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https://www.100test.com/kao_ti2020/245/2021_2022__E7_94_B5_E

5_AD_90_E5_95_86_E5_c40_245555.htm 易趣网是中国著名的

电子商务公司，于1999年由邵亦波和谭海音合作创办，经过

两年多的发展，现已拥有350万注册用户，累计成交235万件

商品，累计成交额达7.8亿元人民币。易趣网上以竞价、一口

价及定价形式，为个人及大、小商家提供了低成本高流量的

销售渠道，为买家提供价廉物美的各式商品，包括电脑、手

机、服饰、房产等。目前，易趣网上交易活跃，每30秒有新

登商品，每10秒有人出价，每60秒有商品成交。其用户可以

通过在线交易平台以竞价和定价形式买卖各式各样的物品，

其中包括：服装、古玩字画、计算机和房地产等。 易趣的客

户服务队伍每天24个小时监控网站上新登物品，解答用户问

题，记录用户建议，并跟踪成交情况以保证交易顺利进行

；iTEL（网络 电话）的全程电话导购服务为用户提供了一对

一的顾问咨询；定期组织召开网友活动，培养了感情，加强

了沟通；个人交易物品速递服务、易付通服务，为成交提供

了便利，更极大方便了异地交易的双方；会员认证制度及信

用评价体系进一步完善了易趣的服务质量，提高了网上交易

信用度和成交率。 2002年2月以来，易趣各种业务持续增长，

增长数字平均每月超过15%，排在增幅前几位的商品分别是

：手机、电脑与网络产品、珠宝和体育用品等。2002年8月的

统计数据显示，易趣网电脑与网络产品2002年的月平均交易

额超过1000万元人民币，买家人数累计超过10万名，分布于

全国各个省市。和去年11月份相比，易趣2002年上半年的交



易额和顾客数增长了100%。通过我们组成员的分析，得知易

趣与其他商业网站的区别在于： 1、易趣的支付方式多种多

样。最初，易趣可提供包括手机、Email、信用卡、身份证、

地址等5种会员认证方式。此后，易趣又推出了“易付通”服

务。在卖家和买家交易过程中，买家可以先将钱打入易趣特

设的一个账户中，一旦钱到位，易趣会马上通知卖家发货；

买家收到货并对货物的数量和质量没有疑义，易趣才会将钱

支付给卖家。这种做法成了目前中国商业信用缺乏的情况下

一种有效解决方案。目前活跃在易趣网的买家为35万～40万

，只有5万人左右采用网上银行信用卡的方式划账。 2、易趣

在信用方面做得很好。易趣建立了一套独特的个人信用评定

体系。买家和卖家可以对双方交易的过程和结果在网上发表

意见；易趣会以此意见为参考，通过自己的数据库进行分析

测评，得出卖家的交易诚信度的得分。钻石级用户诚信度高

，交易笔数大，在交易中获得的收益就更多。易趣甚至承诺

，对交易过程中因信用风险导致的交易损失，将给予高

达3000元的风险补偿金。易趣通过技术手段将传统商业固化

到网络上，形成了独特的电子商务氛围。易趣从一个网络交

易的信息发布平台转变为交易中介平台。 3、易趣的盈收手

段也很特别。2001年8月，易趣开始学习eBay的收费模式，向

自己的卖家收取每件商品1到8元的登录费。据易趣提供的数

据显示，易趣竞标商品每日出价数从收费前的2800次骤升到

逾1万次；拍卖成交率从20%持续上升到60%；日成交金额也

从30万元上升到近100万元，且在以20%的速度逐月递增。易

趣网页上每30秒有1件新登商品，每10秒就有1个买家出价，

每60秒就有1件商品成功卖出。累计注册会员数已经达到



了350万。 4、开设企业增值服务。现有增值服务内容：网上

支付，物流配送和短信息服务。其中，网上支付的表现在于

易趣与招商银行、首信、chinapay、广州银联、中国银行、中

国农业银行、中国建设银行和中国工商银行等合作，提供网

上支付服务。物流配送方面，易趣与5291.com、快马速递、

齐讯速递等物流企业等合作，提供面向个人用户的物流解决

方案，目前有易付通和易趣推荐速递两种形式。易趣短信息

服务有：易趣与中国移动合作共建易趣短信息服务系统，通

过订阅短消息，用户可以享受交易提醒、成交通知、买家留

言传送等即时功能。 5、通讯产品成为2002年易趣销售热点。

到2002年6月，易趣已经拥有通讯产品的卖家2000多家。每天

接待13万人次上线浏览，平均有6100件商品在线，日新增商

品340件。6月当月，易趣有超过6000个手机在网上成交，销

售额800多万，占易趣销售总额的四分之一，仅次于电脑销售

