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，本身就是传统零售业结合线上资源，利用卖场既有资源扩

张销售和服务的一种手段。 在这个层面上，卖场电子商务只

是实体卖场的补充和延伸，而不是一个独立存在的模式，这

是我们全文的分析的基础和前提。传统零售业投资建立的独

立于实体卖场体系的电子商务模式，不属于本文探讨的内容

。 现在我们把焦点退回到卖场电子商务。 所谓卖场电子商务

，咋听上去就是建立一个网站，再寻找一个库存中心和订单

处理中心，外加寻找配送力量解决最后一公里的问题。表面

上貌似是这么回事，但是如果说到可行性分析，那就要从宏

观（价格和销售体系）和微观（供应链营运操作）两个层面

来分析。 宏观层面，实体卖场将面临两大难题：一、区域价

格体系问题；第二、市场分割问题。 一、区域价格体系 在上

篇卖场模式的分析中，可以得知独立式卖场和配送中心式卖

场由于各卖场采买体系的独立，而会出现区域内各卖场价格

不一的情况。举个最简单的例子来说，假设目前在甲区域内

存在独立式卖场A和B，两卖场卖同样的东西，但是价格不一

。在一般情况下，因为卖场各自覆盖不同的区域，所以也就

不存在相互的价格倾轧。但是如果在区域甲开设卖场电子商

务，当三者价格体系不一致时，原本和谐的价格体系就会出

问题了： 当网站价格低于任一实体卖场价格时，会对该卖场

销售进行直接冲击. 当网站价格高于任一实体卖场价格时，又

会对电子商务销售进行直接冲击. 最终，网站和实体卖场都不



得不奉行“逐低原则”，即网站和网站覆盖区域的实体卖场

的低价将成为整个价格体系的“短板”，这将直接扰乱传统

零售业的价格体系，如果传统零售业还经营批发和B2B业务，

还可能面临炒货商在同一区域开展低买高卖的“窜货”窘境

。 因此，在独立式和配送中心式的卖场模式下开展电子商务

，除非把网站设计成和每店匹配的独立页面（类似门户网站

根据城市划分的**社区站，**店站），同时各个页面都拥有

和对应卖场统一的产品和价格，并做到各页面的分别维护。

但是这样下来的维护和开发成本就未免太大，和电子商务集

约规模化而节省成本的初衷相违背。因此相比较而言，集中

采购和集权式卖场更易于开展卖场电子商务。这样线上线下

的价格体系和商品基本可以对应且可以避免造成网-店之间的

内部冲突。 然而，此卖场电子商务模式也只局限于价格体系

统一的区域。当电子商务业务要向纯B2C公司一样推向全国

乃至世界时，只要电子商务覆盖范围内无法实现价格或采买

的统一，那么就会造成区域内价格体系的混乱。然而，作为

卖场的补充，电子商务不足以逼迫传统零售业改变久经考验

的根据区域建立的独立采买和价格体系，除非传统零售业愿

意为网-店价格差买单，不然卖场电子商务平台注定是区域性

，这直接表现在网购业面的“一网多站化”和“价格区域化

”。 二、市场分流问题 当卖场电子商务和实体卖场销售的产

品出现重叠时，除了价格倾轧问题外，还会造成对既有客户

的分流。对于实体卖场来说，既有客户的分流虽然意味着营

收的降低，但是对过于饱和的卖场，却也是一种解脱和减负

。这就不得不提到卖场的成本模式问题了。 卖场的成本模式 

卖场的日常营运成本主要由卖场租金，人力成本，设备折旧



和低值易耗品购成。每座卖场因场地受限，在设计之初都有

日均客流预估和最大客流承载上限的标准。原则上，进入卖

场的客流（这里不考虑实际转化率）越高，平均销售边际成

本越低，当卖场销售客流饱和之际，支持销售的单位营运成

本降到最低，但是当销售客流超过卖场最大可承载量时，卖

场的营运边际成本就会升高。 举个例子来说，某卖场初始设

计日均收银岗位10个（最大岗位15），每个岗位从开门到打

烊最多可以接待100名客户，那么实际上该卖场日饱和客流量

是1000，最大客流上限是1500； 如果日均客流只有500客，那

么平时的卖场就会出现人力和设备闲置，人流冷清，收银口

部分关闭的情况。此时的员工负荷率、商品周转率、场地和

相应辅助设别（如卖场提供的停车场）利用率都偏低，单位

销售的营运成本最高； 如果日均客流偏高到达1000-1500客，

此时的卖场员工应该是满负荷工作（可能兼有微量加班），

商场客流熙熙，收银不间断但总体不拥堵（根据传统零售业

卖场标准，卖场饱和运转的标准是收银口全开，排队队均人

龙3-5人），停车位有闲置但总体饱和。此时库存周转最快，

场地利用率最高，卖场单位营运成本也最低； 如果日均客流

飙升到2000客时，就会出现停车位全满，商场人满为患，热

销商品发生缺货，收银口全开且收银排队大摆长龙，操作员

工加班严重超时的情况。此时设备加速折旧，客户满意度下

降，员工疲劳和加班开支飙升，卖场单位营运成本开始不断

攀升。 因此，在卖场客流在饱和乃至超负荷的基础上，卖场

电子商务的分流能对卖场的减负起到积极的作用。若同一区

域内存在多家竞争者但市场仍未饱和，那么卖场电子商务无

疑是在不增加实体卖场负荷的前提下抢占区域市场的最快手



段。相对而言，如果在那些还未达到客流饱和的实体卖场区

域开展电子商务，那么销售的分流无疑会使这些弱店的经营

雪上加霜。 因此在宏观层面上，在无法确保卖场电子商务和

实体卖场营销100%差异化的情况下，卖场电子商务适宜在以

下状态下卖场模式开展： 第一，集权式和集中采购式的卖场

模式； 第二，第二，尽量选择实体店经营成熟的区域（营运

过饱和的区域），同时避免在电子商务开展区域内有新生或

本身经营状况不佳的实体卖场存在，从而把内部消耗降到最
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