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日前，北新集团建材股份有限公司的“打造世界级中国民
族自主品牌的品牌管理创新”、“构建以利润为中心的销售大
区制，提高公司运营水平”、“公共商务平台价值创造过程管理
方法与实践”三个项目获得创新成果奖。该公司是国务院国资
委直属中央企业中国建材集团旗下的 A 股上市公司，目前已
发展成中国最大的新型建材产业集团和亚洲最大的石膏板产
业集团。北新建材的战略目标是到 2015年，发展成为核心业
务世界第一，有自主品牌、有自主知识产权、有国际竞争力的
世界级新型建材产业集团。

近日，由博鳌亚洲论坛主办，华夏幸福基业投资开发股份
有限公司深度参与的制造业圆桌会议拉开帷幕，此届会议聚
焦“亚洲制造业的战略突破”，来自中、韩、日、美等国的产业精
英共同探讨实体经济的回归与发展。围绕亚洲制造业和实体
经济发展主题，韩国三星电子原社长李润雨、中国航空工业集
团公司总经理林左鸣、通用电气公司副董事长约翰·赖斯、三
一重工副董事长何真临、华夏幸福基业全球产业促进中心总
裁，产业中国创始人轷震宇等亚洲产业精英，深入探讨了“后
危机时代”全球产业链的重构、亚洲制造业的转型与升级、新
技术革命与全球经济重新起航等业界最为关注的议题。

博鳌亚洲论坛举办制造业圆桌会议

中国品牌经理人高端研讨会举办
日前，“2012中国品牌经理人高端研讨会”在北京举行。研

讨会由品牌中国产业联盟和腾讯财经联合主办，中国品牌经
理人协会和远大集团承办。据了解，中国品牌经理人沙龙每次
研讨会会聚焦一家自主品牌进行研讨，学习其成功经验，分享
其品牌实操案例。远大集团空品公司北京地区总经理郭天馨
表示：远大的品牌基因是：创新、创新再创新，这样的 DNA 助
力远大获得了 200多项荣誉，成为全球唯一的全部产品都通
过欧洲 CE、美国 UL、ETL、ASME顶级认证的技术创新型企业。
中国绿色 ICT产业发展论坛召开

3月 20 日，“2012 中国绿色 ICT产业发展论坛”在北京
新世纪日航饭店成功召开，论坛以“绿色 ICT产业持续发展、
低碳节能技术应用创新”为内容方向，以“更先进 更高效 更
智能”为论坛主题，包含绿色 ICT、通信节能、智能电网建设等
重点领域，将汇聚各路国内外领军企业、众多产业政策解读专
家及行业绿色技术产品使用单位，共同探讨 2012年中国绿色
产业背景下各行业技术及应用发展之行军方略和成长动力。
为中国绿色产业成长提升搭建高效、和谐的交流平台，共同见
证产业科技发展的力量。

第二届改善大会 5月在上海召开
2012第二届改善大会举办在即，从第一届大会到第二届

大会，不只是单纯意义上规模的扩大，而是从参会人员的素质
到提交案例的质量都有了很大的提升。2012改善大会推行至
今，评委团一轮轮的评审参选案例，细致的对每一个案例的去
留都讨论再三。今年的案例总体质量普遍有了很大的提升，目
前为止 2012改善大会的案例提交工作已全部结束，改善大会
组委会收到了来自 73家公司的近 150多个案例，从中精选出
70个左右的案例安排到六个分会场，来自全国各地的改善精
英们将会在 5月 23日当天齐聚上海，共同角逐最终的中国改
善最高荣誉。

北新建材获管理创新成果奖

冯阳松：
价值定位是核心挑战

有人说电子商务的冬天来临，
但对传统企业制造业和传统零售企
业来说，不是冬天，恰恰是春天的到
来，虽然我们面临从战略到系统到
运营的挑战。

在众多的竞争中，电子商务越
来越变成一个红牌，你怎么样脱颖
而出，更多是内部协调，内部定位的
问题，这个业务定位是竞争层面，你
如何能够赢。

强势品牌做电子商务，应该有
这么一个全局观，困难的地方在哪？
这跟企业的战略相关，其中，价值定
位是一个核心挑战。

而弱势品牌制造商做电子商务
的核心是业务定位。从管理和西方
企业发展角度来讲，定位是第三次
生产力革命。

每一个企业都会有挑战，而最
核心，最终极的挑战是商务模式的
问题。

我们今天讲电子商务更多的是
零售的概念。认为做电子商务就是
做新的销售渠道，开发新产品增加
我们的客户，从而聚焦增收业绩提
升产品，说白了我们把电子商务作
为一个新的销售渠道。

