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1. 电子商务在中国的概况 
 
1.1 电子商务在中国的发展状况 
 

我国电子商务的发展始于 90 年代初，1997 逐渐成为一个热门话题。从 1997 年苏
州第一届电子商务学术研讨会、到 98 北京、99 北京直至 2000 年的第四届中国国际电
子商务大会引起社会各界的广泛关注。我国在电子商务方面作了大量工作，进行了积极
有益的探索，大大促进了我国电子商务的发展。 

 
电子商务经过几年的发展，它的技术平台已经达到了实用的阶段。此次，“非典”

极大地促进网络平台进行网络贸易活动，从心理上也极大地促进了人们去认识和接受这
种消费习惯。以前可能大家习惯原有的消费方式，而“非典”给人们一个动力，去尝试
一种新的消费方式。 

 
要真正把电子商务做红火，首先就是把规模做大，要有专业人士，把服务做到位。

因为最大的机遇就是，大家愿意考虑用这个平台，所以平台建设要到位。 
 
从 B2C 或 C2C 讲，它们的核心问题就是规模问题。电子商务要真正发展起来，关

键是公司要有实力，规模要大，要积极开拓市场。因此，在这新一轮的电子商务启动后，
只有上规模、大投入、努力开拓市场，才有取胜的可能。    
 

 
1.2 使用电子商务用户情况分析 

 
1996 年中国互联网用户当时只有 10 万，1999 年互联网用户为 400 万，增长了 40

倍，2000 年达到 1690 万，2002 年达到了 5910 万。网民数量的迅速增长，给互联网
行业带来了勃勃生机，同时也带动了电子商务的发展。 
 
    在 2003 年年初 CNNIC 展开的第十一次中国互联网经济调查中，对网民进行了一
次关于电子商务的调查，其中经常访问电子商务网站的网民数达到了 18.4%。有时访问
的人数达到了 44.5%。可见电子商务潜在的市场。 
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在最近一年内有 34%的网民通过网站购过物品，他们中的大部分人认为是节约时
间。 

 
在电子商务中，大家普便采取的付款方式是货到付款，这可能和我们中国人的心理

比较接近，但网上支付的人数也达到了 31.1%。在选择邮寄方式时，普通邮寄要略高于 
送货上门。 
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用户在最近一年内在网上购过的商品或服务中以书刊为最多，高达 67.7%,而通讯产

品的比例也达到了 12.5%。 
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在对网民的调查中，有 20.1%的用户认为网上的通讯产品还不能满足大家的需求，

主要是在通讯产品的种类方面。 
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通过调查分析，电子商务的市场仍是有很大发展空间的，在对 5910 万网民的调查

中，有 42.2%的用户将在一年内有可能进行网络购物。24.7%的用户肯定会进行网络购
物。 

 
 

签于电子商务区别于传统的购物方式，购买者还是存在担心的问题，有 39.3%的用
户担心产品质量，售后服务，厂商信用得不到保证。其次是比较担心产品的安全性问题。
在价格高低上也是影响因素之一，有 10.8%的用户认为网上的价格不够诱人，本来网站
的销售成本要低，价格理所当然也相应要低出一点。 
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2.  网上销售手机网站的调查分析 
 

随着中国互联网行业迅速的发展，上网人数的增多，手机网上销售正在被消费者普
遍接受，国内各大型综合门户网站也在网站上开展了手机电子商务，如网易、新浪、搜
狐、以及一些老牌的消费类电子商务综合网站如 e 国、硅谷动力等也纷纷开辟手机专区
为消费者提供购机的便利。从大体上来讲， 销售手机的网站大致分为以下几类：综合
门户网站购物商城；专业电子商务网站；专业销售手机网站。  

根据iResearch（艾瑞市场咨询）调查，2002年全国网上销售手机的市场规模估计
为20万台，不同网站的市场份额分别为：综合类网站中的购物商城60%，专门销售手机
的网站25%，专门做销售的购物网站15%。  
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2.1 综合类网站销售手机情况分析 

