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电子商务案例分析试题

课程代码：00902

请考生按规定用笔将所有试题的答案涂、写在答题纸上。

选择题部分

注意事项：

1.答题前，考生务必将自己的考试课程名称、姓名、准考证号用黑色字迹的签字笔或钢笔填写在答题纸规定的位置上。

2.每小题选出答案后，用2B铅笔把答题纸上对应题目的答案标号涂黑。如需改动，用橡皮擦干净后，再选涂其他答案标号。不能答在试题卷上。

一、单项选择题(本大题共20小题，每小题1分，共20分)

在每小题列出的四个备选项中只有一个是符合题目要求的，请将其选出并将“答

题纸”的相应代码涂黑。错涂、多涂或未涂均无分。

1.下列属于以供求商机信息服务为主要模式的行业B2B网站是

A.中国化工网
B.淘宝网

C.阿里巴巴
D.易趣网

2.在B2G模式中，G代表的是

A.企业
B.政府

C.公益组织
D.消费者

3.电子商务案例选取应遵循的原则是

A.以静制动
B.动静结合

C.与时俱进
D.只读经典

4.阿里巴巴网站的模式属于

A.行业联盟型
B.信息平台型

C.核心企业型
D.直销平台型

5.第一个采用按成交付费方式的交易服务型B2B企业是

A.敦煌网
B.海尔

C.阿里巴巴
D.中国化工网

6.沃尔玛B2B交易网的模式属于

A.信息平台型
B.核心企业型

C.行业联盟型
D.直销平台型

7.B2C的含义是

A.企业与企业
B.企业与个人

C.个人与个人
D.个人与政府

8.在决定购买之前做大量调查研究工作的消费者属于

A.冲动型消费者
B.分析型消费者

C.实用型消费者
D.研究型消费者

9.旅游行业上下游信息的整合者是

A.当当网
B.凡客诚品

C.阿里巴巴
D.携程网

10.被称为公开降价拍卖的拍卖方式是

A.英式拍卖
B.维克瑞拍卖

C.首价密封拍卖
D.荷兰式拍卖

11.下列属于典型C2C模式的网站是

A.京东商城
B.凡客诚品

C.卓越网
D.淘宝网

12.以实名制为基础的社区类网站是

A.人人网
B.凡客诚品

C.当当网
D.天涯网

13.成员较为固定的虚拟社区网站类型是

A.校友录
B.BBS

C.聊天室
D.百度贴吧

14.服务于政府机构日常电子化办公的电子政务平台是

A.门户网站
B.政务外网

C.政务内网
D.政务专网

15.当前政府信息公开的新趋势是

A.在线办事
B.微博问政

C.便民综合服务热线
D.公文流转

16.更符合电子商务发展需求的支付方式是

A.现金支付
B.支票支付

C.汇票
D.网上支付

17.信用卡支付中，应用比较广泛的安全协议是

A.SSL
B.SET

C.TCP
D.IP

18.下列属于互联网型支付企业的第三方支付平台是

A.支付宝
B.银联电子支付

C.快钱
D.汇付天下

19.将业务外包概念引入物流管理领域所产生的物流模式是

A.第一方物流
B.第二方物流

C.第三方物流
D.第四方物流

20.下列属于电子商务物流特点的是

A.区域化
B.智能化

C.一体化
D.平台化

 
非选择题部分

注意事项：

用黑色字迹的签字笔或钢笔将答案写在答题纸上，不能答在试题卷上。

二、案例分析题(本大题共3小题，每小题15分，共45分)

21.　　2006年成立于广东的小熊电器是一家规模为几百人的公司，它依靠创意产品和渠道优势独善其身，坚持从研发到制造甚至品牌营销环节的独立运作，将小众和个性化小家电做出大众化市场，找到了自己的位置。

小熊电器将目标客户定位于25-35岁之间的年轻女性，产品设计的总体思路是避开技术复杂性，选择极简主义的风格。在产品的机身、配色、外形细节等方面选择能传递温馨、亲和的设计，不断追求简化结构和操作的理念，以提升用户体验。

