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8B_E5_8D_8A_c40_644980.htm 2009年刚刚过去半年，金融危

机正在对各行各业产生不同程度的影响，电子商务企业表现

如何？走向如何？以下通过C2C电子商务市场的预测，对市

场发展状态进行展开。 2009规模：中国C2C电子商务市场交

易规模，逆势而行。中国经济虽受金融危机影响，但C2C电

子商务却逆经济而上行，增长率高达97.9%，交易规模达

到812.3亿元，可见在金融危机环境下，个人更倾向于选择线

上购物。预计2009仍将保持高速增长，交易规模将达到1256.8

亿元。 趋向1：C2C海外代购模式仍为市场补缺模式。 TOM

易趣推出的海外代购模式仍为市场补缺模式，难以通过此模

式在短时间内改变市场竞争格局，但是不失为一种差异化的

竞争手段。目前来看，网民海外的需求仍较小，而且主要集

中在某些类型的产品上，尤其是化妆品；另外，该模式对于

消费者也有相当风险，尤其是在商家信用、产品质量、投诉

退货等环节。而对于“海外代购人”和代购网站来说,可能也

不得不面对涉嫌逃税的法律风险。如果涉及到有的产品没有

《卫生许可证》,一旦所购的产品遇到涉及商品卫生安全的问

题,代购者要承担的压力和风险就会比较大。 趋向2：纯

粹C2C电子商务网站发展增长趋缓，C2C和B2C模式渐融合。

C2C平台存在较多仿冒和非正规渠道商品，目前的监管困境

将随着我国相关法律法规的逐步完善和知识产权保护体系的

建立而逐步解决，必然导致纯粹C2C平台增速放缓。对此，

淘宝网等C2C厂商已经意识到了这点危机，也早早准备开设



了B2C的“淘宝商城”平台，开始酝酿转型，留好退路。 此

外，C2C逐步融合B2C，C2C运营商开始纷纷向B2C 等其他模

式寻求发展的可能和空间，模式融合不仅能实现互补，而且

能为C2C 提供新的盈利模式。 趋向3：寡头博弈，C2C平台玩

家有限，进入门槛高，市场格局稳定。 现阶段C2C平台的免

费策略需要大量的资金投入来维持，市场的进入者除了有大

量的资金外还需要有超强的人气和技术实力，目前来看只有

百度有此能力。C2C平台的参与者有限，彼此之间会相互影

响，一举一动都需要考虑全面。百度有啊的加入在短期内不

会引起市场竞争格局的剧变，各平台皆在苦练内功，谨慎中

求发展。 趋向4：充分利用自身资源，开展差异化竞争。

C2C平台间的竞争是人气、信息流、物流、资金流的竞争，

如何结合既有自身资源，是C2C平台取得领先优势的关键。

易趣被TOM收购后可以考虑利用增值业务、国外代购等服务

来提高吸引力，拍拍则可以发挥腾讯即时通讯等整体平台优

势，百度最强大的当然是搜索能力、广告竞价系统和人气。 

趋向5：C2C平台盈利模式逐步清晰，网络营销相关盈利模式

探索初步获得成功。 C2C平台的盈利问题一直摆在参与者面

前，中国C2C 网站目前仍没有在发展和盈利中找到好的平衡

方式，而随着C2C 电子商务交易规模和用户规模的扩大

，C2C 购物网站除了承载交易功能外，还直面消费终端、掌

握海量用户购买路径和习惯数据、加上覆盖群体广泛等特征

，其蕴含的巨大媒体价值被逐步释放和认可，网络营销等相

关盈利模式探索也初步获得成功。 趋向6：C2C电子商务平台

趋向于为用户提供更加完整的解决方案。 从平台自身来看

，C2C平台将为用户提供更加完整的购物解决方案。目的是



最大限度的降低交易成本，包括降低弥补有限理性的成本和

避免机会主义得逞的成本。即时通讯、社区资源、搜索以及

物流等都是降低交易成本的关键环节，以上诸多领域会逐步
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