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内容概要

　　本书的作者自己在网上开玩具店，拥有自己独立的网站，同时在几个主流的网上开店平台有连锁
分店，本人深深为网络时代带来的创业商机折服，在互联网上，一无所有的人永远都有可能成为第一
。
然而当看到越来越多的人利用互联网的幌子进行所谓的网上兼职创业宣传时，我想呼吁：如果你想通
过互联网成功创业，那么在电子商务时代，选择网上开店不失为一条稳当的致富捷径。
虽然不能一夜致富，但目前已没有比网上开店具有更低的风险、更高收益回报的投资了。
　　本书从实际网上开店的操作流程构架了整个书稿，同时穿插了最新的网络营销、物流和金融知识
，总结了很多卖家的实际经营中遇到的问题，并尝试给出了现在最为可行的解决方法。
对于已经在网上开店的朋友，同样能从本书中学习到更多的网络营销知识，特别是怎样在国外网上开
店平台开店，这是大卖家的必经之路。
由于电子商务变化很快，很多开店平台的规则会不断修改变化，所以提醒读者在以后的网上开店或者
购物中，请以商务网站内容为准。
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章节摘录

　　1.eBay易趣网(www.ebay.com.cn)　　作为全球最大的交易平台在中国的一个分站，其实是eBay从控
股到完全收购易趣网来实现的(本书中出现的易趣网不作特殊说明就是指eBay易趣)。
目前易趣根据店铺拥有的功能不同分三个等级收费：普通店铺免费、高级店铺150元/每月、超级店
铺500元/月。
新开设高级店铺的前30天可享受免费试用的优惠。
但是如果期间变更了店铺级别就不能再享受此优惠了。
据说，易趣网因商品登陆费、成交费、各种促销费用等而收入不菲。
(目前易趣向卖家收取商品登录费1元至8元不等，以商品最低成交价为计费基数。
并在每次交易成功之后，收取相应佣金也就是交易服务费，按每件商品在网上成交金额的0.25％到2％
收取，如果未实际成交则不收取。
)尽管如此，易趣到目前还是处于亏损状态。
易趣用户通过电子邮箱注册，要得到更高的信用等级要实名注册(身份证或信用卡)；交易后双方互做
信用评价，信用评价由评价类型(好/中/差)和评论内容组成。
用户得到的所有评价构成用户的信用记录。
认真如实的评价可以为其他用户提供参照，当然，评价方同样可以从他人提供的评价里获益。
目前此方法被广泛使用在电子商务领域。
　　2.淘宝网(www.taobao.com)　　淘宝网为了同易趣竞争，五年内不收任何开店费(淘宝网成立
于2003年7月，到2008年7月之间不收费)。
其实与其说是两大电子商务巨头竞争，不如说是对中国的网上交易市场作了一次贡献。
经过几年的培育，网络卖家和买家已经越来越多，网上消费和购物开始成为一部分人的习惯，网络上
的市场交易开始形成一定的气候。
淘宝网执行总经理孙彤宇介绍，开展业务2年多时间，淘宝网上卖家(注册会员)达到了1800多万，注册
用户完全免费。
公司还会加大对淘宝网的资金投入，希望能继续积累人气，进一步扩大用户群，让淘宝为大家所熟悉
。
至于何时收费还没有提上议程。
他说，淘宝网目前最重要的任务就是提高服务质量，解决网上交易安全保障问题，淘宝网和银行合作
推出了支付宝，与全国工商银行、招商银行联网，可以保证实时到帐无手续费。
　　3.拍拍网(www.paipai.com)　 拍拍网是腾讯旗下电子商务交易平台，它于2005年9月12目上线发布
，2006年3月13日宣布正式运营。
得益于腾讯QQ庞大的用户资源优势，拍拍网目前拥有注册卖家总数超过100万、在线商品数超过200万
、用户总数超过900万以及增长速度高达1285％的不俗表现。
目前个人和中小企业在其平台开店均免费。
　　因为网络交易的日趋成熟，出现了很多职业卖家。