在综合类网站中，以搜狐，新浪为代表进行分析。搜狐作为老牌的综合性网站，品
牌知名度高，注册用户数量多，这是吸引客户的一大因素。搜狐的电子商务分为两类，
一是搜狐商城，另外一个是搜狐买卖街。 

 
搜狐商城： 
 
在配送方式上，客户下了订单后，北京,上海市内可以实行货到付款。外地用户款

到发货 ，银行转帐或汇款；邮局汇款。然后以 EMS 等方式配送，用 2-3 天内送达。 
在售后服务上，主要是依据《中华人民共和国产品质量法》、《中华人民共和国消费

者权益保护法》及其他相关法律法规来制订。在退换方式上，所退商品由客户通过各种
方式发送到公司，如果换货将按照原来的发送方式再次送出。 如果退货，产品费用将
通过速递公司、邮局汇款或银行转帐的方式退回。  
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种类 搜狐商城 
购物
内容 

影视，音乐，礼品，化妆品，书籍，时尚精品，IT  

网上
购物
流程 

选购商品-> 加入购物车-> 去收银台-> 填写(确认)收货人信息-> 选择付款方式-> 完成
支付-> 购物完成 

配送
方式 

速递，送货上门，普通邮寄，EMS 

付款
方式 

货到付款，网上支付，邮政汇款，银行汇款 

服务
保证 

隐私保护，商品退换 

客户
服务 

订单查询，电话查询，VIP 权利 

手机
销售 

搜易得电子商城：只有 5 大品牌手机，而且各品牌手机的型号不是特别齐全 

销售
品牌 

诺基亚，三星，西门子，NEC，摩托罗拉 

图片示意：重点写出市场价和优惠价，客户要购买的话必须点详细信息查看后才能放入购物车，这样能增

加客户对商品的认识度，以便客户在了解商品后才下订单。 

 
详细信息：含商家促销信息，配送提示，客服说明，产品的功能介绍。 
售后服务：未列在详细信息内，主要依据《中华人民共和国产品质量法》、《中华人民共和国消费者权
益保护法》及其他相关法律法规制订 
 
©2003.5 iResearch Inc                                                           www.iresearch.com.cn

搜狐买卖街：在买卖街中，种类繁多，其中手机销售以信用店为主，主要是兴长信

手机信用店，当然还有零散的一些销售店家及个人。  

其配送方式和商城内一样，但售后服务根据信用店的不同其服务也不一样。兴长信

手机信用店执行的是一贯风格，实行三包制。 
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购物
内容 

饰品，化妆品，运动户外，鲜花礼品，服饰，笔记本，宠物，信用店，IT 数码 

建店
流程 

注册成为买卖街用户-> 建立个人店/信用店-> 添加商品-> 填写(确认)商品信息-> 出售
商品-> 完成 

手机
销售 

以兴长信手机信用店为例，手机品 

销售
品牌 

摩托罗拉 

图片示意：有信用评级，增加客户对商品的信任度，简单的产品介绍，能立即购买。  

详细信息：含产品的功能介绍，网友评论。 
售后服务：严格执行三包政策，并且对北京、上海、深圳市区客户免费上门进行售后服务，如有水货、假
货，双倍赔偿 
 
©2003.5 iResearch Inc                                                           www.iresearch.com.cn 
 

新浪商城，购物种类较多，其中手机类销售品牌就有 6 种，而且规格较多，销售价
格相对比手机生产厂商的销售网站贵一点。 

在手机付款方式上：市内货到付款，外地款到发货。 
在配送方式上：采用速递，送货上门，普通邮寄，EMS 等形式。 
售后服务：和其它综合类网站一样，客户购买手机商品后，如有质量问题，直接和

