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請 加 入 消 費 資 本 集 團

CCG 網上商城
www.ccgusa.com

消費資本集團 Consumer Capital Group 投資

運營的 CCG 電子商務平台採用國際先進的消

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商聯繫統

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。

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髮到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髮到所持的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增長。

國際先進的
消費理念 自主創新
網上網下不同的
商業運作模式
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試圖給用戶帶來網上購物的驚喜

eBay 推出名為“發現”的新產品
當你走進商店購物時，本來計劃只買 3 件物品，但最終卻買了 100 件。
這種意外驚喜將被融入網上購物“發現”商店的構思中。

【編者按】《福布斯》雜誌網絡版週

三撰文稱，eBay 實驗室目前正在測試一

款名為“發現”(Discover) 的新產品，試

圖給用戶帶來類似於在實體店購物時意

外發現某件心儀物品的驚喜。以下為新

浪科技編譯的文章摘要。

在埃里克．布利爾 (Eric Brill) 的起居

室，到處擺放著他收藏的古董無線電。實

際上，二十個電子管和其他一些無線電

設備已將布利爾的房子擠得滿滿當當，

有些年代可追溯至 20 世紀 30 年代。布

利爾是 eBay 副總裁兼研究實驗室主管，

也是 eBay 請來推動公司搜索業務的重量

級人物之一。

對於一個六個月前尚且對無線電毫無

興趣的人來說，這無疑是巨大的變化。

他在 eBay 網站上發現了它們。其他數百

萬件物品也試圖吸引布利爾的注意，其

中包括暢銷書和團購服務產品。但是，

尤其吸引布利爾眼球的是一件造型別緻

的無線電。他只是無意中發現了它，從

此成為一位熱心收藏者。

布利爾如今正試圖將意外發現新物品

的驚喜變成 eBay 上面十分常見的事情。

eBay 實驗室的一個重要項目名為“發

現”。用戶通常看不到的拍賣物品會出

現於單一屏幕上的一大堆彩色格子中，

或者被製作成幻燈片中，只要點擊鼠標

就能播放。

“發現”項目列出的產品或是看上去

像魔方一樣的錢包，或是個性化的霍格

沃茲魔法學校錄取通知書，或是二戰野

戰靴，或是查爾斯．達爾文《人類的起

源》(The Descent of Man) 第一版，或是

據說來自 17 世紀佛蘭德繪畫大師的作

品。用戶在“發現”上面找不到 iPad。布

利爾說：“我們已經有足夠的地方展示

那些產品。隨著‘發現’項目的推出，

我們會說，‘我們認為你們會對此感興

趣。’”

eBay、亞馬遜和 Netflix 等網站始終都

在尋求推出他們認為用戶感興趣物品的

新途徑。其中，最成熟的一個策略是進

行相關推薦的協作性過濾，即對用戶偏

好和歷史進行分析。過濾是上述三家網

站的主流做法。

eBay“發現”項目則更進一步，過濾結

果會完全出乎用戶意料。為識別 eBay 用

戶最感興趣的商品，發現項目研究人員

開發出一套算法，對各種因素進行衡量，

如用戶與列表互動的時間 ( 點擊列表，

返回列表，轉推朋友 )，賣家歷史 ( 賣家

提供的有趣商品 )，文本分析 ( 賣家對產

品描述更詳細，表明其對該物品的熱情

更高 ) 等。

這種狀況可能不會持續太久。eBay 目

前正努力將其數據與更快、更好的軟件

結合起來，使旗下網站變得更具吸引力、

用途更大。eBay 不斷招募像布利爾、丹

尼斯．德克斯特 (Dennis Decoste) 這樣的

業界知名人士，加強研發團隊力量。布

利爾曾在微軟擔任研究項目主管，而德

克斯特則是來自於 Facebook 的機器學習

專家。

eBay CEO 約翰．多諾霍 (John Donohoe)