职业卖家多为SOHO一族，订货也多通过网络渠道和厂家联系，有很多厂家直接送货给卖家。
也有的卖家直接到传统批发零售渠道“淘宝”，选择在网上好卖的商品，如个人饰品、服装、化妆品
等。
商品发到网上店铺后，有买方购买时，卖家会与物流公司或快递公司联系以实现货到付款。
　　四、网上开店的发展优势　　C2C逐步向小的B2C转换，低成本优势显著。
　　1.做网上零售的个人站点，随着交易量增加和个人信誉度的增强，就会向B2C转换。
在积累了一些网上销售经验之后，他们会到工商局注册自己的企业，建立自己的网站并和其它的网站
建立链接，销售业绩良好的个人用户很大部分成为了一个典型的“小”企业，有利于形成比较好的品
牌。
　　2.以搜狐商城中从个人做起的信用店为例，25岁的小袁大学毕业不久无意中发现在搜狐网上只需
要2元钱就可以注册一个网上商铺，她便开始尝试注册并在网上卖些汽车装饰用品。
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三四个月后，她拿出1000元钱在搜狐网上注册了专卖汽车用品信用店，并在工商局注册了自己公司，
和男朋友建了以汽车装饰产品为主的公司网站。
从2元钱的“个人店”开始创业，到在搜狐买卖街建店至今仅半年时间，她的“小店”迅速成长，目
前她的“清风车影”信用店在网上销售三个月时间里，就已经有了400多张顾客交易单，是搜狐买卖街
人气比较旺盛的店铺之一。
很多传统的车载商品供应商也主动和她联系，目前她也成为车载用品的批发商，现在的公司加上她自
己只有3个人。
很多在网上销售比较成功的个人商家大概都有比较类似的经历。
　　3.网上交易的大型电子商务平台也更主张多吸引这样的中小企业用户，这样产品品质和安全性就
可以大大加强。
在新浪商城、搜狐商城、易趣网等网站开店，中小企业用户要求要有三证：营业执照、工商、税务的
登记。
　　4.网上商城对中小企业商家来说，成本低，目标消费群体明确。
B2C网站——当当网负责人李国庆谈到“当当”模式时表示，费用在传统企业是个可变函数，但是到
了互联网公司就是常数。
网上书店节省人工费用。
一个以接受邮购和电话订购为主的传统远程书店，如果它每天接到的订单量与当当一样多，至少需
要60个人将这些订单信息输入电脑，而当当没有这一工序，因为当当是网上订购，消费者在网上已经
完成了预订表格，只需一个人审核订单。
当当不仅省掉了这60个人工，接咨询电话也不过12个人，而传统远程书店至少需要40人接电话。
很明显，当当的客服结构节省了许多费用。
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媒体关注与评论

　　中国互联网将从“网民时代”、“网友时代”提升到“网商时代”！
五　　年后人们都将上网做生意。
　　——阿里巴巴CEO马云　　在今后的三四年中，中国电子商务的增长建设将会是全球平均速度
的4　　陪。
　　——ebay公司CEO　惠特曼　　让人最为兴奋的是，电子商务还处在初级阶段，就像莱特兄弟刚
刚试飞　　一样，网络商机无限。
　　——亚马逊网上书店CEO　贝索斯
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编辑推荐

　　中国互联网将从“网民时代”、“网友时代”提程式到“网商时代”！
五年后人们都将上网做生意。
　　——阿里巴巴CEO 马云　　本书作者编写这本《网上开店创业手册》，从实际应用的角度出发，
较详细地介绍了网上开店创业过程中各个环节的个体操作方法，包括：入门准备、选择行业、选择店
址、业务经营、传播营销、物流配送、网上支付、售后服务、客户关系、海外贸易等。
　　本书内容丰富，简明扼要，通俗易懂，具有较大的可操作性，可供广大网络零售企业者入门时参
考，并将有利于推动电子商务的应用与发展。
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