虽然外形卡通、价格实惠又便于运送的产品原本就与电子商务相契合，但小熊电器最初只涉及传统的线下渠道，并不重视线上渠道。由于部分客户自行在网络上折价售卖的行为严重干扰了线下既定的价格体系，所以，公司频频对线上渠道的销售进行打压。

然而，电子商务已成为一股阻挡不住的风潮，2006年小熊电器总销售额的20％来源于网络销售。2008年，公司主动选择了全面开放网络渠道，在与淘宝的合作中，规定只有信誉在三钻以上的淘宝卖家才有资格成为小熊的代理商，且其每月订单量不得低于3万元。公司对淘宝卖家统一进行“线上授权”，为他们颁发“线上授权防伪证书”。小熊电器的正式网络分销商迅速增加，一跃成为淘宝上的明星品牌。电子商务完全改变了小熊电器的成长步调，实现了每年100％的销售增长率。2011年，小熊电器的销售额已突破2亿元，其中线上渠道贡献了6成，“小熊”也在线上渠道上迅速被人所知。

根据上述资料，回答下列问题：

(1)针对其目标客户，小熊电器采用了怎样的产品设计策略?

(2)小熊电器的产品适合网络销售吗?请简述理由。

(3)小熊电器开放网络渠道之后，采取了哪些措施来控制线上渠道销售?

22.　　TaskRabbit是一家专注于任务发布和认领形式的平台网站(www.taskrabbit.com)。在这个平台上，任务发布者(TaskPosters)是需要帮助的人，可以在平台上详细描述自身需求；而任务兔子(TaskRabbits)是领取并完成任务的人，可以通过完成任务获得报酬。任务兔子必须通过个人资料审核和背景调查，具备完成任务所需的时间和能力。任务兔子常常是由那些有空闲时间和技能的退休者、全职爸爸妈妈等构成，此外，失业的服务员、艺术家以及降薪的人也都是不错的任务兔子。

2011年8月，TaskRabbit发布了iOS(iphone Operating System)应用，方便用户随时随地把自己无法处理的任务交给别人去做。在应用中，用户可以添加语音、招聘、标签和位置等信息，尽可能详细地描述任务细节，此外，还可以标注和查看完成任务所付的报酬。用户发布完任务之后，该任务就会出现在TaskRabbit的网络上。任务兔子除了获得报酬之外还可以获得胡萝卜的奖励，每完成1项任务可获得1个胡萝卜，完成3项任务最高可获得20美元报酬，但每月奖励不超过2次。TaskRabbit平台网站则通过从完成任务所兑现的报酬中提取13％至30％实现收益。
TaskRabbit将有任务需求和能解决任务的人连接起来，并通过设置胡萝卜的激励机制提供给任务发布方和完成任务方解决双方问题的平台。对于有任务需求的人来说，可以以较低的价格解决很多问题；对于任务兔子来说，该平台不仅为其提供了一个展现能力的机会，还可以通过该平台获得一定的收入。而作为平台的TaskRabbit本身，也通过提供这样一种高效的连接解决机制获得成长机会。

根据上述资料，回答下列问题：

(1)TaskRabbit网站属于哪种商业模式?

(2)请简述TaskRabbit的iOS应用的交易模式。

(3)TaskRabbit的商业模式给任务发布者、任务兔子和平台本身带来了哪些收益?

23.　　大旗网(www.daqi.com)成立于2004年11月，其内容包括首页、社会娱乐、数码、汽车、军事、猎奇、锐生活、贴图、时尚、口碑榜和体验中心等频道，目前，是都市新锐人群首选的话题门户，也是领先的社区营销咨询和服务机构。

大旗网依托独特的社区搜索技术，通过先进的采集模式和一流的采编水平，实现对分散于BBS、Blog、SNS、Video中网民舆论的全面聚合，信息源覆盖了70多万个中文活跃论坛，1O万多个精英博客和中国主流视频平台。提供覆盖5大行业、23类产品的客观且全面的网民谈论话题和消费体验报告，为用户提供高品质的社区信息精粹，成为了解网络民意与消费口碑的首选平台，以及网民热点与消费趋势的风向标。