在 2008 年上任時，承諾將給公司核心業

務網絡交易平台重新注入活力。按美元

計算，第二季度 eBay 美國商品交易總額

上升 14%，與整個電子商務行業整體持

平。但在第一季度，eBay 商品交易總額

(GMV) 增長 10%，落後於全行業 12% 的

增幅。由於成功地將更多買家引薦給所

謂的“誠信賣家”，eBay 的平均售價一

直呈上升趨勢。在美國、英國和德國等

eBay 最大的市場，最優評級賣家的同店

銷售額在第一季度同比增加 18%，在第

二季度同比增加 22%。

eBay 的海量數據利弊兼存。eBay 表示

公司全球活躍用戶超過 9700 萬，同時旗

下擁有大概 2 億個實時產品清單，每日

刪除和新增 1000 多萬條目錄。由於能夠

經由旗下子公司 PayPal 完成支付流程，

eBay 可以追蹤每一個銷售步驟。這些信

息會被錄入 eBay 購買者行為的海量數據

庫中。

eBay 實驗室成員包括經濟學家、機器

學習與機器視覺專家、數據挖掘專家、自

然語言處理專家和人機交互專家。eBay

實驗室高級主管尼爾．桑德勒桑 (Neel 

Sundaresan) 說，經濟學家分析免費送貨

的激勵性影響，賣家列表增加照片等產

品的利潤影響，以及有信譽賣家從買家

獲取額外收入的能力。

桑德勒桑稱，評估和分析公司數據過

去曾是一件枯燥、費力的工作，今天eBay

實驗室工作人員每次可以檢查數百萬行

數據，並被鼓勵開發他們自己的產品，與

創業公司的氛圍極為相似。今年一月加

盟 eBay 的德克斯特將這種轉變歸功於運

算硬件和算法的進步。eBay 還推出了用

以處理海量數據的新工具，如開放源軟

件架構Hadoop和eBay實驗室自主研發的

Mobius 系統。德克斯特說：“機器學習

目前正處於黃金時期。我們可以處理所

有數據，瞭解它會將我們引向何處。”

eBay 實驗室初期孵化的搜索成果陸續

成為該網站的標準功能。2008 年，eBay

引入“最佳匹配”算法，顯示與輸入搜

索框內的關鍵詞最相關物品的列表，即

便關鍵詞並不明顯匹配。eBay 還在 2009

年推出推薦系統，如果用戶在拍賣中失

敗，這套系統會推薦與之相同的物品供

競拍。去年，eBay 又推出了查詢建議功

能，一旦用戶在查詢中輸入關鍵詞，這

套系統就會在搜索框下方顯示相關搜索

和流行物品。

一旦每個條目最終導向令人好奇或醒

目的產品，“發現”體驗就會讓用戶欲

罷不能。但是，由於會將注意力引向環

氧樹脂或手機充電器等物品，這項功能

或許也會讓部分用戶乘興而來，敗興而

歸。用戶可以通過 eBay 算法經由喜歡和

不喜歡按鈕做出更好的選擇。另外，用

戶還可以尋找布利爾所稱的“約束性意

外發現”，只要向搜索框輸入關鍵詞或

通過下拉菜單選擇類別即可實現。

eBay 並不在乎“發現”功能是否會觸

發人們懷舊或激動的情感，而是只關心

這款產品能否產生積極的反饋。布利爾

稱，他本人就是活生生的證據：“沒人

能對我進行研究，然後說‘他是一個古

董無線電愛好者。’但能以這種方式查

看我們的庫存，將使我滿懷欣喜地購買

這類東西。”