。近三个月来，手机销售额更以每月15%的速度递增，增长

速度排位第一。 不过，曾经就有这样一个网友开玩笑地给易

趣总裁谭海音发了一个帖子：易趣成功几点建议：１、邵总

谭总应多抛头露面。２、公司股票赶快上市。３、和其他网

站广交战略联盟。４、用有奖方式多招用户。当时的谭海音

笑着回了一帖：很欣赏你的幽默，但是网站的经营如果像你

所说，这个网站昨天就已经死了。对这位网友的建议，易趣

的确一条也没采纳，但事实也证明了易趣的“神机妙算”。

两年后的今天，当众多电子商务网站或销声匿迹或苦捱度日

的时候，易趣却活得十分潇洒：占领了中国电子商务的绝大

多数市场份额，而且还获得ｅＢａｙ垂青。 的确，在刚开始

时，易趣似乎有些不正宗，１９９８年前后兴起的类似ｅＢ



ａｙ的拍卖网站不只易趣一家，雅宝、酷必得等也曾风光一

时，缘何如今惟有易趣一枝独秀？易趣ＣＥＯ邵亦波一语道

破天机，“易趣惟一不变的就是不断地变化。”创业之初，

易趣将ＣｔｏＣ服务作为发展重点。而当网站越做越大，引

起中小企业的关注时，易趣欣然接纳了他们。这在当时引起

了不少的议论。在一些“评论家”眼中，易趣既搞ＣｔｏＣ

又作ＢｔｏＣ，实在是有些“不正宗”。谭海音对易趣的决

定却充满自信：“用什么样的模式并不要紧，具体要看网站

是否能满足用户的需求，白猫黑猫，捉到老鼠就是好猫。Ｃ

ｔｏＣ也好，ＢｔｏＣ也罢，能够帮助更多卖家与买家达成

交易才是最重要的。”吸收中小企业加盟网上交易后的业绩

让那些原本打算看易趣笑话的“评论家”们大跌了眼镜。很

多企业级卖家都是希望通过易趣清理掉自己的库存及过季的

产品，由于是正规企业的产品，不仅信誉和质量都有极大保

障，价格也非常的便宜，这对买家来说无疑是件好事。同时

，这些企业级卖家非但没有影响到个人卖家的“生意”，反

而因为吸引了更多买家上网购物，让网上人气愈发兴旺，个

人卖家的交易也“水涨船高”，结果是大家皆大欢喜。 在这

里我们可以将易趣的成功因素划分为以下几条： 1、易趣不

光有二手货，还要有新品。邵亦波说：“易趣不仅是处理闲

置物品的平台，网站上出现的新品比例也在不断增加。当‘

二手拍卖’这个名词刚刚叫开的时候，就有业内专家提出质

疑。因为作为一个以经营二手商品拍卖起家的ｅＢａｙ来说

，成功一个很重要的因素就是美国具备了很高的消费水平。

在美国市场上，二手物品来源非常丰富，但中国的情况就大

不一样了：国内人均收入只有美国的五十分之一，消费水平



低下、居民消费观念差异导致二手物品贫乏。对此，我们也

认识得很清楚，如果缺乏足够的二手物品来源，没有大量的

物品在网站上成交，就不能实现规模受益，那么网站盈利的

实现只会是海市蜃楼。因此，易趣不能将经营范围锁死在‘

二手货’上。当越来越多的用户开始尝试将新品放到网上来

卖，而买家的响应又是如此积极时，易趣更要鼓励新品交易

的成长呢。”随着新品的激增，商品范围也迅速扩张。易趣

网站上商品的分类从初期的只有３００多个细分类发展到１

５大分类，１５０多个二级分类，５００多个三级的商品细

分类，覆盖电脑网络、通讯器材、体育用品、服装服饰、居

家生活、办公文教、旅游休闲、爱好收藏、书籍音像等多个

商品流通领域。特别是电脑、通讯、服装服饰、体育用品。

其中服装商品三分之二都是新品；通讯产品中，７０％是新

品，其中手机新品比例达到５０％至６０％；８０％的视听

产品、８０％家居和娱乐产品以及４０％多的体育用品都是

新品。 2、交易方式也要随内容而变动。随着新品的激增，

原有单一的拍卖式交易方式显然已不能满足需要，易趣推行

的定价销售方式受到了用户的欢迎。特别是当越来越多的正

规企业加入到卖家的行列里来时，他们要求加快成交的速度

。定价销售与原来的拍卖销售结合在一起，提供给用户多种

服务选择，满足不同人群的需要，网上分销平台魅力不减。

于是，易趣适时推出了一系列全新的交易方式，包括无底价

竞标、有底价的竞标、定价出售、一口价成交等５种交易方

式。像一些从事珠宝类商品交易的卖家就喜欢定价交易，这

样来得比较爽快；像一些喜欢竞拍氛围的网友还是可以选择

时间较长的拍卖。现在，以定价方式销售的商品比例不断增



加，有一半的商品都是定价销售的。其中，珠宝定价出售比

例为６０％，而手机类商品则有８０％至９０％是定价销售

的。另外，易趣上视听产品和电脑类商品的定价率达到４０

％，体育用品类商品也有７０％使用定价。 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


