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邁入二十一世紀快速變遷時代，傳統行銷方式早已無法適應瞬息萬變的商業脈動，技術也隨著時代不停的在進步，從最早期之EDI、B2B到如今之P2P，莫不顯示著科技的進步日新月異。從70年代發展至今的電子商務已成為重要商業活動之一。至2008年初為止，全台上網人數已然超過總人口數之百分之六十八，其中蘊含的商機更是無法計算，一般傳統行銷漸漸被電子商務有所取代，隨著時代而興起的網路拍賣如雨後春筍般的蓬勃發展，但如何在網路拍賣的一片紅海中，找出開創藍海的策略，不外乎利用個人行銷累積社會資本之方式達成目標，此為成功的網拍賣家，取得消費者之信任，獲取龐大的網路商機之不二法門，而本研究探討電子商務時代，個人如何透過網際網路之功能建立被信任之機制進而成功推展個人行銷，利用收集初級資料並加以分析之方式，透過與買家之間的訪談作為本次研究之方法，將收集到的資料與訪談內容加以分析並從資料內獲取重要的資訊。資料收集與分析部分，本組以Yahoo!奇摩拍賣二十大分類為分析目標，雖說各分類其特性不盡相同，但寄貨迅速、服務態度良好、取貨方式多樣三要素為各分類成功賣家所具備的特質，再以社會資本三構面來探討傳統與電子商務之特性以及不同之處，於結構面為互動頻繁、RSS許可式行銷提升顧客忠誠度與訊息交換快速，認知面為具有共同話題，藉由話題的討論提升認同，關係面為能讓互不相識的人形成共識，成為本次研究之結果。而研究成果可提供網路新進賣家一條邁向成功的捷徑，並提出針對現有拍賣系統更完善的改善建議。
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第一章　緒論
第一節　研究背景

現今網際網路的迅速發展，網路電子商務已經成為傳統行銷通路以外的一個新興通路。再加上網路全年無休、成本低廉、全球為市場的優勢以及可符合消費者的需求的特色，使得電子商務明顯的成為未來商業發展的主流。網路的應用帶來商機，此股熱潮不僅對企業帶來衝擊和轉機，也將使用者進入一個虛擬商店的購物世界。

台灣線上購物人數只佔上網人口約二成，顯見台灣的企業對顧客的電子商務(B2C)市場還有不小的成長空間(吳建興，2004)。電子商務市場之包含範圍(吳琮璠、謝清佳，2003)依其交易性質將整個電子商務市場分成B2C、C2B 及C2C、B2B 四大類。
網際網路的普及，電子商務蓬勃的發展，消費者消費型態有所改變，許多消費者開始藉由網路，來購買所需要的商品。根據資策會資訊市場情報中心(Market Intelligence Center：MIC)，研究員周文卿(2007)調查後指出，2006 年台灣網路拍賣市場規模達新台幣 516 億元，較 2005 年成長 61.5%。預估 2007 年市場規模將達 784 億元，成長率為 51.8%。網友參與網拍的比例高達 68.3%，其中純賣家佔 5%，純買家佔 40.8%，同時為買家與賣家的比例佔 22.5%。以上的數據除了顯示出利用網路購物的人口不斷增加之外，也顯示了網路購物的消費者將近七成為個體而非企業，即 Business to Customer (B2C) 與 Customer to Customer (C2C) 現象越發頻繁(吳姵瑩，2007)。
網路拍賣於幾年前已然成為熱門話題，常出現在報章雜誌及電視上，例如新興賣家始開創網拍事業並無社會資本，卻意外爆紅。驅使更多人想以網路拍賣得以致富；而網路拍賣則是結合傳統拍賣與網際網路所產生的新商業模式，將原本在實體商店交易的一切行為，轉換到網路虛擬商店的交易。
第二節　研究動機

時代一直在進步，科技總是走在時代的尖端，昔日為最頂尖之物品，今日已然成了次等品，個人電腦便是個典型的例子。因為技術進步飛快，電腦價格便飛快下降，因此，大部分的家庭至少會擁有一部，甚至更多。擁有電腦後，往往會搭配網路一起使用。因此，各式各樣的活動，開始在網路上盛行了起來，當然，也包括商業活動。

根據財團法人台灣網路資訊中心(TWNIC)，在 2008 年年初所作的調查報告，截至 2008 年年初，全台灣之上網人口總數已達到1555萬人之多(Twnic,2008)，已然為全台灣總人口數 2300萬人之68%，表示全台有超過一半，接近七成的人會接觸到網路，那麼裡面所蘊含的商機是無法計算的。

