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94_B5_c40_65015.htm b. 广告支持模式。在线服务商免费向消

费者提供在线信息服务,其营业收入完全靠网站上的广告来获

得。这种模式虽然不直接向消费者收费,但却是目前最成功的

电子商务模式之一。Yahoo 等在线搜索服务网站就是依靠广

告收入来维持经营活动的。对于上网者来说,信息搜索是其

在Internet的信息海洋中寻找所需信息最基础的服务。因此,企

业也最愿意在信息搜索网站上设置广告,通过点击广告可直接

到达该企业的网站。采用广告支持模式的在线服务商能否成

功的关键是其网页能否吸引大量的广告,能否吸引广大消费者

的注意。 c. 网上赠予模式。这种模式经常被软件公司用来赠

送软件产品,以扩大其知名度和市场份额。一些软件公司将测

试版软件通过Internet 向用户免费发送,用户自行下载试用,也

可以将意见或建议反馈给软件公司。用户对测试软件试用一

段时间后,如果满意,则有可能购买正式版本的软件。采用这种

模式,软件公司不仅可以降低成本,还可以扩大测试群体,改善

测试效果,提高市场占有率。美国的网景公司(Netscape)在其浏

览器最初推广阶段采用的就是这种方法,从而使其浏览器软件

迅速占领市场,效果十分明显。 1.2.2 有形商品和服务的电子商

务模式。有形商品是指传统的实物商品,采用这种模式,有形商

品和服务的查询、订购、付款等活动在网上进行,但最终的交

付不能通过网络实现,还是用传统的方法完成。这种电子商务

模式也叫在线销售。目前,企业实现在线销售主要有两种方式:

一种是在网上开设独立的虚拟商店.另一种是参与并成为网上



购物中心的一部分。有形商品和服务的在线销售使企业扩大

了销售渠道,增加了市场机会。与传统的店铺销售相比,即使企

业的规模很小,网上销售也可将业务伸展到世界的各个角落。

网上商店不需要象一般的实物商店那样保持很多的库存,如果

是纯粹的虚拟商店,则可以直接向厂家或批发商订货,省去了商

品存储的阶段,从而大大节省了库存成本。 对于发展我国B2C

电子商务,很多学者在电子商务瓶颈(如电子支付、网络安全、

物流体系、法律保障等) 方面提出了自己的策略建议,而本文

主要在企业管理、零售行业、网上市场等方面提出某些设想

。 2.1 从企业管理的角度来看,发展B2C 电子商务的企业应注

意运用以下策略 a. 企业的战略定位要适当。在B2C 电子商务

中,企业与消费者之间的关系发生了深刻的变化,出现了新的价

值连接,产生了新的价值机会。开展B2C 电子商务的首要问题

就是对企业经营带来什么样的价值进行战略定位,如企业开

展B2C 电子商务,是希望开拓新的产品或服务项目,还是延伸现

有产品或服务的市场空间。不同的战略定位将带来不同的经

营效果。 b. 协调市场渠道。B2C 电子商务的开展势必导致市

场渠道的开拓和延伸,有可能对原有的渠道关系造成一定的冲

击,这就需要企业管理人员进行有效的协调。B2C 电子商务的

网络营销渠道可能会与原有的传统营销渠道相互补充、相互

促进,从而给企业带来更大的收益。如零售企业在Internet 上发

表内容丰富、图文并茂的产品信息并及时进行更新,或利

用Internet 及时为消费者提供技术支持等,这些做法能够促进企

业与消费者之间的交流,强化原有的市场渠道,进一步提高市场
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