
案例使用说明： 

B 母婴公司：“双线融合”之道 

一、教学目的与用途 

1.本案例主要适用于:《管理学》、《战略管理》等课程的教学。 

2.本案例适用对象:本案例适用对象为本科生、研究生、中外 MBA 学员。 

3.本案例教学目标:本案例回顾和再现了新零售环境下 B 公司的战略转型之

路，包括 B 公司的发展概况及存在的问题、B 公司战略转型的内外部环境分析以

及 B 公司的战略转型目标及措施。通过本案例的学习与知识讲解，帮助学生理

解和掌握内外部环境变化对传统电商企业战略决策的影响，进一步引导学生运用

战略人力资源管理和新零售等相关理论及分析工具探索“新零售”环境下传统电

商企业如何实现战略转型的策略及可行性。 

二、涉及知识点 

本案例涉及的知识点：传统零售、新零售、企业战略转型理论、核心能力理

论、PEST 分析、波特五力模型分析、公司营运能力分析。 

三、配套教材 

本案例配套教材：《战略管理》 

四、启发思考题 

1. 请结合案例分析：B 公司战略转型过程中存在哪些问题？ 

2. 分析 B 公司战略转型的外部环境是什么？ 

3. 分析 B 公司战略转型的内部环境是什么？ 

4. 新零售环境下，B 公司应如何确定战略转型目标？有了目标之后，B 公

司应该怎样实施目标？ 

五、分析思路 

本案例按照循序渐进、逐级推进的原则设计了启发思考题，旨在帮助学员掌

握正确的案例分析思路，加深对企业战略转型的本质理解和灵活应用，教师可以

根据自己的相关课程教学目的来灵活使用本案例，这里提出的本案例分析思路仅

供参考。 



步骤一：引导学生通过阅读案例了解 B 公司发展概况，了解 B 公司为什么

要进行战略转型？了解新零售环境下 B 公司战略转型的历程是怎样的？旨在引

导学生了解案例公司战略转型背景，这是本案例分析的逻辑起点，为后文分析起

铺垫作用，增加学生对参与案例讨论的积极性和兴趣。 

步骤二：引导学生分析探讨 B 公司战略转型过程中存在哪些问题？ 

步骤三：引导学生分析 B 公司战略转型的外部环境是什么？帮助学生掌握

波特五力模型、PEST 分析这两种战略环境分析方法。 

步骤四：引导学生分析 B 公司战略转型的内部环境是什么？帮助学生掌握

公司营运能力分析及公司核心能力分析这两种战略环境分析方法。 

步骤五：结合内外部环境分析，引导学生确定 B 公司战略转型目标以及措

施。 

案例分析思路如图 1 所示： 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

图 1 案例分析思路图 

 

 

 

步骤一： 

通读案例，了解 B 公司发展概况及其战略转型

历程。 

步骤三： 

运用波特五力模型、PEST 分析分析 B 公司战

略转型的外部环境。 

步骤四： 

运用营运能力分析及公司核心能力分析分析 B

公司战略转型的内部环境。 

步骤二： 

分析探讨 B 公司战略转型过程中存在的问题。 

步骤五： 

分析确定 B 公司战略转型目标以及措施。 



六、理论依据与分析 

本案例涉及的主要理论依据及分析过程如下： 

（一）理论依据 

1.相关概念 

（1）传统零售 

对零售一词，有着不同的解释，迈克尔·利维，巴顿·维茨(2004)在《零售

管理》一书中将零售定义为：将产品及服务出售给消费者以供其使用，从而增加

产品价值和服务价值的商业活动。而我国商业部对零售给出的定义则是：零售是

通过电视、互联网、邮购等方式，对个人和团体消费的货物提供销售和服务。根

据以上定义，可以将零售的特征总结为以下四点： 

1. 零售是商品流通的最终环节，交易结束后商品即离开流通领域，进入消

费领域。 

2. 零售不仅出售商品，也出售服务。 

3. 零售可以增加产品价值及服务价值。 

4. 零售可以以无店铺的形式进行商业活动。 

综上，可以将零售的定义总结为：零售是对个人或团体出售商品或服务，从

而增加商品及服务价值的商业活动。 

（2）新零售 

阿里研究院对新零售的官方概念阐释是：以消费者体验为中心的数据驱动的

泛零售形态,并将其特征阐述为：以消费者需求为本,商品和消费者既是实体又可

数字化,新零售物种会越来越多。马云在提到新零售时说到:线上线下和物流必须

结合在一起,才能诞生新零售。根据以上对新零售阐释，可以将零售的特征总结

为以下两点： 

1.以消费者体验为中心，以消费者需求为本。 

2.利用数字化对传统零售优化，使消费者能感受到智能化体验，精准化服务。 

综上，可以将新零售的定义为以互联网为依托，通过数字化的技术驱动，线

上服务、线下体验以及现代物流进行深度融合，以消费者为中心重塑业态结构的

零售新模式。 

 