依據資策會調查，我國經常上網人口於 2007 年中也已達一千萬人，上網普及率及時數都是名列世界前茅。台灣雅虎奇摩甚至表示，台灣上網人口雖遠不及美國，但雅虎奇摩送出的廣告曝光總量卻不遜於美國雅虎網站的廣告量，難怪台灣雅虎的營業額，佔世界各國雅虎分站中第三高位，僅次美國與英國，顯見我國的網路商業市場能量非常驚人！

前一段落提到，我國上網人口呈現不斷成長的狀態，因此參與網路拍賣之買賣人口也持續增加。買賣的本質是以互相信任為基礎，網拍上買家對賣家多屬於C2C，也就是顧客對顧客。不像一般B2C，商家對顧客。顧客買了不滿意可以去找商家退換貨。但是在網路上，顧客對另一個顧客所賣的東西有興趣，卻不知道買了之後能不能再找到人去處理後續的事宜。因此網拍上的賣家要如何去建立起使買家能夠信任他的機制，是一件非常重要的事情，也將是本研究此次研究的核心。

經本研究觀察網路拍賣賣家行為時，發現某些賣家年營業額可以破千萬甚至達到億的門檻，同樣是網路拍賣，為何有的賣家經營慘澹，有的賣家卻一路長紅，於是本組便針對網路拍賣這一商業行為進行研究，初步研究後發現，現有網路拍賣並沒有很完整且全面的機制來保障消費者，消費者願意先付款給賣家是基於信任賣家的立場。賣家又是憑藉著什麼樣的理由來獲得買家的信任，便是本組這次研究的核心問題。

第三節　研究目的

對於網路上進行拍賣交易的賣家而言，如何迅速累積社會資本以及取得消費者信任為前提，經由觀察、分析現有成功網拍賣家之個案，總結出邁向成功之要素。希冀本研究能讓有意踏入網拍事業的創業者，有一條邁向成功的康莊大道。

第四節  研究問題

根據研究目的，據以發展本研究的問題，在電子商務時代，買賣雙方無法當面接觸商品及金錢，該如何讓買賣雙方都能互信以致建立信任機制；當信任機制成為買賣雙方所認可、同意的資訊，身為一位網拍賣家，在眾多人搶食這塊商機的同時，如何運用累積社會資本並取得買家信任，進而成為網拍成功賣家，哪些是這些網拍賣家所必備的態度以及成功要素呢？故本組研究電子商務時代信任機制之探討的主要問題如下：
研究問題１、網路拍賣上，買家信任賣家之要素、原因為何？

研究問題２、買賣雙方的信任機制如何被建立以及規範為何？
研究問題３、成功賣家之行為態度以及應有的義務？
第五節　研究架構
[image: image1]
第二章　文獻探討

第一節　電子商務

一、電子商務與電子商店的定義

　　電子商務(Electronic Commerce)是指個人與公司或政府、個人之間，利用資訊與通信的技術，以更有效率的方式，完成商品研發、製造、銷售、採購、售後服務及行政等商業交易作業。由通訊的角度看，EC是利用電話線、電腦網路、或其他的方法來傳遞資訊、產命服務或付款。由企業流程的角度來看，EC是商業交易以及工作流程自動化的一種技術的應用。由服務的角度來看，EC是解決公司、消費者與管理階層想要降低服務的成本，又要提高貨物的品質及加速服務傳遞速度的一種工具。由上線的角度來看，EC是在提供網際網路上和其他線上服務的購買與銷售產品和資訊的能力。電子商務是藉由電腦網路將購買與銷售、產品與勞務等商業活動結合在一起，經由這種方式可以滿足組織、商品及消費者的需要，進而改善產品、服務並達到降低成本的目的。而透過電腦網路去搜尋與取得資訊，亦可幫助個人及公司做更佳的決策(湯宗泰、劉文良，2002)。

　　因此，「電子商務」可以將其產品、服務、廣告及所要提供之資訊，透過網際網路提供給消費者、企業、政府或是合作夥伴，讓他們可以藉由平台所建置的網站伺服器獲得所需的資訊，並且也能直接在企業的網站上訂購商品或從事相關商務活動。

電子商店(Electronic Shopping Store)乃運用資訊及通信技術建構於網際網路環境中的零售商店型態網站(Web site)。與傳統商店不同的是，全年不打烊，商品以電子型錄方式展現，貨品齊全不受物理空間限制、價格低廉、不需實體店面，與地理位置無關。

「網路商店」亦稱為「虛擬商店」、「電子商店」、「電子商場」或「網路商場」，顧名思義是建立在電腦網路系統中的商店。換言之，即企業利用網際網路將商品型錄與影像，以數位化的方式，透過全球資訊網(World Wide Web；www)呈現在網路使用者的電腦中，以利網路消費者進行線上商品瀏覽或購買的虛擬商店（李昌雄，1998；Kalakota & Whinston , 1996 )，虛擬商店中並沒有傳統實體商店中可見的店面、店員及展售商品，卻可達到相同的銷售過程及結果。