经销商取得联系，在遇到解决不了的问题时，由网站作为第三方来协商。新浪上的手机
类商品售后服务仍是以三包服务的居多。 
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种类 新浪商城 

购物

内容 

食品，日用品，化妆品，音像制品，图书，通讯产品，家用电器，摄影摄像，礼品，休闲

娱乐，体育用品，服装服饰，家居用品，办公用品，医疗保健 

网上

购物

步骤 

选购商品-> 加入购物车-> 填写(确认)收货人信息-> 发出订购单->等待电话确认-> 购

物完成 

配送

方式 
速递，送货上门，普通邮寄，EMS 

付款

方式 
货到付款，网上支付，邮政汇款，银行汇款 

服务

保证 
隐私保护，商品退换 

客户

服务 
订单查询，电话查询，VIP权利 

销售

品牌 
摩托罗拉，诺基亚，三星，松下，科健，NEC 

图片示意：放入客户评价情况，增加信誉度，进入详细信息后，才有购物车 

 

 

 

 

 

 

 

 

详细信息：含有促销信息，商品规格，售后服务 
售后服务：严格执行三包政策，并且对北京、上海、深圳市区客户免费上门进行售后服务，如有水货、假
货，双倍赔偿 
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2.2 专业销售网站销售手机情况分析 
 

卓越网：2000 年 1 月由金山公司分拆，国内顶尖 IT 企业金山和联想共同投资组建。 
2000 年 5 月，卓越网作为综合电子商务网站正式发布。卓越网主要销售音像、图书、
软件和游戏等文化产品，已有超过 300 万的实际用户。2001 年 9 月，卓越网成为国内
首家实现赢利的电子商务企业，并因此跃居中国电子商务领导者的地位。 
 

卓越网的手机产品可谓是眼花缭乱，不仅手机品牌众多，规格也较齐全，相对综合
性网站的手机品种要略胜一筹。 

在配送方式上：除了采用一般网站有的速递，送货上门，普通邮寄，EMS，加急配
送等方式外，还有减免附加费，海外 FedFx 快递等。 
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售后服务：除专卖店外的所售商品，在售出货物 7 天之内，如果：图书有印装质量，
包括缺页、倒装、模糊不清、折页、开线、开胶等情况； VCD 出现播放质量问题。换
货：在客户收到货物 1 个月之内。而对于手机类商品，是由经销商负责。 

 
 

种类 卓越网 
购物

内容 
影视，音乐，软硬件，图书，游戏，精品 

网上

购物

步骤 

选购商品-> 加入购物车-> 去收银台-> 填写(确认)收货人信息-> 选择付款方式-> 完成支付

-> 购物完成 

配送

方式 
速递，送货上门，普通邮寄，EMS，加急配送，减免附加费，海外 FedFx快递 

付款

方式 
货到付款，网上支付，邮政汇款，银行汇款，虚拟帐户，卓越礼品卡，环迅 I付通 

服务

保证 
隐私保护，商品退换 

客户

服务 
订单查询，电话查询，VIP权利 

手机

品牌 

摩托罗拉，诺基亚，三星，松下，科健，NEC，阿尔卡特，爱立信，西门子，飞利浦，索尼，

波导，厦华，三菱，厦新，首信，TCL，TELITAL，大唐，多普达，东信，CECT，海尔，熊猫，

联想，海信，三洋 

图片示意：有简单的手机功能介绍，还有市场价和卓越价差价，能吸引客户 

 

 

 

 

 

 

 

售后服务：严格执行三包政策，并且对北京、上海、深圳市区客户免费上门进行售后服务，如有水货、假货，
双倍赔偿 
 
©2003.5 iResearch Inc                                                                  www.iresearch.com.cn

 
 

2.3 专业销售手机网站情况分析 
 

专业销售手机的网站包括第三方承建销售多个品牌手机的网站和手机生产企业自
己建立的销售自己产品的网站。这一类网站有“长信手机”（www.18900.com）、手机专栏
是 5291（www.5291.com）、网上手机超市 www.sh169.com、万象网等。 