（3）传统零售与新零售的区别 

新零售与传统零售的区别主要体现在线上线下渠道融合程度、交易角色、零

售渠道、数据采集渠道及方式以及物流配送灵活程度五个方面。如表 1 所示： 

表 1   新零售与传统零售对比分析 

 新零售 传统零售 

线上线下 线上线下渠道融合，线上线下同价，共

享数据，相互引流 

线上线下渠道割裂，线上线下价格

有差异，各渠道负责团队缺乏合作 

交易角色 交易角色多样，对新零售商家而言，平

台化是必要趋势，负责组织和服务整条

产业链中商务关系和商品交易活动。是

消费者主导的“拉式供应链” 

交易角色单一，商家扮演的角色为

中间商，买进卖出赚取利差，传统

零售的供应链是供应商展决策地位

的“拉式供应链” 

零售渠道 全渠道零售，随着数字化的进程，商家

追踪消费者的消费路径，为消费者做出

个性化推荐。 

多渠道零售，各渠道之间无协同，

各行其是，未对消费者需求进行深

度挖掘。 

数据采集 数据采集渠道覆盖全程，使用物联网技

术实时搜集反馈各方信息。可以得出更

为科学、有效的市场反馈 

数据采集渠道单一，且需要时间进

行数据的统计及整理，相对繁琐。 

物流 物流配送效率高，从库房的选址及库存

控制到配送方式各环节都相互协同，同

时新零售的线下门店扮演了物流前端的

新角色，不再只是销售端。 

物流配送效率低，传统零售的配送

过程为生产商品→零售商订货→安

排配送→陈列货品→消费者选购。 

传统零售运营手段往往会把营销信息和场景割裂开来,而新零售则是建立以

消费者为中心的“场景营销”。消费者在线下遇到心仪的商品可以通过扫描二维

码在线上了解商品的更多信息并下单购买，而商家也可以通过定位服务技术向附

近的目标消费者进行个性化推送，这种方法可以实现相互引流。 

在新零售环境下，商家会将该消费者的购买频次、物品，店铺地址等信息记

录下来，精准刻画消费者的用户画像，便于日后针对该消费者的进行精准推送。

传统零售虽然也同样拥有线上及线下渠道，但是渠道之间没有相互融合，同时两

种渠道的负责团队相互之间缺乏沟通，缺乏协同，关键绩效指标也存在差异，造

成了线上与线下在价格甚至是货源上形成区别，并且当一方的产品资源不足的时

候，从另一方调货属于违规行为。 

新零售商家不仅仅是生产商与消费者之间的中转媒介，同时也是整个产业链

中商品交易活动和商务关系的组织者与服务者。在获取消费者的消费者偏好，刻

画消费者的用户画像后，商家可以向供应商提供消费者购买信息，使消费者调整

其生产计划，形成“拉式供应链”。 



2.相关理论 

（1）企业战略转型理论 

一般而言，战略转型是指企业为应对外部环境及企业自身资源和能力的新变

化，为谋求企业生存和可持续稳定的发展，为不断获取新的竞争优势，在对原战

略重新审视基础上，对企业发展目标，达成目标的途径和手段重新进行总体谋划，

使原战略发生方向性、根本性变革的管理过程。 

目前企业战略转型管理理论主要有：战略转折点理论、动态竞争理论、动态

能力理论、战略转型的组织学习机制理论。 

BurgelBmn Bnd Grove（1996）提出“战略转折点”理论，指出环境变化的

剧烈性及其所带来的不确定性，会导致企业的战略意图和采取的战略行动不一致，

这种不一致常常会导致组织出现战略矛盾，而这种矛盾将会促进或组织企业的战

略转型，是组织面临战略转折点的标志。 

（2）核心能力理论 

麦肯锡咨询公司将企业核心能力（Core Competence）定义为企业核心能力

是某一组织内部一系列互补的技能和知识的组合，它具有使一项或多项关键业务

达到行业一流水平的能力。 

哈默和普拉哈拉德（1990）提出，核心能力既是组织资本又是社会资本。组

织资本指企业内部资源整合。社会资本指企业内部资源与外部资源整合。 

杰伊·B·巴尼（2003）对核心能力理论进行了综述。他认为，价值问题、

稀缺性问题、可模仿性问题以及组织问题放在一起，可以形成一个用于理解企业

资源和能力的回报潜力的框架，即 VRIO 框架。 

（二）背景分析 

2018 年中国 B2C 市场母婴品类交易规模为 2657.1 亿元，增长率为 16.9%，

相对 2017 年增长趋于平缓。同时，用户规模红利逐渐消失，电子商务的发展趋

于平缓，电商企业开始寻求线上线下深度融合以及渠道的下沉。自 2016 年阿里

巴巴董事局主席马云在首次提出“新零售”概念以来，传统零售商电商化以及纯

互联网电商线下融合的趋势越来越明显。 

