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电子商务电子商务电子商务电子商务，，，，制造制造制造制造业业业业弯道超车弯道超车弯道超车弯道超车的的的的战略机遇战略机遇战略机遇战略机遇

B2B

C2F
C2B

B2C

C2C

网络销售的种种模式网络销售的种种模式网络销售的种种模式网络销售的种种模式

规模化定制，逐渐摆脱对渠道

的依赖，逐渐减少渠道的费用，逐渐

减少库存和铺货的负担。

制造业的转型捷径制造业的转型捷径制造业的转型捷径制造业的转型捷径
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电子商务电子商务电子商务电子商务，，，，制造制造制造制造业业业业弯道超车弯道超车弯道超车弯道超车的的的的战略机遇战略机遇战略机遇战略机遇

案例一案例一案例一案例一：：：：前有戴尔与康柏前有戴尔与康柏前有戴尔与康柏前有戴尔与康柏

20年前的路径选择差异年前的路径选择差异年前的路径选择差异年前的路径选择差异，，，，10年后的生死存亡年后的生死存亡年后的生死存亡年后的生死存亡。。。。

戴尔戴尔戴尔戴尔 康柏康柏康柏康柏
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电子商务电子商务电子商务电子商务，，，，制造制造制造制造业业业业弯道超车弯道超车弯道超车弯道超车的的的的战略机遇战略机遇战略机遇战略机遇

案例二案例二案例二案例二：：：：现有小熊与好妈咪现有小熊与好妈咪现有小熊与好妈咪现有小熊与好妈咪

淘品牌的传奇故事：小熊、小狗、贝尔莱德、裂帛、七格格。。。
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电子商务电子商务电子商务电子商务，，，，是争夺是争夺是争夺是争夺80808080、、、、90909090后的战略后的战略后的战略后的战略
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电子商务电子商务电子商务电子商务，，，，是争夺是争夺是争夺是争夺80808080、、、、90909090后的战略后的战略后的战略后的战略

网购生活化网购生活化网购生活化网购生活化

* 从初体验从初体验从初体验从初体验，，，，到成为许多人的生活方式到成为许多人的生活方式到成为许多人的生活方式到成为许多人的生活方式。。。。

* 中国大陆已拥有中国大陆已拥有中国大陆已拥有中国大陆已拥有2.32.32.32.3亿的网购人群亿的网购人群亿的网购人群亿的网购人群。。。。

* 其中的主力军其中的主力军其中的主力军其中的主力军80808080、、、、90909090后后后后，，，，也是中国内销市场发展的主要驱动也是中国内销市场发展的主要驱动也是中国内销市场发展的主要驱动也是中国内销市场发展的主要驱动

力力力力。。。。

2.3亿的网购人群亿的网购人群亿的网购人群亿的网购人群
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你愿意
你愿意你愿意你愿意

错过吗
错过吗错过吗错过吗

????

华帝，传统品牌为80后而思变！

初购人群已是80后了，他们的习惯、

他们的关注点：视觉形象、产品设计、购物体验、厨房创新设计。

电子商务电子商务电子商务电子商务，，，，是争夺是争夺是争夺是争夺80808080、、、、90909090后的战略后的战略后的战略后的战略



网络营销网络营销网络营销网络营销，，，，是争夺中产阶层的战略是争夺中产阶层的战略是争夺中产阶层的战略是争夺中产阶层的战略

2010年9月，淘宝3小时团购205辆奔驰车。主流生

活方式的转变——中产阶层，

未来中国内需市场增长的另一主要推动力。

奔驰奔驰奔驰奔驰smart  白领一族白领一族白领一族白领一族
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电子商务电子商务电子商务电子商务，，，，是是是是决胜内销未来决胜内销未来决胜内销未来决胜内销未来的的的的战略战略战略战略

是全局全局全局全局而非渠道

是战略战略战略战略而非战术

电子商务电子商务电子商务电子商务

不谋万世者，不足谋一时；

不谋全局者，不足谋一

域。

小结小结小结小结：：：：
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香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议

