
业内共识，传统企业转型互联网企业，一般要经过 4个阶段，分别是： 

第一阶段：传播层面的互联网化，可以称之为网络推广，通过互联网工具实现

品牌展示、产品宣传等功能; 

第二阶段：渠道层面的互联网化，可称为狭义电子商务，通过互联网实现产品

销售; 

第三阶段：供应链层面的互联网化，通过 C2B模式，消费者参与到产品设计和

研发环节; 

第四阶段：用互联网思维重新架构企业。 

这四个阶段是层层递进的，当然也可以一步到位直接进入第三阶段或者第四阶

段，垂直生鲜电商一般都直接进入这个阶段。垂直电商大多是互联网企业，对

传统企业而言，直接进入这个阶段有一定的风险性，需要投入大量的财力与人

力。要知道传统企业最缺少的是技术能力，众包的方式可以解决所有问题，甚

至可以找电商代运营公司合作，投入是巨大的。除了电商平台搭建之外，还要

与代运营公司合作分成，大部分企业都感觉这样做不值得。另外，企业若有足

够的实力，可以收购某个电商团队，以此来实现企业转型。 

当然，也不是说传统企业必须要从第一阶段开始慢慢进入，第一阶段的互联网

传播建设与第二阶段的互联网渠道建设可以同步，直接从第二阶段做起，企业

渠道层面互联网化是比较重要的点，这是企业互联网化的主要标识。 

国内传统行业目前基本都处在第一阶段，甚至还没有步入第一阶段，企业主不

是不想转型互联网企业，只是不知道如何操作，更多的是在背后观望，一般都

是有某个行业出现互联网化的企业之后，才会引起全行业的主义，然后蜂拥而

起，拼人拼钱拼财力的同时，也错失了早起的机会。 

相对来说，这几年的电商环境要好很多，各级政府都在促进电商创业有企业转

型，业内一些电商人士也经常会为某些企业做培训，奔走间传播电商思维，让

企业对电商的了解又进了一步，将来还会有更多的组织投入到电商普及的大军

中去，促进广大企业转型。 

闲话少叙，今天跟大家谈谈生鲜行业的互联网转型，接下来按照前文所提的传

统企业转型要历经的 4个阶段，分阶段叙述生鲜企业互联网化的大体流程。 

1、未触网生鲜企业上网 

处于这个阶段的企业，首先要解决把企业信息搬上互联网的问题。通过观察与

交流，很多农场、牧场及渔场，在业务操作上仍旧还是电话联系的阶段，这在

信息爆炸时代感觉非常原始。互联网的普及改变人们的生活习惯，搜索信息早

已经成为人们必做的功课，网民们在网上搜不到企业的信息，这个企业在网民

的眼中是没有什么形象的。 



没有网站，你甚至不能做网络推广，所以，企业首先应该搭建一个网站，用于

展示产品的信息，把电话、公司简介等所有你能想到的信息都放到你的网站

上，全面展示企业的信息，以此来提高企业的形象。更重要的是，客户打电话

咨询的时候，你不必再逐个产品介绍，只要让他到网站一看就全知道了，省时

省力。 

另外，你还要开通 QQ，开通微信，开通一切能开通的通讯产品，把所有号码都

放到网站上，有的人不喜欢打电话，就在网上打字聊，有的人喜欢用微信，就

用微信跟他聊，你的网站就是这样一个综合所有信息的载体，做网站的目的就

是能让人看到并联系你，才有业务产生。 

2、触网生鲜企业的网络推广 

这一点，针对企业转型中的第一阶段：传播层面的互联网化。朋友们要搞懂两

个概念，一个是网络推广，一个是网络营销。网络推广是把你的企业宣传出

去，让网民知道你企业的存在;网络营销是直接在网上销售产品，直接从事买卖

双方的交易。企业搭建了网站，网站放在网上没人知道就没有效果了，以此要

想让人知道还需要做网站的推广，一是针对企业的推广，二是针对产品的推

广。 

推广方式上，最直观的可以短期见效果的是搜索推广，可以投放广告的搜索引

擎有百度、360搜索及搜狗等，百度的覆盖人群最多，后两个搜索引擎的价格

相对便宜，具体投放方式联系当地搜索引起代理商。 

除了搜索推广，还可以使用 SEO(搜索引擎优化)、软文推广、微博推广、微信

推广、SNS、视频推广、整合推广、活动推广、线下推广等方式进行推广，企业

可根据不同的推广需求选择适当的推广方式。对以上推广术语不懂的朋友可以

直接百度，度娘会给你完美答案，也可以在@我，我会适时给予答复。 

3、生鲜企业渠道互联网化 

这个点针对已经从事电商和正打算做电商的生鲜企业，虽然这个阶段被定义为

狭义的网络营销，对于大众而言这已经是生鲜电商，因为这个阶段的企业已经