数字化、娱乐化、全渠道化以及平台化是新零售的四个基本元素。随着信息

技术的飞速发展，大规模数字化使得很多零售商在市场中消失，但也不断的有新



机构、新平台和新生态系统涌现，一场零售行业的革命正在悄然进行。零售商都

在思考如何突破当前瓶颈。 

B 公司是于 2004 年 6 月启动的母婴用品垂直销售平台，创立伊始，即开展

母婴商品的无店铺销售业务，通过“目录销售+电话”的方式发展成为全国最大

母婴销售平台，累计为 6000 万母婴家庭提供育儿咨询服务及母婴商品。2012 年

并购入 C 集团公司云商以补足 C 集团公司在母婴供应链的空缺，B 公司依托 C

集团公司云商互联网零售大平台，取得了长足发展，在线上母婴零售领域仅次于

天猫、京东处于领先地位。2016 年初，B 公司天猫旗舰店开业，完成了优势网

购平台的布局。B 公司着力打造母婴大服务生态圈，实现渠道、品牌、服务、体

验等方面的全面升级。 

综上所述，“新零售”是我国零售业未来几十年的发展战略, B 公司作为传统

电商企业，在并入 C 集团公司这类传统零售企业后，在探索“新零售”战略的

路上必然走在中国零售业的前沿，并且拥有其独到的经验。 

七、背景信息 

本案例相关信息已呈现在其中，此外，已无其他案例正文及附录中未提及的

背景信息。 

八、关键要点 

1.本案例分析的关键在于： 

（1）B 公司的发展现状及其战略转型过程中存在的问题。 

（2）新零售环境下 B 公司战略转型的内外部环境分析。 

（3）B 公司战略转型的目标确定与实施措施。 

2. 关键知识点 

（1）理解战略转型的内涵、目标确定。 

（2）掌握战略转型内外部环境分析的方法，包括波特五力模型、PEST 分析、

营运能力分析及公司核心能力分析等。 

3.能力点 

通过本案例培养学生对战略管理相关理论和决策的理解，培养学生系统的分

析与综合概括能力、批判性思维能力及提出有效解决问题方案的能力。 

 



九、建议课堂计划 

本案例可以作为专门的案例讨论课来进行，建议通过小组讨论的方式分析本

案例，以完成本案例的教学目标，以下按照教学课程时间进度、课堂讲授思路、

板书建议、所需的教学设备和课堂计划，仅供参考。 

1.教学课程时间 

整个案例讨论时间为 2 个课时（每课时 45 分钟，共 90 分钟）。 

2.课堂讲授思路 

（1）课前：教学准备阶段 

依据课程教学班级学生专业结构和知识背景对课程教学班级进行分组，每组

人数控制在 5-7 人，组内要求做好分工与合作，将案例打印好分发到各个学生

手中。 

（2）课中：小组讨论阶段 

第一步，明确课堂教学主题（5 分钟）。由授课教师介绍案例背景（公司人

力资源架构，公司概况、新零售特点分析及涉及的主要人物）、案例主要内容和

案例涉及的主要问题（组织学生认真阅读本案例需要解决的关键问题，帮助学生

带着问题阅读全文）等。 

第二步，开展分组讨论（45 分钟）。组织案例讨论各小组分头进入事先安排

的案例讨论室，分头展开案例阅读和小组讨论，针对案例所涉及的问题进行讨论、

分析，提出解决思路和方法，形成小组看法和结论。 

第三步，授课教师主持案例讨论（30 分钟）。各个小组回到授课教室，授课

老师可以根据案例所涉及问题组织学生讨论，由教师逐条抛出案例所涉及到的问

题，让学生阐述对问题的分析及解决方案；或者由小组陈述他们的观点，其他小

进行提问和交锋讨论，教师作为问题的引导者，让不同观点进行交锋和讨论，授

课教师不发表任何评论。 

第四步，授课教师归纳总结（10 分钟）。首先对各个小组的观点或方案进行

点评，阐述观点或方案的优缺点；接着提出自己对案例的看法，进一步引导学生

的思路；最后，提出一些悬疑问题供学生课后继续思考，并写出对案例难题的分

析思路和解决方案，留待进一步讨论。 

 



（3）课后：形成案例报告 

请学生以小组为单位，采用案例报告的形式上交经过讨论后进一步完善了的

分析报告，主要内容包括：案例现状描述、案例企业管理问题关键点提炼、决策

分析过程及结论。如果有可能建议将学生案例分析报告进行整合归纳，形成专题

案例研究。 

3.所需的教学设备及材料 

设备：多媒体教学设备（多媒体计算机、投影仪、电动投影屏幕等）。 

材料：所有学生每人一份案例材料（打印稿）、教学 PPT（案例配套 PPT、

案例附件 PPT、理论教学 PPT 等）。 

 

 

 

 

 

 

（案例使用说明字数：4966 字） 

 

 


