
整合“好又多”不利以及多名高管離職導致在中國市場進退維谷的沃爾瑪，還在摸索前進的方向。

PayPal 與阿裡巴巴速賣通分手 

沃爾瑪：線下遇阻 發力線上 
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據北京商報報導，在沒有任何宣

傳的情況下，沃爾瑪已經借山姆會

員店平台正式開通了北京區的網

購業務。這也是沃爾瑪繼收購 1 號

店股權、在上海設立沃爾瑪電子商

務中國總部之外，進軍網購業務的

又一重大舉措。在業界看來，在實

體店領域遭遇波折的沃爾瑪，能否

在虛擬市場走出一條康莊大道，對

於其在中國市場的走勢至關重要。

不過，在國內傳統零售商觸網尚處

於初步階段，沃爾瑪發力線上業務

能否奏效，仍有待市場檢驗。

北京區網購悄然開通
近日，沃爾瑪山姆會員網上商店

的網站上，在站點選項中已經悄然

添加了“北京市”一欄。在“北京站”

與“深圳站”之間切換時，主頁上

的商品有所不同。

沃爾瑪方面表示，繼去年深圳山

姆會員店推出網購業務後，北京山

姆會員店自 5 月 24 日起也開通了

這項服務。

據了解，深圳山姆會員店開通網

購業務後，曾曝出送貨範圍較小、

網頁操作復雜、起送金額較高以及

不能刷銀行卡必須現金付款等諸

多問題。據悉，在“深圳區”出現的

不少問題，已經在“北京區”得以

解決。記者從客服處了解到，目前

山姆會員網上商店送貨範圍為整

個 北 京地區、同 時可以 用 POS 機

結賬。

不過，山姆會員網上商店依舊存

在“准入門檻”。記者從沃爾瑪山

姆會員網上商店的網站了解到，該

商店僅對會員開放，而且單筆訂單

滿 200 元才可免運費，不滿 200 元

則根據地區不同收取 10 元或者 30

元 運 費。對於單 筆 交易金額 超 過

2 萬元的訂單，需要先付款才能發

貨。

對於在北京開通網購業務，沃爾

瑪的負責人表示，是為了更好地滿

足中國市場快速增長的消費者在

線購物的需求。同時，沃爾瑪一直

在開發和研究電子商務平台。沃爾

瑪將繼續通過多元化的業態和業

務形式為顧客提供高質量的服務。

不過，其對於網購業務的經營細節

卻只字未提。

多渠道進軍線上業務
事實上，沃爾瑪加速“入侵”中國

電子商務市場的意圖已經十分明

顯。

不久前，沃爾瑪宣布投資國內知

名電子商務企業 1 號店控股公司。

上個月，沃爾瑪又與上海市政府簽

署了一份備忘錄，將在上海設立沃

爾瑪電子商務中國總部。

中國連鎖經營協會發布的《傳統

零售企業開展網絡零售業務研究

報告》顯示，預計到 2013 年網購交

易規模有望突破 1 萬億元。沃爾瑪

也曾做出預計，中國將在未來 5 年

超過日本和英國成為僅次於美國

的全球第二大電子商

務市場。這似乎是沃

爾瑪近期在中國加速

擴 展“電子商務”市

場版圖的根本原因。

據了解，國際先進

零 售 市 場 都 有 成 熟

的網商網購業務。以

美國市場為例，去年

網絡零售排名前十位

中，有一多半是實體

連鎖企業運營的 B2C

網站。

“觸網”成發展新契機
在業界看來，沃爾瑪盡管是全球

位居前列的大型零售商，不過其近

期在中國市場卻遭遇了不小的“麻

煩”，似乎使其陷入了進退維谷的

尷 尬 境 地。這從 此前 接連 曝出的

“價簽事件”、遲遲難以整合子品

牌好又多以及多位高管接連辭職可

以看出端倪。

同時，對於期待通過線上業務實

現經營突破的沃爾瑪而言，此番“觸

網”也並非一片坦途。

北京商業經濟協會秘書長賴陽

認為，目前，中國傳統零售企業對

自身網購業務不能做到一體化，是

影響其發展的根本原因。以沃爾瑪

山姆會員店為例，雖然中國的幾家

山姆店已經實現盈利，但從開店速

度遠遠低於其大賣場就可以看出，

目前山姆會員實體店在中國市場尚

不成熟。所以，如果想要讓山姆店

網購業務做到本質上的提升，讓消

費者對山姆會員實體店的信譽得

到完整延伸才是根本所在。

中國連鎖經營協會的最新調查

也顯示，目前連鎖百強企業中至少

有 31 家開展了網上零售業務，不過

其整體銷售額在國內網購市場的

占比不足 1%。目前傳統零售商在電

子商務業務上仍存在技術能力不

足、缺乏專業團隊以及營銷經驗不

足等經營短板。

無獨有偶，美廉美網上商城的主

頁以“網站升級中”為由暫時停止

了業務；家樂福在北京的網購業務

也逐漸出現萎縮，其官網顯示，“目

前只接受 500 元以上的定單並 提

供免費送貨服務”，且送貨範圍目

前僅為“北京四環以內”。 

針 對 日 前 PayPal 宣 布 自 8 月 3

日起與速賣通正式解除合作，全球

速賣通的多名賣家均表示暫時未

因此受到影響，但是估計 8 月份之

後交易量會減少一半。“現在商戶

還可以使用 PayPal，等到 8 月 3 日

之後正式解除合作，交易量估計至

少會 減少 一半，因為 80% 以上的

國外買家只使用 PayPal 在線跨境

購物。”