平台起步，

直营为先。

第一步

整合营销，

品牌至上。

第三步

尖刀战略，

步步为营。

第二步
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香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议

11、、淘宝网、天猫商城、QQ商城、

京东、亚马逊、凡客等。

逐步进驻，循环投入。

一一一一、、、、借力借力借力借力第三方平台第三方平台第三方平台第三方平台起步起步起步起步，，，，低成本滚动发展低成本滚动发展低成本滚动发展低成本滚动发展。。。。

从运营成熟、流量巨大的网购平台入手。借力顺势：投入小，易上手，见效快。

自建各平台旗舰店，不仅可以直接与消费者沟通，深入了解市场需求与反馈，而且是品牌整合营

销的标杆。
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香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议

一一一一、、、、借力借力借力借力第三方平台第三方平台第三方平台第三方平台起步起步起步起步，，，，低成本滚动发展低成本滚动发展低成本滚动发展低成本滚动发展。。。。

3、当平台型网店销售进入良性阶段，再结合品牌营销而开设B2C商城。

万流归宗，自建B2C。

2、先建各平台自营的旗舰店，销售突破并树立优势后，再拓展经销

与分销。

自主掌控销售渠道和终端--自营，直接面向消费者，密切与消费者互动。
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香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议

二二二二、、、、核心产品核心产品核心产品核心产品尖刀战略尖刀战略尖刀战略尖刀战略,,,,快速突破步步为营快速突破步步为营快速突破步步为营快速突破步步为营

尖刀战略,步步为营

11、、拿出最优势的产品，整合推广资源，树立核心产品。

网购是个透明的平台，产品没有优势，品牌立不起来。新兴品牌尤要重视。
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香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议

二二二二、、、、核心产品核心产品核心产品核心产品尖刀战略尖刀战略尖刀战略尖刀战略,,,,快速突破步步为营快速突破步步为营快速突破步步为营快速突破步步为营

尖刀战略,步步为营

产品策略建议：

日常热卖产品：企业核心产品。

广告促销产品：入门级常规产品。

形象产品：代表企业技术、研发形象的，不要指望能卖多少，但是可以促进消费者。

聚集优势资源，树立核心产品，达到极致销量，快速达成投入产出的良性、持续增长的良性。
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香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议

二二二二、、、、核心产品核心产品核心产品核心产品尖刀战略尖刀战略尖刀战略尖刀战略,,,,快速突破步步为营快速突破步步为营快速突破步步为营快速突破步步为营

尖刀战略,步步为营

22、、集中资源打歼灭战，达到极致的转化和销量。

网购长尾效应明显，累积销量、人气越大，转化和持续效果就越大。

各种免费、付费的推广，以及企业各种广告的指向，都放到核心产品的日常销售上，先要拉极

限。
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香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议