編譯：聖櫟

電子商務七大趨勢 顛覆傳統產業
在過去十五年間，各行各業受到了互

聯網的巨大衝擊，如果你仔細分析一下，

就會發現，傳統產業主要受到以下事件

和趨勢的影響。

1、從生產者到消費者的權利轉移。現

在，我們有多少用戶通過旅行公司訂購

飛機票？我們有多少用戶在沒有進行在

線研究的情況下就去購車？

2、迫於競爭壓力，入門壁壘大大減

少。我們不再需要建立、購買或是租用

物理實體，與過去相比，這大大降低了

商業成本。

3、處於對服務和責任的期待，用戶現

在實現了隨時隨地的接入。儘管有許多

企業還沒有做到，但我們大多數用戶現

在在遇到問題時不會向郵局發送信件，

而是通過在線聯繫。

4、在社交媒體的推動下，品牌的控制

力在下降，但同時也提高了品牌與全球

市場的接入，提高了品牌的認知度。不

論品牌對信息的發佈如何嚴謹，現在，

只要用戶在線交流信息就會馬上傳到各

地。

5、由於無法控制生產分銷，傳統的商

業模式正在被打破。音響唱片公司的最

大錯誤？他們認為他們在出售磁帶，其

實不是，他們在出售關於磁帶的信息。一

旦信息被數字化，並被同步傳播出去，

則舊的模式就不再適用。

6、受消費者壓力的推動，我們可以隨

時隨地地購買和使用產品。娛樂業仍想

拒絕這一潮流，但事實是，絕大多數用

戶對無法在多個平台上使用服務感到不

滿意。

7、作為差異者消除物理位置。當用戶

到你的實體商店購買產品時，位置就是

一個問題。但如果你出售的信息，誰會

注意你在哪兒？

如 果 你 根 據 信 息 分 析 任 何 一 個 行

業――旅行、娛樂、出版、新聞等，就

會發現，受這些趨勢的影響，他們在過

去十到十五年里已發生了巨大的變化。

他們仍在認為，他們可以制定法律，進

行監管或使用技術來減輕這些變化帶來

的影響，我們知道，他們在打一場失敗

的戰鬥。不論有多少行業（有線提供商

和移動運營商是最好的例子）依賴於數

據的移動，他們注定是數據的渠道。

不論音樂、電影和電視行業針對這一

問題制定出多少數字權利管理技術，不

論他們減少了多少厭惡的協議，不論有

多少用戶在起訴，信息行業將永遠不可

能回到過去。對於出版商，一個很明顯

的事實是，如果他們不投身電子圖書，

他們將走向滅亡。

實際上，在過去的幾年里，各行各業

都在發生變化，進行著調整。在他們走

向數字未來的道路上，有許多行業仍在

繼續著痛苦與掙扎。

如果他們不能給用戶想要的東西，則

他們何時想要，他們如何想要。

作者：Sean Carton，艾瑞網專家

編譯：靳生喜

海峽兩岸大學生
競逐網絡商務創新

【本報記者尹俊北京報導】7 月 28 日，由工

信部、教育部指導，中國互聯網協會主辦、中

國建設銀行協辦的“首屆海峽兩岸大學生網絡

商務創新應用大賽”（大陸賽區）在北京交通

大學舉行頒獎儀式，該大賽是中國互聯網協會

“互聯網應用實訓促就業工程”的重要內容之

一，歷時長達 4 個月。與此同時，台灣賽區的

比賽正在火熱進行。

作為校企合作的代表性賽事，首屆海峽兩岸

大學生網絡商務創新應用大賽自啟動以來共吸

引了2800余所大陸高校、30余所台灣高校積極

參與，超過 20 萬名兩岸大學生在賽場上比拼。

海爾商城作為大賽協辦單位，為參賽選手提供

了豐富的商業項目、入校巡講和實習機會。

敦煌網作為大賽協辦單位之一，以真實企業

商業問題作為比賽內容，輔以資深人士作為企

業教官點評與輔導，讓大學生與高校老師在瞭

解企業現實的基礎上，與企業共同配合解決實

際問題，從而幫助大學生提升職業能力、促進

大學生實踐就業。本次大賽將有助於高校與企

業間建立長期的實習實踐合作關係，從而實現

產、學、研相結合的遠程實踐教學方式，為國

家發現和培養出眾多的創新型人才，為中國電

子商務的未來發展儲備力量。

在大陸賽區的大賽中，共有 7346 人、120 個

團隊選擇敦煌網作為本次大賽的參賽主題。最

終，有 60 多個團隊進入復賽，5 個團隊進入大

陸總決賽。比賽期間，敦煌網敦煌動力營針對

選擇相關主題的 10 余家高校學生進行輔導。最

終，在動力營的輔導下 5 個團隊中，囊括一、

二、三等獎各一名以及兩個單項一等獎。同時，

敦煌網還獲得大賽“優秀協辦單位獎”。