其中一位寧波做工藝品的商戶

表示，目前世界零售最普遍和最流

行的支付方式是 PayPal，就如同支

付寶對於國內的網購群體一樣，對

於國際買家來說使用 PayPal 是一

種網絡購物習慣。“小額外貿平台

的買家最主要關心的問題是方便

和安全。同樣一款產品，價格差不

多，一個在敦煌網可以通過 PayPal

支付，一個在速賣通不能用 PayPal

支付，你說國際買家會選擇在哪裡

買 ?”

而據全球速賣通內部人士對外

透 露，預 估全 球 速 賣 通 與 PayPal

解除合作之後，整個平台的交易量

會下降 30%。

但據全球速賣通的核心商戶預

測，屆時整個平台的交易量將遠遠

不止 30%。“ 至 少下 降 50%，可能

會達到 60%。”

據 億 邦 動 力 網 了解，為了避 免

PayPal 與全球速賣通解除合作帶

來巨大損失，有的商戶把在全球速

賣通的支付轉 移至其它平台的賬

戶上。“現在，全球速賣通上的買

家給我們回款，我都讓他們打到我

在 Ebay 的 PayPal 賬戶上。”

此外，據 Paypal 內部人士透露，

Paypal 鼓 勵全球速賣通上商戶使

用獨 立 Paypal 賬 戶，而 不是在 全

球速賣通上的 Paypal 賬戶。“在速

賣通上用 paypal 和信用卡交易為

什麼有那麼多拒付 ? 就是因為沒

有風 控 團 隊。在 國 際 上 paypal 的

風控團隊是最專業的，能夠檢測出

超過 90% 的 詐騙，獨立 賬戶的交

易將會受到我們風控團隊提供的

保護。”

對此，相關行業人士預測，8 月

3 日之後全球速賣通商戶千方百計

通過其它渠道采用 Paypal 支付的

幾率很大，這就意味著 全 球速賣

通通過把控商戶的支付渠道而收

取佣金的收入會減少。

同時，也有商戶表示並不擔心全

球速賣通與 PayPal 之間的分手。

“想必沒有十足把握，阿裡巴巴不

會斷了自己後路的。”“在全球速

賣通上，PayPal 對商戶收費太高，

有些商戶會盡量使用其它支付工

具，沒有 PayPal 影響不會那麼大。”

