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4_E7_94_B5_c40_63130.htm 摩根士丹利的明星分析师玛

丽&#8226.米克频频把手中的水晶球转向中国。当这位“互联

网皇后”在去年第四季度发布的年度重磅报告《中国互联网

报告》中，预言中国在线个人交易增长潜力巨大，并详尽描

绘淘宝和易趣两大拍卖巨头争霸战之时，手中的水晶球还是

忽视了一个种子期的新生力量。距今8个月前，腾讯出资筹办

了个人交易网站“拍拍网”。作为腾讯公司电子商务部总经

理，湛炜标用半年时间让这个无论怎么看都有些迟到的网站

占据了中国C2C平台14%的市场份额。湛炜标每时每刻都在考

虑如何发展更多的用户，甚至推出“蚂蚁搬家”服务，鼓动

用户从竞争对手分别流淌着雅虎及eBay血脉的淘宝和eBay易

趣，搬到拍拍网上开店。世界最大的C2C交易平台eBay是中

国这些C2C公司的榜样和梦想。eBay公司2005年的商品交易额

高达443亿美元，仅净利润就有10.82亿美元。相比之下，2005

年中国C2C市场的总成交额不过区区人民币139.24亿元。好在

这些中国 eBay“追梦者”的竞争，直接刺激着中国C2C市场

以每年翻一番的速度增长，这让他们又看到成为“中国版

的eBay”的曙光。“资格考试”从5月底开始，淘宝和拍拍网

陷入一场口水战。淘宝的数千名商家相约在6月1日这天“罢

市”，淘宝指责是竞争对手拍拍网于其中策反，而拍拍网则

指责淘宝无端诿过。双方剑拔弩张。双方的紧张其实最关切

的是用户的消长。在个人交易网站上，开店交易的商家数量

和上线货品数量直接关系着这家C2C公司的人气和交易量；



反过来，人气和交易量的高涨又能刺激上线货品的增加。如

何切入这个良性循环，犹如资格考试，直接考验着C2C市场

新入者的生死。好在拍拍网的“靠山”腾讯公司有着中国网

民人人尽知的QQ。分享这个中国最流行的实时通讯工具多年

来积累下的用户资源，成了解答“入门资格考试”试卷的最

好答案。用腾讯公司总裁刘炽平的话说，拍拍网跟传统电子

商务网站的差异化竞争重点在于，拍拍网是腾讯 “在线生活

”的战略延伸。腾讯的注册用户在今年5月底达到5.315亿名，

其中活跃用户达2.205亿名，这为个人交易网络奠定了天然的

客户基础。为了将客户资源“转移”到拍拍网，腾讯在QQ聊

天软件上嵌入了拍拍网的地址，用户只需点击便能进入拍拍

网进行交易，用湛炜标的话说： “相当于在闹市区整出一个

街市。”5月份，拍拍网已经拥有1500万名用户，在线商

品300万件。拍拍网的迅速崛起，意味着本来为淘宝和eBay等

公司垄断市场的C2C领域，仍然有足以培育新游戏者的市场

潜力。收费之虞当年淘宝网利用免费交易打下了天下，现在

，免费阵营经过两三年的坚持，开始出现了分裂。网名为“

财神”的淘宝网总经理孙彤宇做了几年的“散财童子”后，

显然已经开始考虑赚钱大计。今年5月，淘宝推出了“招财进

宝”的有偿竞价服务。卖家可以付费购买推荐位，将自己店

铺内的商品排列在别的店铺前面，付费越多，排位越前。与

此同时，淘宝网在5月中旬又轰轰烈烈推出了所谓的“B2C”

业务，即在淘宝网上实现商家对个人消费者的在线销售。淘

宝网总经理孙彤宇此后巧妙地将此服务修正为“提供B2C的

平台”实际上，淘宝只提供了信息流和资金流的平台，并不

实质参与物流。但这种同先前的“淘宝小店”并无实质性区



别的服务还是抓住了商户借助互联网作为商品展示平台的需

求。 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 