一直在中国手机市场居领导地位的摩托罗拉公司在手机网上的销售领域领域也一



 

Copyright © iResearch Inc. 2002 
 

15

马当先，“长信手机”（www.18900.com）是其授权的互联网销售服务商，是一家全国
性的手机交易站点，在 2002 年占整个手机网上销售的 50%的市场份额，比 2001 年底
上涨了 30 个百分点。其中西门子手机的网上销量比例 2002 年为 13% 。以万象网为例，
万象网经营手机、电子产品以及其它专业产品。在全国各大中型城市建立了 200 家零售
网点，在手机销售中，分类较细，但是新产品出台少，如摩托罗拉 388CMMS 在该网
站就无销售。目前这种模式的发展非常的快。很多手机经销商都在向这个方向发展，准
备在网上建立自己的专卖店。如光大通信，大卖场如协亨移动通信等，也都有自己的网站，
同样可以在网上 BtoC的模式销售。 

 
  
种类 西门子 

网上

购物

步骤 

选购商品-> 加入购物车-> 去收银台-> 填写(确认)收货人信息-> 选择付款方式-> 提交订

单-> 购物完成 

配送

方式 
快递包裹送货 

付款

方式 
货到付款，银行转帐，邮局汇款 

售后
服务 

三包条款，内容依据"移动电话机商品修理更换退货责任规定"（三包规定） 

图片示意：以大篇幅介绍手机的功能，无对比价格 
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种类 摩托罗拉 
网上
购物
步骤 

选购商品-> 加入购物车-> 去收银台-> 填写(确认)收货人信息-> 选择付款方式-> 提交订单
-> 购物完成 

配送
方式 

快递，邮寄，EMS 

付款
方式 

货到付款，银行汇款，邮局汇款 

售后
服务 

三包条款，内容依据"移动电话机商品修理更换退货责任规定"（三包规定）北京、上海、广州、
深圳市区客户，免费上门提供售后服务 

图片示意：以大篇幅介绍手机的功能，无对比价格 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
©2003.5 iResearch Inc                                                                  www.iresearch.com.cn 
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种类 万象网 

网上
购物
步骤 

选购商品-> 填写(确认)收货人信息-> 选择付款方式-> 完成支付-> 购物完成 

配送
方式 

送货上门，EMS，根据不同地区和邮件采取不同方式 

付款
方式 

货到付款，网上支付，邮政汇款，银行汇款，门店付款 

销售
产品 

摩托罗拉，诺基亚，三星，松下，科健，NEC，阿尔卡特，爱立信，西门子，飞利浦，索尼，
波导，厦华，三菱，首信，东信，海尔，熊猫，康佳，京瓷 

图片示意：将每个相同规格，相同品牌但颜色不同的手机通过图片来表示，只含售价信息 
 

 

 

 

 

 

 

售后服务：完全遵守《中华人民共和国消费者权益保护法》和《部分商品修理、更换、退货责任规定》
国家工商管理部门的其他相关法律法规，并承诺对自营商品 7 天的质量满意保证期。 
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3．不同品牌手机网上销售的情况分析    
 
根据iResearch调查，网上购物的人理性购物者居多，受品牌影响力较重，市场份

额最高的还是摩托罗拉，诺基亚，三星，西门子，国产手机在网上基本没市场，依据我
们的数据，摩托40%，诺基亚30%，三星，西门子等其他占25%，国产手机基本只占5%。
但呈上升趋势，根据北京最大的手机电子商务门户——北京兴长信科技发展有限公司消
息，目前有一款联想的ET180，此款手机因具有高端性能所以销量十天就突破了100台，
市场前景比较看好！ 

 
 



 

Copyright © iResearch Inc. 2002 
 

18

 
 