二二二二、、、、核心产品核心产品核心产品核心产品尖刀战略尖刀战略尖刀战略尖刀战略,,,,快速突破步步为营快速突破步步为营快速突破步步为营快速突破步步为营

尖刀战略,步步为营

3、针对同一目标人群或同一品类，逐步开发和推广产品。



三三三三、、、、品牌营销品牌营销品牌营销品牌营销，，，，名利双收名利双收名利双收名利双收。。。。

1、网络营销，更高效便捷。清晰的品牌营销战略，消费者导向理念。不断优化整体流程，

逐步实现企业转型。

网络营销及广告投放，可以按针对目标人群的“展现量”、“点击量”，甚至可以按“销售成交”等结

果来

支付广告费用，所以效率更高、人员更省。

� 例：2012年2月1日，宝洁宣布裁掉1600个广告及营销推广人员，因为宝洁全球CEO麦睿博认为：

“Fecebook和谷歌的广告效果要比传统媒体更有效”。

香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议



三三三三、、、、品牌营销品牌营销品牌营销品牌营销，，，，名利双收名利双收名利双收名利双收。。。。

1、网络营销，更高效便捷。

2011年11月11日，我们策划并执行了华帝联袂淘宝举办“裸婚梦”的品牌营销活动，不仅达成了

1600万元的销售目标，而且前后吸引了3000万人次参与互动！人气很旺！！！

香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议



三三三三、、、、品牌营销品牌营销品牌营销品牌营销，，，，名利双收名利双收名利双收名利双收。。。。

2、推送人群，更精准。

运用互联网工具，可以获得较详细的客户数据资料，同时可以便捷、精准地向相应的目标客户推送

针对性的品牌及营销广告和信息 。。

香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议



三三三三、、、、品牌营销品牌营销品牌营销品牌营销，，，，名利双收名利双收名利双收名利双收。。。。

3、效果更容易评估

广告投放的效果，可以根据“展现点击率”、“展现成交转化率”、“点击转化率”，甚至是可以

根据投放成交比（也称投入回报率、ROI）等数据来检视和分析广告投放的效果。

香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议



2、免费、付费、站内、站外、硬广、软文、博客、微博

……

* 流量来源宽泛，如何选择，主要还是根据店铺的整体回报

情况（ROI)。

* 店铺和运用团队的不同发展阶段，对推广方式的组合也不

同，主要看转化流量的整体能力。

* 建议选择专业的运营服务商，以保障流量的成本更可控。

香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议香港企业触网的操作策略建议

四四四四、、、、营销推广营销推广营销推广营销推广，，，，成本可控成本可控成本可控成本可控。。。。

11、、流量为王，转化至上。

* 店铺销售额=每天的访客量（流量）×转化率×客单价。

* 流量是王道，转化率是生命线。
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前车之鉴前车之鉴前车之鉴前车之鉴，，，，后事之师后事之师后事之师后事之师

A、、、、老大不重视老大不重视老大不重视老大不重视

一把手工程一把手工程一把手工程一把手工程。。。。企业的企业的企业的企业的

老板不重视或不够重老板不重视或不够重老板不重视或不够重老板不重视或不够重

视视视视；；；；老板不懂或不关老板不懂或不关老板不懂或不关老板不懂或不关

注注注注，，，，电子商务对这家电子商务对这家电子商务对这家电子商务对这家

企业就可能是负效企业就可能是负效企业就可能是负效企业就可能是负效

应应应应。。。。

B、、、、太急功近利太急功近利太急功近利太急功近利B、、、、急功近利急功近利急功近利急功近利

广告轰炸广告轰炸广告轰炸广告轰炸、、、、价格战价格战价格战价格战！！！！希希希希

望一年砸出一个上亿规模望一年砸出一个上亿规模望一年砸出一个上亿规模望一年砸出一个上亿规模

的销售业绩的销售业绩的销售业绩的销售业绩，，，，创出一个新创出一个新创出一个新创出一个新

的品牌的品牌的品牌的品牌。。。。

网购人群网购人群网购人群网购人群，，，，相对理相对理相对理相对理

性性性性，，，，注重体验注重体验注重体验注重体验、、、、感受感受感受感受、、、、服服服服

务务务务、、、、口碑口碑口碑口碑。。。。
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D、、、、系统不完善系统不完善系统不完善系统不完善

