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网络营销与传统营销的结合

【摘要】：目前 ,电子商务的发展并不一帆风顺 ,存在着许多瓶颈 ,尤其是在我国 ,基础设施并不完善 ,发展电子商务还困难重重。因而电子商务要以更快的速度发展 ,还需要借助传统商业的某些优势。可以说 ,传统商业与电子商务只有相互融合、优势互补 ,才能各自取得更大的发展。
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一．网络营销与传统营销的比较 

传统商务的商贸实务运作过程是企业在具体进行一个商贸交易过程中的实际操作步骤和处理的过程，这一过程如果按照组织内部的管理活动可分为以下三个部分：

  1 事务流：是指商贸交易过程中的所有单据和实务操作过程。

2 物流：是指商品的流动过程。

3 资金流：是交易过程中资金在双方单位（包括银行）中的流动过程。

传统商贸交易过程中的实务操作由交易前的准备、贸易磋商、合同与执行、支付与清算等环节组成：

 1 交易前的准备：对于商贸交易过程来说，交易前的准备就是供需双方如何能宣传或者获取有效的商品信息的过程。商品的供应方的营销策略是通过报纸、电视、户外媒体等各种广告形式宣传自己的商品信息。对于商品的需求者企业和消费者来说，要仅可能得到自己所需要的商品信息，来充实自己的进货渠道。因此，交易前的准备实际上就是一个商品信息的发布、查询和匹配过程。

2 贸易磋商过程：在商品的供需双方都了解了有关商品的供需信息后，就开始进入具体的贸易磋商过程，贸易磋商实际上是贸易双方进行口头磋商或纸面贸易单证的传递过程。纸面贸易单证包括询价单、价格磋商、定购合同、发货单、运输单、发票、收货单等等，各种纸面贸易单证反映了商品交易双方的价格意向、营销策略管理要求及详细的商品供需信息。在传统商贸活动的贸易磋商过程中使用的工具有电话、传真或邮寄等，因为传真件不足以作为法庭仲裁依据，故各种正式贸易单证的传递主要通过邮寄方式传递。

3 合同与执行：在传统商务活动中，贸易磋商过程经常通过口头协议来完成的，但在磋商过程完成后，交易双方必须要以书面形式签定具有法律效应的商贸合同，来确定磋商的结果和监督监督执行，并在产生纠纷时通过合同由相应机构进行仲裁。

 4 支付过程：传统商贸业务中的支付一般有支票和现金两种方式，支票方式多用于企业的商贸过程，用支票方式支付涉及到双方单位及其开户银行；现金方式常用于企业对个体消费者的商品零售过程。

在电子商务环境下，商贸实务的运作过程虽然也有交易前的准备、贸易的磋商、合同的签定与执行以及资金的支付等环节，但是交易具体使用的运作方法是完全不同的。

1 交易前的准备：在电子商务营销模式中，交易的供需信息都是通过交易双方的网址和网络主页完成的，双方信息的沟通具有快速和高效率的的特点。

2 贸易的磋商：电子商务中的贸易磋商过程将纸面单证在网络和系统的支持下变成了电子化的记录、文件和报文在网络上的传递过程，并且由专门的数据交换协议保证了网络信息传递的正确性和安全性和快速的特点。
3 合同的签定与执行：电子商务环境下的网络协议和电子商务应用系统的功能保证了交易双方所有的贸易磋商文件的正确性和可靠性，并且在第三方授权的情况下具有法律效应，可以作为在执行过程中产生纠纷的仲裁依据。

