产品上有一定的定价权 安心做一个C店

，每年有固定的收入，当一个小老板，比一般的上班一族要

强。 相关推荐： 电子商务物流“军备竞赛”愈演愈烈 电子商

务网络营销应对经济危机是必然 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 