没有完整的团没有完整的团没有完整的团没有完整的团

队队队队，，，，没有流程的改没有流程的改没有流程的改没有流程的改

善善善善，，，，系统反应迟钝系统反应迟钝系统反应迟钝系统反应迟钝。。。。

C、、、、缺乏基础投入缺乏基础投入缺乏基础投入缺乏基础投入

对于新产品开发对于新产品开发对于新产品开发对于新产品开发、、、、商商商商

品库存品库存品库存品库存、、、、售后服务售后服务售后服务售后服务、、、、品牌品牌品牌品牌

形象传播等不愿投入形象传播等不愿投入形象传播等不愿投入形象传播等不愿投入，，，，只只只只

是将是将是将是将OEMOEMOEMOEM的产品换个自己的产品换个自己的产品换个自己的产品换个自己

的商标来销售的商标来销售的商标来销售的商标来销售。。。。

前车之鉴前车之鉴前车之鉴前车之鉴，，，，后事之师后事之师后事之师后事之师



一一一一、、、、如何在大陆开展电子商务如何在大陆开展电子商务如何在大陆开展电子商务如何在大陆开展电子商务

1、在大陆注册销售公司，独立开展电子商务经营。

货品，最好是从大陆发出。不仅快递成本低，而且反应更快，消费者的购物体验有保障。

香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题

案例案例案例案例：：：：

蕾丝邦淘宝旗舰店蕾丝邦淘宝旗舰店蕾丝邦淘宝旗舰店蕾丝邦淘宝旗舰店。。。。

总公司在香港。

在深圳注册伊代服饰，专门做

电商。



一一一一、、、、如何在大陆开展电子商务如何在大陆开展电子商务如何在大陆开展电子商务如何在大陆开展电子商务

2、商标在大陆工商机关备案后，授权大陆贸易公司代理开展电子商务经营。

货品进口到大陆的贸易流程，和传统渠道一样。

香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题



二二二二、、、、如何选择电子商务服务商如何选择电子商务服务商如何选择电子商务服务商如何选择电子商务服务商

1、电子商务运营商：

代运营服务：网店注册、店铺装修、产品策划、营销推广、在线客服、纠纷处理；

全托盘服务：除上述外还提供物流仓储、售后服务。

2、推广服务商

SEO、SEM、微博、博客、软文等推广服务。

3、形象设计服务商：

产品（服装类含模特、搭配设计）摄影、品牌形象设计、店铺视觉形象设计等。

4、IT及技术服务商：

ERP、CRM等软件服务，以及各类产品检测认证的服务商。

香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题



香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题

三三三三、、、、与服务商合作的一些问题与服务商合作的一些问题与服务商合作的一些问题与服务商合作的一些问题

1、仓储、库存、物流等协调与衔接。

*  淘宝更是将此方面的因素，作为影响搜索的主要权重指标。

*  以消费者的购物体验导向来不断优化流程。

2、退货退款与纠纷退款。

*  可能会为退5元的邮费，损失几十万的销售。

*  流程监管严格，但要保障灵活和速度。



香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题

四四四四、、、、里德海司里德海司里德海司里德海司————运营服务商运营服务商运营服务商运营服务商

深圳市里德海司科技有限公

司，成立于2008年，以“服务中国制

造，打造民族品牌”为使命，致力于

电子商务外包服务。成立至今，服

务企业60余家，目前运营服务品牌

21个、运营网络店铺40余个，创造

出多个“淘品牌”、“网络热销品牌”、

“网货精品”以及众多的品类销量冠

军。现在已经成为淘宝五家KA运营

服务商之一，公司设立有市场部、

设计部、营销部、客服部、售后部

等部门，员工126人。



香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题

四四四四、、、、里德海司里德海司里德海司里德海司————运营服务商运营服务商运营服务商运营服务商

案例一：华帝燃具

2010年8月开始与华帝合作，以代运营服务模

式运营其华帝旗舰店，平均月销售从10万元

增长到500万元以上，增长50倍。

2011201120112011年年年年10101010月月月月22222222日大促活动日大促活动日大促活动日大促活动，，，，三款套餐三款套餐三款套餐三款套餐7777个单个单个单个单

品同时上线品同时上线品同时上线品同时上线，，，，一天创造了一天创造了一天创造了一天创造了660W660W660W660W的销售奇迹的销售奇迹的销售奇迹的销售奇迹！！！！



香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题香港企业电子商务的常见问题

四四四四、、、、里德海司里德海司里德海司里德海司————运营服务商运营服务商运营服务商运营服务商

案例二：花朝服饰

2010年11月代运营“HZ旗舰店”（花朝服饰），从平均每月销售5万元到目前每月超过100万

元，同比增长率200%以上，年度销售额突破千万。为其制定“品牌营销战略规划”，使其从

单纯卖货的作坊工厂网店一举杀入2011淘宝淘品牌“一战成名”200强。



LOGO

服务中国制造服务中国制造服务中国制造服务中国制造 打造民族品牌打造民族品牌打造民族品牌打造民族品牌

谢谢谢谢谢谢谢谢！！！！