今天大部分企业，做得好的传
统企业，跟线下总体规模相比都没
有超过 10%，很多在 5%。美国的情
况比如说比我们提前 5 年，十大网
上企业中九家是传统企业，而且，除
了三家以外，跟线下业务比他们的
线上业务也没有超过 5%。而那三
家，主要是面向中小企业的办公用
品，实际上是 B2B模式。10%可能是
一个天花板。

对于企业，不管是线上业务还
是线下的业务，一定要你中有我，我
中有你，融合在一起，才能提升整个
企业管理效率，提升整体业务的效
率。

对于解决之道，从核心角度来
讲，就是要解决早定位、拓渠道、理
协调，扩品牌四个方面的问题。

李炎：
多渠道是电商的未来

中国初期的电子商务来自于淘宝，
初期是淘商品淘品牌体验的消费模式，
更多是一种娱乐心态，一种尝试新鲜事
物的心态。当参与的人越来越多，提供
服务的人越来越完善，支付环节，快递
环节不断完善之后，大家发现这个消费
方式，已经从一个小众消费向大众消费
渠道转化。已经有一部分人，会依赖网
络渠道，采购生活当中的必需品。

我们做实体线下渠道品牌，就是
不做采购商，更多的是商品供应商。
渠道品牌，就是要充分研究线下实体
消费者的消费需求特征，围绕消费需
求特征，在不同阶段，不同时间点，不
同门店，给出不同商品的组织结构，
满足线下消费者的需求。

而随着渠道发生变化，作为线下
零售商就要充分认识这种变革，考虑这
种变革所带来的影响。当网络渠道从小
众向大众渠道转变，就会给渠道商带来
未来经营产生的变革。在这个判断下，
促使我们必须要走电子商务的道路。消
费者选择商品的渠道产生变化，线下销
售商必须能跟上这种变化趋势。

选择做了之后就要考虑做的方
式和方法。最普通的方式就是自建仓
储，自建物流，然后独立的网上经营
的方式。这种模式本身不是传统商具
有的优势，先期资本投入非常大。如
果自我的资本驱动这么一种商业的
变革没有那么大的资本，就要考虑前
期资本的控制。

真正未来的电子商务，是商品或
者服务的多渠道营销手段。一件商品
摆在门店，可以同时在店铺或者网上
购买。一件商品投入，就有 N个渠道
进行购买，能不能用最高的信息传导
方式，把这件商品变成现金流拿回
来，是未来多渠道的核心。

钟涛：
必须积极“拥抱”渠道变革

电子商务核心的技术首先是小
族群大市场，永远不要做大族群大市

场，那是传统企业线下的优势。其次
是要做电子商务，就是如何找到你流
量的盟友，不是花钱买断，就能得到
多少损失，收益对于盟友来说应该是
你中有我，我中有你。真正核心的点
是企业要能找到电子商务的盟友。提
供产品差异化，让团队提供各种各样
的创意。这个时候结成以品牌作为核
心的一个纽带，这是盟友体系，做电
子商务主要看你的盟友在哪里，而不
是你投入多少回来多少钱。

国内很知名的电商，只用了不到
四年的时间销售规模就能达到几十个
亿。这样的规模在我们传统行业是无
法想象的，电子商务对于传统商务的
价格冲击非常剧烈的。传统行业的物
流链发生了改变，由 B2C直接和消费
者之间，由商家直接发现，配送到消费
者本人，这些东西都使得我们传统特
许连锁加盟业态遇到巨大的挑战。

从全球发展态势来看，像美国、欧
洲目前为止电子商务的发展速度非
常快，美国社会零售总额 6%目前已
经是 B2C，在这种交易的过程中以移
动方式为代表，手机的成交额 2011
年比 2010年翻了 6倍，大的态势对于
我们提出挑战。

但“看着好”跟“吃在嘴里也好”
是两种感觉，我们做电子商务也进行
反思，一方面是非常多的消费者和网
民时间并不充裕，拥有上网习惯还是
年轻的消费者，整个网络功能也在完
善，例如网络支付还存在缺点。另一
个核心的因素我们现在受到物流业
态的限制。实事求是地讲跟实体店感
觉还是有差距。

作为传统零售业态必须积极拥
抱渠道变革，应对电子商务转型的挑
战，提升我们的产品业态，无论是时
间的互补、空间的互补和平台的互
补，都是必要的。

渠道互补而言，目前为止我们线
下渠道未覆盖的情况，可以非常好地
通过电子商务解决。线上线下共同发
力，可以拉动消费者的购买。传统商
务提供非常好的直接的体验，这两者
发生互相反馈，给消费者提供一个更
全面的体验。

（本报记者郝帅文字整理）
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