對於大賽主辦方即將組織優秀團隊赴台灣進

行參訪和學術交流，宋寶愛說，“雖然此次因

為時間原因不能隨團前往，但是通過此前同台

灣業界的交流發現，台灣的網購進入市場相對

大陸早一些，民眾對網購的接受程度較好，希

望在電子商務方面可以向他們更好地學習，我

們也樂見台灣企業借力海爾的相關資源進入大

陸，共同發展。”
圖為：敦煌網敦煌動力營經理王亞（中）與北京交通大

學的一等獎團隊合影

亞馬遜實驗性推出團購服務
可能影響 Groupon 上市

【本報綜合報導】亞馬遜已經於近日在芝加

哥實驗性的推出了每日團購服務，這將對總部

位於芝加哥的 Groupon 形成挑戰。亞馬遜在一

份公告中表示，消費者已經將亞馬遜視作可以

信賴的網絡購物場所，而通過亞馬遜本地服

務 (Amazon Local)，用戶將可以在所在城市中

找到合適的團購交易。Groupon 發言人拒絕對

亞馬遜此舉置評。Groupon 已經提交了上市文

件，因此目前正處於緘默期。目前亞馬遜依靠

LivingSocial 的銷售人員來開展團購業務。

不過亞馬遜表示，正在組建自己的銷售團

隊，並將於今年晚些時候提供獨立的團購服

務。Groupon 正面臨越來越多的競爭對手，包括

Yelp、Gilt Groupe 和 LivingSocial 等。本地團購

服務的發展速度已超出所有人的預期，而此類

公司的上市很可能會引發投資者的追捧。

這一領域的競爭目前仍日趨激烈。谷歌已推

出了自己的團購服務 Google Offers。不過相對於

谷歌，亞馬遜對 Groupon 的威脅可能更大。亞馬

遜已有一批忠實消費者，這些消費者會通過亞

馬遜購買從 DVD 到體育用品等各種商品。與此

同時，Groupon 去年花費了 2.62 億美元來吸引

新用戶。

分眾傳媒 CEO 江南春：我在電子商務領域投晚了
據 TechWeb 報導，貼身服飾 B2C 維棉

與分眾傳媒 4 日宣佈，雙方就廣告投放

達成戰略合作，維棉廣告片將於 8 月 8

日正式登陸分眾傳媒的樓宇廣告。分眾

傳媒董事局主席兼 CEO 江南春表示，未

來不排除與維棉進行更深層面的合作。

“我在電子商務領域投晚了”

江南春表示，自己是互聯網自有品牌

的支持者，看好服裝、化妝品市場自有

品牌電子商務，認為今年電商進入品牌

元年。他在電子商務垂直領域投資了兩

家公司，一家是芳草集，另一家尚不便

透露。未來將繼續投資一兩家電子商務

公司。

“我的投資理念是投細分領域的老

大。但由於 2011 年才投資電子商務，有

點來晚了。”江南春有些遺憾的說。

他認為，當前電子商務的機會在細分

領域。以維棉為例，外界認為是很小的領

域，但內褲外資的市場規模是 1000 億，

自有品牌電子商務將佔到一定的份額。

此前有傳聞稱，江南春投資了維棉，

但今日維棉 CEO 林偉和江南春給予否

認。不過江南春透露，曾對維棉有投資

意向，但由於徐小平已經進行了天使投

資，現維棉已經啟動 A 輪機構融資，江

南春“錯過”了維棉。

不過林偉表示，若江南春參與投資，

將對維棉品牌帶來非常大的影響力，並

不排除會後進一步洽談，但是否將參與

A 輪還要看機構投資者的意見。江南春

也表示，仍有興趣談論融資事宜。

電子商務廣告應該“中西藥結合”

江南春認為，電子商務推廣思路應該

“中西藥結合”，中藥是指品牌廣告，

西藥是指互聯網廣告。西藥可以治“頭

痛”，但不能根治，好處是瞬間帶來流

量。中藥可以練元氣，之後再吃西藥，

轉化率會更高。知名度高，點擊率的概

率增加 20%-50%。而當元氣不強時對西

藥依賴性也會很強。

當品牌積累到一定的程度，對營銷成

本控制，營收增長，毛利率會增高，使

企業健康發展。

“分眾是最貼近電腦的公司。消費者

通常在上班時、回家後進行購物，分眾

是消費者購物前接觸的最後一個點。”

江南春認為，電子商務品牌廣告投放從

分眾開始，必須回到互聯網落地，從互

聯網開始，必須回到分眾落地，這樣才

能更好的提升電商品牌的知名度和轉化

率。

二季度電子商務廣告投放佔分眾收入

總額 10%

江南春表示，電子商務投放佔分眾收

入總額的比例，今年一季度為 8%，二季

度為10%，而去年電子商務投放為0，電

子商務廣告份額增長速度很快。


