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内容概要

本书系作者在实践和研究中收集和总结的国内外电子商务案例汇集而咸，旨在借助对这些案例的分析
，帮助读者理解电子商务商业模式和价值创造的原理，认识电子商务的商业模式和服务模式及其规律
，掌握在中国的经济环境下如何正确地设计和运营电子商务的相关业务。
通过对本书案例的学习，读者会加强对电子商务知识的理解和掌握，特别是有关电子商务基本概念、
商业模式、技术系统和实施方法的综合掌握。
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章节摘录

版权页：插图：由于人们的消费习惯和心理在很大程度上会受到文化的影响，尤其在像中国这样拥有
悠久历史文化的国家，如果外国企业没有考虑到文化因素在引导消费过程中的作用，它们所制定的营
销策略就可能失败。
由于在中国还没有形成完整的社会信用体系，人们还是习惯于进行面对面的交易，因此，制约中国电
子商务市场发展的两个最重要的障碍是缺乏信任（客户之间、客户对电子商务运营商）和缺乏健全的
网上资金交易管理机制。
如果这两个问题得不到有效的解决，中国的电子商务市场便谈不上很好的发展。
易趣中国进入c2c市场后所做的创新仅仅在于提供了银行卡的在线支付，并没有解决这两个发展的障碍
。
与此同时，中国其他的一些电子商务运营商意识到了上述问题，并采取了一些相应的措施，如支持货
到付款以及买家和卖家之间的即时通信等。
淘宝网率先启动了其“支付宝”在线交易服务平台。
“支付宝”不仅支持信用卡和银行账户，而且支持直接的现金存款交易。
而“阿里旺旺”这一个即时消息系统，让买家和卖家在交易之前可以直接交谈，从而有效地解决了买
卖双方的信任问题。
淘宝网的这两项技术创新，目的即在于消除中国电子商务发展的两个障碍，并帮助淘宝赢得了中
国c2C电子商务的市场份额。
这些创新的营销策略是植根于深刻了解中国的消费文化和市场环境基础上的。
易趣中国和淘宝网有着极大的相似性和鲜明的差异。
这两家公司的员工，从高层管理人员到软件工程师，均为最优秀的年轻专业人员，平均年龄约27岁。
因此，创造和保持一个愉快的工作环境，提倡奉献精神和创新精神，是其共同的组织文化。
同样重要的是，两家公司都将“顾客至上”作为其核心价值观。
管理人员和员工都清醒地认识到，在争夺激烈的c2c市场中，拥有客户多的一方将在竞争中取胜。
两家公司也有着明显的差异。
易趣中国，作为易趣的子公司，虽然几乎所有的员工和高层管理人员都是华人，但在许多方面的做法
都类似于其美国母公司，包括其管理理念、组织结构和业务流程。
易趣中国的一位管理者指出，自从易趣网被收购以后，其运营制度以及组织的等级制度均发生了重大
变化，虽然采用开放式的管理方式并强调员工之间的相互沟通，但在企业内部还是形成了较强的等级
观念。
一位管理者说，过去员工在需要时可以直接走进总裁的办公室，现在是不允许的，而现在上下级之间
沟通的会议多数都是形式上的。
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