
制造商 新一轮电子商务主角？ 

一些精明的制造商们开始不满足于传统的销售渠道对企业销售额的拉动。在他们看来，电子

商务已不仅仅是“鼠标+车轮+代收货款（COD）”，电视、声讯、型录（DM）、 3G 手机等

多种形态的电子商务手段也可以加配送和代收货款，而这些多样化的电子商务销售渠道都可

以提高自己的销售额。那么，电子商务的发展会不会因传统制造商的进入掀起新一轮的商业

革命呢？ 

电子商务的“五指通” 

  

“五指通”是指电视、声讯、型录、互联网、3G 在电子商务里的运用。五种不同渠道使得

电子商务的使用人群无论是从年龄、职业、消费习惯、消费水平与传统的销售渠道所面对的

人群相比有鲜明的区别，其具有更广泛的多样性。其次，电子商务的销售渠道不仅覆盖面广，

而且及时性强，能使商品的销售范围在很短的时间内十倍、百倍甚至千倍的放大与延伸。更

重要的是，制造商们运用电子商务销售可以极大的降低流通领域里的成本；提高自有资金的

周转率；使自己的产品在性价比上有明显的竞争优势。 

  
生态链是电子商业的必要素 

  

 既然电子商务有如此明显的优势，那又是什么门槛挡住了传统企业跨入电子商务的步伐

呢？ 

在很多人看来，好像受到了是传统企业守旧固化的思想观念和经营模式的制约。其实，电子

商务在中国经历了十年的发展，现如今人们对电子商务的观念有了极大的认同。然而，一个

长期没有得到解决的现实问题却没有引起人们足够的关注，那就是以电子商务为核心的商流

没有形成与之相关的生态链，即人们常说的商流—信息流—物流—资金流这样的产业链没有

得到整合和优化。所以要消除传统企业进入电子商务的门槛，完善这条生态链是必不可少的

任务。 

  

信息流是生态链当中的连接扣 

  

 从定义上来讲，信息流包含了商流，都具有信息的属性，可是电子商务的拓荒者们在很长

一个时期内对信息流中的商流部分着重进行了渲染、开发和运用，如：商品的品名、价格、

买卖合约、订单管理等。而信息流的其它部分，如商品的进、销、存、总仓与分仓、快递的

途中轨迹、客户签收付款、商品销售额和代收货款的对帐结算等等一系列信息化的管理却被

支离破碎的分解在物流、资金流中，即分散在提供该配套服务的各个领域里面。所以，电子

商务生态链的核心应该是以商流为牵引，利用信息流，整合物流与资金流。星晨急便公司将



和所有提供电子商务配套服务的提供商一道承担起信息流贯穿电子商务生态链的这一重任，

逐步消除门槛，让传统制造企业轻松自如的跨入电子商务的大门。 

  
虚拟销售与实体销售的对立统一 

  

 电子商务是一个虚拟的销售平台，相比实体的销售平台价格会有明显的差异。因此，人们

普遍担心传统的销售平台会对虚拟平台反对、抵触，最终将会影响企业的销售业绩。实践证

明，电子商务的虚拟销售渠道与传统的实体销售渠道并不是非此即彼的对立关系，而是相辅

相成的统一关系。 

一、电子商务不可能取代传统的销售渠道，也没有必要取代传统的销售渠道。正如有了电视，

报纸的市场并没有消失。电子商务是对传统销售渠道的补充，是实体与虚拟手段的相互结合，

而这两种渠道会共生共荣。 

二、电子商务除了商流区别于传统渠道以外，物流和资金流也不能混在传统渠道之中。如果

把物流和资金流从传统的渠道中完全剥离开来，单独搭建电子商务的物流和资金流的平台，

就等于增加了制造商在物流和资金流方面的成本，同时削弱了电子商务的优势。所以，必须

要有相应的服务提供商承担起物流，资金流等公共平台的服务。也就是说，制造企业只做商

流，而服务商则提供物流与资金流的整合服务，这样才能既达到电子商务低成本、高效率的

目的，又解决了与传统渠道的矛盾与冲突。 

三、当前电子商务的现状是“商家热，厂家冷”。在未来五年内，靠“五指通”的商家来推

动传统制造商供货的现状肯定会向实体销售平台中“厂家热，商家冷”的现象转变。而在这

一转变过程当中会衍生、催化很多新的行业与企业的诞生。星晨急便将积极适应时代变化的

这一特征，积极调动制造企业利用电子商务的热情，加快电子商务向成熟稳健的市场迈进。 
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