4 资金的支付：电子商务中交易的资金支付采用信用卡、电子支票、电子现金和电子钱包等形式以在网上支付的方式进行。
二．结合的多样化
面对如今越来越激烈的市场竞争，在市场行销模式的融合上，各商家表现得相当积极，已经呈现出多样化局面。
　   其一，传统企业独立建电子商务网站。这是典型的B2C直销模式。作为中国本土头号体育用品制造商的李宁公司，“李宁官方商城”这一电子商务网站上线运营，被寄予了增长亮点的重托。在试水一年之后，其销售额增长了12倍。据称，到2009年，该商城会员人数超过6万。李宁公司负责人说，“这个虚拟专卖店的魅力在于，它把在传统渠道中旗舰店的购物快感和线上浏览阅读产品的乐趣相结合了”。
一般地讲，能够有实力独立建电子商务网站并取得成功的，都是那些名牌中的名牌企业。比如联想、戴尔等，这种企业他不愿意被淘宝网所“劫持”。
　   其二，传统企业与电子商务平台运营商合作经营行业电子商务网站，这就是B2B2C模式。这一般是知名度不那么高的企业，借助比较有名的电子商务平台运营商的平台来实现经济增长。近年，中搜电子商务平台就在主打合作经营模式。才上线不久的番薯网，就是方正集团和中搜行业中国双方合作的结果。通过番薯网集搜书、看书、选书、买书、比价等于一体的功能，方正集团希望将其出版业务的优势衍生至互联网。
      其三，传统企业在第三方电子商务平台开网店或发展渠道，这也是B2B2C的模式。像古越龙山绍兴酒公司等这些大批的中小企业，他们采取了借助淘宝网的人气来开网店拓展业务，快速达成目标的几率会更高。这同时也是我国很多中小企业开展电子商务的做法。
     其四，网店线下建实体店。现在，网店开线下店正成为热门。此前，凡客诚品将开线下店的谣言，以及创始人陈年辟谣的举动，路人皆知这是一个借网店开实体店的热门话题所进行的炒作，从而为他开实体店作很好的铺垫。不过，伴随最近的拍鞋网线下开连锁实体店等事实，他们有一起将网店建实体店推向一个小小高潮的态势。
那么，面对这样一个热闹景观，京东商城创始人刘强东的“永远不会开实体店”的豪言，还能坚挺多久呢？而实体店开路先锋麦考林购物网所宣布的“全渠道覆盖战略开出400家实体店”的口号，会带给那些网店怎样的影响呢？
     其五，与实体店融合的“网上超市”。重庆做线上定餐线下送餐业务的“E号餐车网”，实际就是一个“网上送餐超市”，它自己建立一个网上定餐送餐平台，通过与全城的各大快餐企业签订送餐合同，将这些签约快餐企业的产品放到网上，为全市各主城区的线上定餐者提供自选及送餐服务。
三.结合的难点
虽然融合大势所趋，但是并不是一融合就会解决所有问题，如果网店与实体店二者的关系不处理好，就很难达到相得益彰的效果，甚至会起反作用。事实是，网店与实体店融合的难点很多。
     首先是模式难点，无论是传统企业开网店，还是网店开实体店，实际都相当于新开一家公司，新公司与原有公司经营模式完全是不一样的，如果还沿用旧有人马旧有管理应对新的公司，那十之八九会出问题，解决办法是组建新的团队，建立新的管理体制。当然，如此一来，你还要权衡成本风险，一定要考虑清楚自己有没有同时开实体店和网店的实力。
     其次是定位难点。主要是指选择的经营项目上，并不是所有的项目都适合线上线下融合经营，如果选择不正确，就会很难融合甚至失败。实践告诉我们，一定要选那些既适合网上销售又适合实体店销售的商品，只要是能同时满足线上线下消费者需求的商品，才有可能同时进行线上线下销售，达到自己实现扩大销售渠道的愿望。
　第三是价格难点。网店以价格低为优势，实体店因场租、人力、税收、库存等，经营成本肯定要高，面对自己经营的同一商品，网店和实体店的不同价格所带来的销售问题，你如何去权衡？实际上，把定位解决好了，就能解决好价格难点。因为线上线下都适合经营的商品，一定能满足不同的消费群体，而不存在价格的问题。 
第四是管理难点。这里说的是对线上线下两种经营模式所产生的经营数据的管理难点。如果两种数据不能互联，那么网店所需要的库存、物流都得不到及时响应，影响运营效率不说，需要两套管理系统成本也增加了。现在金算盘公司观察到这类管理问题，开始有针对性地早于2006年推出了全程电子商务服务系统，它以互联网和移动通信网、广电网（即指三网）为基础，将交易、管理、协同等服务融为一体，为中小企业提供全方位、一站式的信息化服务平台，解决了线上线下数据互通互联的瓶颈问题，实现快速响应的运营目标，而降低管理风险和经营成本。
【参考文献】：
1《电子商务应用基础与实训》（清华大学出版社，安淑芝主编）
2《电子商务概论》（清华大学出版社，钟强编） 

3《电子商务基础与应用》（西安电子科技大学出版社，杨坚争） 

4《电子商务概论》（中国人民大学出版社，成栋） 

5《电子商务》（电子工业出版社，劳帼龄） 

6《电子商务概论》（东南大学出版社，周曙东主编）

本文版权归原作者，内容仅供参考，如需原创论文和发表职称论文请联系QQ17304545 微信：17304545  微信：LUNWEN668