同时，大旗网在中国独创了分散—聚合—放大—扩散的传播模式。大旗网凝聚并影响了当今社会有影响力的人群，包括博主、记者、版主、达人和办公室话题领袖等，他们都是社会舆论的主体传播者，大旗网站上的热点通过他们会迅速扩散到各个平台上，实现了全面放大。

大旗网也是国内第一家发起并领导社会化媒体整合营销的先行者，独立研发了精英博客收录系统、多层关键字匹配系统、社会化媒体席位管理系统和话题热度排序系统等技术，为厂商和广告主提供品牌声誉分析和预警服务，企业级社会化传播解决方案，以及体验型口碑传播体系、创意型整合传播体系和意见领袖型整合传播体系等专业化的社会化媒体整合营销传播服务。目前，其服务的客户已超过50家，这些客户大多分布在汽车、IT、通信、化妆品、快速消费品、服装、快餐和饮料等行业。

根据上述资料，回答下列问题：

(1)请简述虚拟社区的特性。

(2)请简述大旗网的商业模式。

三、综合分析题(本题35分)

24.　　淘宝网成立于2003年，但直到2005年才开辟出家具这一品类。受到产品特性的限制，单价高、物流相对复杂的家具类产品一直以来都是淘宝所有分类中发展最慢的一个版块，家具类网络销售受诸多限制，例如用户体验和物流配送等问题。很多传统企业都是在实体工厂和门店具有一定规模后，才开始把目光转投到电商这块蛋糕，但家具类网站林氏木业不同，从2007年创立至今，林氏木业都坚守着网络直销的阵地。

在家具的网络销售中，最重要的是解决用户体验问题。林氏木业尤其注重客户体验。为了消除买家的购买顾虑，林氏木业用4年的时间做到了很多个“第一”：在淘宝家具卖家中第一个拥有自己的工厂，第一批入驻淘宝商城，第一个承包给摄影公司专门做图片拍摄，第一个拥有自己的摄影公司……虽然样品实拍比家具画册扫描图要多花费数十倍精力与资金，但却让消费者更安心选购。林氏木业采取了多种措施进行网络推广。淘宝网是林氏木业最主要的战场，其网络广告大部分都投入到了淘宝上。投入最多的是直通车，最直接、有效的也是直通车。林氏木业的推广费用还有一部分用在了社区营销上。在论坛性质的“淘帮派”，林氏木业的排名在前十名左右，帮派人数已经接近万人。在“淘帮派”，林氏木业最具特色的推广活动是“晒家具”的买家秀活动：只要在林氏木业旗下的店铺购买过任何一件家具，都可以通过发布含有家具照片的帖子的方式赢取最高达3000元的奖金。
目前中国大型家具商场几乎都采取物流和资金流分离的方式，即顾客在购买家具时，先付少量定金(一般为200～300元)，货款在家具送到指定地点安装完毕并经顾客最终确认后才全部付清。基于这些因素，物流对家具行业的重要性可见一斑。对家具行业而言，物流活动绝不仅仅是单纯的同城配送，还是涵盖了配送、仓储、搬运、安装、代收货款和采购物流等多方面的集合体。

在2010年之前，林氏木业网络销售的物流费都是由买家支付的，但是自从2010年在淘宝做了几次“包物流”的促销活动后，就几乎形成了买家具即包物流的惯例。家具的物流费一般为产品价格的8％，林氏木业会尽量与物流公司协议把物流费压低两个点，在生产成本上节约出两个点，自己再少赚几个点，用这几个点的利润去换取更高的销量。

通过以上方式，林氏木业迅速成长为淘宝家具行业的老大。2010年是淘宝家具类产品销售比较惨淡的一年，但林氏木业的销售额仍达到l亿元。2011年，林氏木业已经在淘宝拥有1家C店和6家商城店。
根据上述资料，回答下列问题：

(1)林氏木业属于什么类型的商业模式?

(2)为增强用户体验，林氏木业采取了哪些措施?

(3)你认为林氏木业可以利用的营销方式还有哪些?请至少列举3种。

(4)林氏木业当前采用的是哪种类型的物流模式?这种模式有什么特点?该模式对于林氏木业来说有什么好处?
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