最新的數字顯示，PayPal 在全世

界的活躍用戶數已經突破 1 億，每

月新增活躍帳戶數約為 100 萬。

據阿裡巴巴官方稱，除了 Paypal

之外，8 月 3 日之後全球速賣通將

會 支 持 包含 Visa、MasterCard、銀

行 電 彙、Moneybookers 以 及 多 種

借記卡的支付，全面確保全球速賣

通會員與海外買家的支付體驗和

安全性。

源自：億邦動力網 

CCG 網上商城將於7月11日啟動

商戶秘密謀後路 

花哨型的網站營銷案例及其分析
我們要面對這一事實：即在這個

內容豐富、富麗堂皇和即時性強的

網絡世界裡，我們很難獲得成功。

無論我們希望在多大程度上為品

牌客戶獲得用戶的關注度，或者說

已經做到哪一程度了，我們似乎永

遠覺得不夠。我們總是認為，明天

我們最大的競爭對手又將 推出新

的微 型網站、游戲 或 社 交 媒體功

能，然後我們又要開始偷偷摸摸地

制訂新的反擊計劃。我們唯一的安

慰就是，我們相信，出於某種原因，

我們一定會在某個時候獲得成功。

但是，那 個時刻什麼 時 候 會來

到，人們並不清楚。對於某些品牌

來說，當他們所抱期望最少時，反

而容易獲得成功。考慮一下以下超

級花哨的營銷活動，看看你是否能

想出這些點子，或者覺得你能想出

更好的點子。你也可以發表評論，

對這些案例成功的可能性進行排

名。

最甜蜜的網站？

當葡萄牙啤酒品牌 Sagres 准備

推出一種新的巧克力口味的啤酒

時，該公司要求其數字機構設計出

一種獨特的方式來推廣這一產品。

最後的結果是：推出一個完全由巧

克力制作的網站。該機構設計了這

個網站，並聘請了一位巧克力工藝

大師用巧克力精心制作了各個組

成部分，拍下照片並上傳，真正成

為一個巧克力網站。在該活動進行

之前，該品牌邀請用戶設計樣稿，

將這個巧克力網站與這款新啤酒

有機地結合在一起。

獨特嗎？獨特，但可能還沒達到

你想像的那種程度。今年四月，惠

特克（Whittaker）巧克力在新西蘭

推出了“全球第一家巧克力網站”。

在邀請網站訪客隨意組合之前，該

品牌建立了主頁模具，並用惠特克

的巧克力對其進行填充，拍成全景

圖，然後再將其拆分開來，變成一

個一 個獨立 的 按 鈕，然 後再 次 拍

照，以展示其巧克力的制作工藝。

你認為這些數字營銷噱頭是絕

頂聰明呢，還是有點太古怪了？這

一創意是否甜蜜到足以吸引消費

者購買這一產品，或者不止於此，

消費者對這些產品的興趣要大於

網站本身？這 些都是 營銷人員在

采取這一方式之前就必須想清楚

的問題。

是否會曇花一現？

如果對如何吸引消費者去關注

自己的數字營銷活動不那麼確定，

品牌會不約而同地選擇 Flash。雖

然這種方式易於表現活動的樂趣

和品牌的功能，但有時我們的使用

方式可能有些過火，需要我們把握

好尺度。

美 國 著 名 珠 寶 品 牌 蒂 芙 尼

（Tiffany）最近推出了一項名為“什

麼讓愛更真實”的活動。該網站為

這個活動做了很多准備：一個浪漫

的品牌廣告，並且邀請著名好萊塢

明星伯恩斯擔任廣告的導演，並在

網站中運行。同時，該品牌還推

出了一張名為“愛無處不在”的互

動版地圖。用戶可以在該地圖上

標出他們在世界各地曾有過浪漫

時刻的地方，並且可以發匿名帖，

分享自己的浪漫體驗。

除了要問問自己，這個網站是

否喚起了該品牌及其產品內在固

有的浪漫情節，我們還得懷疑，

該網站和我們的品牌活動是否還

有改進之處。它是否充分地利用了

社交媒體，以保證持續的病毒營銷

和增長勢頭？為消 費 者 設 定的 社

交互動是否只限於該品牌網站？

同樣，冰淇淋品牌 Magnum 的廣

告“快樂狩獵（Pleasure Hunt）”也

存在類似的問題。這支廣告完美地

使用了 Flash 技術，但展示的東西

卻可能是消費者完全沒有看過的。

廣告中有一部分視頻游戲、一部分

數字冒險活動；在走過各個推廣奢

侈品和服務的網站時，用戶可以控

制廣告人物的行為，收集各種雪糕

棒：在某網站的非洲野生動物園裡

避開野生動物；在另一個網站中推

倒一堆的按鈕等，以獲得遙不可及

的雪糕棒。

該廣告客戶的預期廣告詞是獵

取“終極樂趣”。該網站是否合理

地傳達了這一信息？從幾分鐘到超

過五分鐘的時間裡，用戶可以到達

任何地方，但時間的長短主要取決

於用戶的速度。這樣一來，耗費的

時間和精力是否太多了？用戶是否

會中途就放棄呢？

關於以上這些案例，不同的讀者

可能會有不同的看法。歡迎各位發

表評論，一起探討其成功性。

作者：艾瑞網專家 Tessa Wegert

【 本 報

訊 】由 美

國消費資本集團投資的 CCG 網

上商城 (www.ccgusa.com) 7 月 11

日下午 6 時在聖蓋博希爾頓酒店

舉行啟動儀式。

消 費 資 本 集 團 Consumer 

Capital Group 投 資 運 營 的 CCG

電子商務平台采用國際先進的消

費理念，自主創新了網上網下不

同的商業運作模式，以三大系統：

CCG 國際商業聯盟系統、消費理

財增值分配系統、CCG 消費卡結

算系統，為 CCG 商聯系統內的會

員、廠家、商家、銀行搭建一個實

現消費增值的服務平台。

CCG 網上商城為廠 家創造的

是一個網絡銷售的渠道；為商家

提供的是一個增加營業外收入的

全新通路；為系統內的消費者和

經營者搭建了一個消費增值的管

理保障平台；為發卡業務開拓了

一個新的增長點。

CCG 網上商城在實現消費增

值 功 能 的 同 時，將 借 記 合 一 卡

嵌上消費增值功能，這樣會伴隨

CCG 消費卡的發行，勢必引起一

場消費變革，改變人們使用現金

消 費 的 習 慣，掀 起 持 CCG 消 費

卡消費的浪潮。

據 消 費 資 本 集 團 Consumer 

Capital Group 董事局主席首席執

行官 Jack Gao 介紹：這次與發卡

公司合作發行“CCG 消費卡”將

實現以下功能：一是獲得消費卡

的消費者在 CCG 網上消費將用

消費卡進行支付，獲得積分兌換

不同彩色電子卡到 CCUS.com 領

獎網排隊領 取的現 金 發到 CCG

消費卡中；二是獲得 CCG 卡的消

費者在全球任何一家網下實體簽

約商戶消費，可利用 POS 機結算

系統完成網下交易，按交易數據

CCG 網下分配系統給予再分配，

CCG 網 下分配系統 將現 金 發到

所持的 CCG 消費卡中；三是可為

簽約商戶擴大銷售，增加營業外

收入創造新的增長點。