4. 网站销售手机利弊分析 
 
网上销售缩减了中间渠道，产品一般直接源自厂商的生产基地，不但品质有保证，

价格上也更优惠。同时网上销售在缩减支出方面的优势也是传统店铺无法比拟的，由于
不需要实际的店面，不仅避免了店铺租金这一“大部头”的开销，还可省却装修、管理
等方面的诸多费用，所以价格成为众多网上购机用户首选的因素。  
 
  但是网上购物用户同样有很多担心，比如产品选择余地小、缺乏购物指导和咨询、
付款的便捷和保密性问题、售后服务能否保障等等。这也同样成为国内电子商务网站建
设之初要考虑的关键问题。  
 
  配送、付款和售后服务一直也是电子商务网站的瓶颈问题，调查发现即使在电子商
务很发达的美国，对因特网销售和服务的投诉量也第一次进入了消费者投诉的前十名。
通常国内手机销售网的承诺是在下达定单后两天之内可以送货上门，并可货到付款，售
后服务由厂商负责。 

 
据北京最大的手机电子商务门户——北京兴长信科技发展有限公司副总经理张伟

介绍：“目前国内外各种品牌的手机型号有 264 种，都可以通过互联网来销售，在互联
网上，所有的消费者不仅可以实时地看到手机的图片、外观、性能、价格，同时还能通
过互联网获得手机厂商、媒体对手机的评测报道和同档次手机比较的信息资料。”这种
详细的图片及手机功能介绍都增加了客户对购买手机时的信任度，使得手机网上销售成
为一大看点，但是部分客户担心买到的手机是假货及水货，如何去克服客户的不安心理，
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还得商家在经销时多做宣传。 
 

5．网站销售手机未来发展趋势研究 

  突如起来的“非典”使得电子商务异常火爆，国内的电子商务正从低谷中慢慢崛起，
逐渐走向成熟。目前中国排名第一的 B2C 电子商务网站卓越网，四月的销售额比三月
增长了 25%，每天的销售额达到 50 万元左右。当当网的销售业绩是从四月开始渐渐攀
升，四月份提高了 30%。在搜狐商城的 84 消毒液、DMG 消毒洗手液、保健香皂、防
护口罩等各种防治用品和书籍均非常热销，进入 4 月以来，B2C 业务线有非常明显的增
长。“非典”创造了网上购物环境，因为“非典”，许多消费者担心奔波于超市和商场
之间的潜在危险。而选择网上购物，一方面安全，另一方面可以享受在家里购物的乐趣，
还有折扣销售。电子商务在中国正呈快速上涨的趋势。 “非典”刺激了更多的有条件
上网的人对网上购物的认同，有更多的人开始关注电子商务这一新的交易模式，电子商
务的发展会迎来来一个发展的好机遇。   

传统的店铺销售相比，手机网上销售最大的优势在于有很强的互动性。手机专家为
消费者提供指导和咨询，为购机者提供直接的消费依据，起到沟通产品信息的作用。在
决定购买后，通过互联网下单预定。网站迅速处理订单，并确认预定无误，第 2 天专业
速递员就能将手机送到用户手中。方便、快捷、资讯丰富的优点使手机电子商务门户成
为连接厂商与消费者的服务桥梁，同时，交易环节的缩减，使交易成本大为降低，消费
者选择购机的时间大大减少，购机的成本显著下降，更得到送货上门、免费咨询、代办
检测与维修等更多实用的门对门服务。 将客流量大的黄金地段拱手让人，可以说是手
机经销商们最无奈的选择。这其中的决定因素是租金。 

由于目前手机市场的价格大战已愈演愈烈，使得手机零售利润越来越低，接近了一
个非常危险的底线，所产生的利润甚至已不足以支付租金。有业内人士担心，长此下去，
不少手机零售店必将难逃被淘汰出局的厄运。 

综上所述，随着人们对网上购物方式的认同，网上手机销售将正日益显示出其强大的

生命力。 


