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工业品电商化：传统制造商的渠道重构五步框架

工业品电商化的五步框架：从客户采购旅程、产品分层、渠道规则、试点运营到指标复盘，降低线

上线下冲突。
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核心观点

01 先梳理客户采购旅程，再决定哪

些产品适合线上化。

02 制定渠道规则，处理经销商协

同和价格体系。

03 从小范围试点出发，用经营指

标复盘。

工业品企业建设线上渠道时，真正需要设计的是客户如何发现产品、验证适配性、获得报价、完成交付和获

得售后支持。平台只是承载这些流程的工具。

绘制客户采购旅程

第一步，绘制客户采购旅程。区分标准件重复采购、复杂产品技术选型和项目型采购；不同场景对线上信息与人工

服务的要求不同。

按产品与客户分层

第二步，按产品和客户分层。适合线上自助交易的 SKU，可以先试行透明库存与价格；需要方案设计的产品，则保

留销售和工程师参与。

制定渠道规则

第三步，制定渠道规则。明确线索归属、报价权限、经销商服务收益和跨区域客户处理方式，避免数字渠道上线后

破坏原有合作关系。

选择可控试点

第四步，选择可控试点。以有限区域、产品组和客户群验证流程，记录咨询转化、订单履约、退换货及渠道反馈。

按经营指标复盘

第五步，按经营指标复盘。除了流量和订单，还应关注获客成本、毛利、服务成本、客户复购与经销商协同。
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研究边界与后续验证

具体渠道方案应以企业实际客户、产品和经销体系的数据为依据，在试点中验证，并持续调整。
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