实现了基于互联网的销售。除了销售之外，处于这个阶段的电商可以实现进货

渠道与销售渠道的网络化，企业还可以实现网络的代理机制，或者把传统的代

理渠道搬到网络上。 

要如何实现呢?简单来讲，就是通过各电商平台或者企业自己搭建网络商城来实

现在线交易，通过电商平台交易相对容易，不需要投入太多引流的成本。企业

自己搭建平台需要组建一个完善的电商团队，人力、资源等成本比较大。因

此，企业做电商都是先从平台做起，随着电商运营经验的提升而慢慢向自搭平

台过渡，另外，也有同时兼做自有平台和第三方电商平台的。 

生鲜企业可选择的第三方电商平台，有大型平台如淘宝、京东等;也有垂直生鲜

电商平台顺丰优选、本来生活等;另外还有基于在线超市的生鲜电商，这些电商



平台因地域等因素的影响各有长处所在，生鲜企业可以根据自身的情况选择合

适的平台，也可以同时兼做多个平台，电商平台并不重要，重要的是能够达到

预期销售目标。 

多说几句，业界目前普遍认为 O2O模式最适合生鲜电商，生鲜电商地域性症候

严重，当前的生鲜电商限于物流冷链等因素，大多都在做地方性经营，因此

O2O模式的优越性在生鲜行业凸显。正在尝试 O2O 模式的一般有 2种，一是通

过微信搭建微商城，二是开发手机应用搭建微商城。 

4、生鲜电商供应链层面的互联网化 

这个点，对应《生鲜电商第一步 让产品具备互联网思维》一文中的观点，让生

鲜产品具备互联网思维，不只是这个阶段的产品，任何一个阶段的产品都应该

具备这种因素，这意味着以后基于互联网营销的产品都要增加一个属性，那就

是互联网思维。 

这个阶段的主要思想是，通过 C2B模式或者类似于众筹的方式，让消费者参与

到产品设计和研发环节，每一个消费者的合理建议都可以成为产品的一部分，

一定比例的消费者来决定产品的功能及性能，作为产品的设计研发者中一员，

产品满足了消费者意愿，这些消费者也会是这个产品的忠实用户。 

生鲜要实现供应链层面的互联网化，一是考虑什么样的产品可以采用众人参与

的模式，引导消费者参与设计，生鲜电商主要是蔬菜及肉类产品，如何让这些

产品如数码等产品一样可以让消费者参与到生产制作流程，譬如消费者提供的

包装方案、产品种类方案等，还可以让消费者试吃或者代言，消费者车间工作

体验，能够最大化消费者参与的过程。 

二是考虑通过什么样的方式来实现，譬如可以用论坛、QQ群、微博及微信等实

现消费者的交流，可以针对消费者单独开发一个平台让消费者随时提建议，可

以让参与设计研发的消费者成为测试产品的使用者，可以线下定期组织部分消

费者到公司及车间参观，这些都可以让消费者们自发的散播企业的相关信息。 

生鲜要实现供应链层面的互联网化的重要一点是粉丝消费者的培养，以上所述

没有用户群没有粉丝是不可能完成的。培养粉丝，首先要从品牌知名度、产品

质量、产品口碑等各方面获得用户认可，再通过活动、事件等手段让这些用户

成为粉丝，再进一步引导部分粉丝参与到产品的设计研发中去，实现供应链层

面的互联网化。 

5、生鲜企业使用互联网思维重新架构 

这一点对于传统企业来讲，基本上是不可能完成的，除非某个生鲜企业创业开

始就是定性为互联网企业，所有环节的建设都围绕互联网企业展开，这对于传

统行业是非常困难的，也是生产力发展的现状所决定的。 



举个例子，渔场可以用互联网思维重新构架吗?理论上是完全可以的，你可以在

养鱼之前就开始宣传与炒作，让人们对你的品牌和产品足够注视而成为粉丝，

然后通过数据分析粉丝的行为，估算出有多少粉丝会成为你产品的购买者，并

与这些粉丝讨论鱼的养殖方式与先进的喂养工艺，从交流中发现粉丝的偏好。

然后开始投放精选的鱼苗进入实际养殖阶段，鱼成长的阶段要保持媒体足够的

曝光，还要邀请粉丝们来看鱼、拍鱼、喂鱼。在鱼的成长中期就开始售卖，先

在自己搭建电商平台或者第三方电商平台上售卖 F码，以后凭 F码购鱼，并且

鱼是分批销售的，每批定量，让大部分人买不到，然后定期开放多批，每批都

是预售。那些长大的鱼，以众包的方式，让几个消费者合买，创造更大的利

润。 

通过以上的描述，大概能看到互联网企业与传统企业的区别了吧，这对于已经

成型的生鲜企业来说还是有难度的，难点主要源自对互联网的不熟悉以及对电

商模式没有足够的了解。若是放开了想，互联网就是个工具，如何用好这个工

具来做营销，应该不会太难了吧。 

 