　　網路商店即透過網路平台進行廣告、促銷等行銷活動，消費者在產生購買動機後，亦透過網際網路進行瀏覽、訂購及付款等動作，爾後網路商店再經由配銷通路將商品遞送顧客手中，消費者無需出門，即可享受購物樂趣。利用網際網路進行商品販售有許多優點，如沒有時間限制 24 小時皆可行銷、無空間及地域的限制、搜尋商品便捷(Gina & Bob , 1997 ; Troy & Shaw , 1997)。

在網路上購買東西與平常自己走到商店或是攤販買東西並不同。網路上購物的人們，其實都處在社會資本中結構面的兩個要素之下，下面本組將會比較身處此兩個原素的傳統購物行為與電子商務行為有什麼不同。
二、電子商務依参與者層級(廠商、個別消費者)的經營模式

　　美國前總統柯林頓於 1997 年 7 月 l 日公佈全球電子商務白皮書，將電子商務劃分成，「企業與企業之間的電子商務」（Business to Business ; B2B）及 「企業與個人之間的電子商務」（Business to Consumer ; B2C）兩大類。而今日電子商務依交易對象的分為七種模式：

(一)B2B－企業對企業（Business to Business )：指企業之間利用資訊科技（供應鏈與配銷鏈管理的自動化，提昇速度、效率）從事的商業互動，其重點在強調企業間的整合運作，也就是企業本身電腦化程度，流程自動化程度，配合客戶要求程度，以服務為導向。

(二)B2C－企業對一般消費者( Business to Consumer )：指企業透過網際網路，對不特定的消費大眾所進行的產品、資訊服務及商業行為。例如：線上購物、個人金融理財、資料庫查詢等，其重點在服務品質、準時交貨。對企業而言，這是一條新興的商業通路，也是目前電子商務應用最廣泛的類型。

(三)C2C－消費者對消費者( Customer to Customer )：參與交易的雙方都是消費者經營者之間自發性的商品交易行為。如網路拍賣，網站經營者提供的是交易平台的系統機制，扮演的角色是市場仲介者，就像是把實體的跳蚤市場搬到網路上來，但網站不負責物流，而是協助資訊整合、建立信任及評價等制度，買賣雙方自行協商交貨及付款方式。例如 Yahoo！奇摩拍賣或露天拍賣是拍賣網站最常見的經營模式，其重點在資訊透明並建立信任機制，此消費模式也最常發生網路詐騙，並為拍賣平台及賣家最需克服的問題。

(四)C2B－一般消費者對企業( Customer to Business ) ：是指將商品的主導權和先發權，由過去的廠商身上轉為消費者，消費者先因議題形成社群，透過社群的集體議價(Group-buying Auction)，形成電子商務的商機，消費者只要將想要購買的商品及願意付出的價格輸入，網路商店就扮演經紀商的角色幫你去尋找，其重點在匯集需求，尋找能滿足需求之廠商。

(五)G2B－政府對企業( Government to Business )：政府機構希望透過資訊技術可以加速政府單位與企業之間的互動，透過電子商務提供一個便利的平台供雙方相互提供資訊流或是物流。對政府來說G2B電子商務的形式主要包括以下幾種： 電子採購與招標、電子稅務、工商登記、電子證照辦理、進出口貨物通關、中小企業商情網站、電子報稅、綜合資訊服務等。

(六)G2C－政府對市民( Government to Citizen )：為市民提供方便易用的電子化公共服務，將可大幅提高服務質素，有助政府更妥善地為市民服務，並可增強公眾對進行電子交易的信心，推廣社會應用資訊科技。
(七)P2P－點對點（Peer-to-Peer）：為網路世界帶來了革命性的影響，挾帶著資源運用最大化、直接動作，和資源分享的潛力，P2P模式已經吸引了許多開發者、投資者、IT經理人，和大眾的注意。而過去一些反對P2P與音樂檔案交換的雜音已經逐漸消失，取而代之的是對於能夠豐富網路經驗的期待：也就是一種工作運用結合上的新方法，人與內容間可以直接地的連結，在網際網路外部節點對節點的溝通透過分散式運算或儲存，讓電子商務具有強大的行使能力。
三、信任與電子商務的關係

電子商務交易活動的匿名性及科技應用的不足，會造成無法辨識交易雙方的真實身分及商品品質，更容易加深雙方的不信任感與不確定性(Bla & Pavlou，2000)網際網路的商業環境當中，是難以被證實且較無法控制的，所以在電子商務的交易模式之下，信任是處於較為重要的因素(Richheld & Schefter，2002)。

    電子商務交易環境是充滿不確定性與風險性，如果電子商務可以降低網路使用者的疑慮，臨定可以增加使用者來從事電子商務交易的活動(Lee＆Turban，2001)，也提出建立交易雙方的彼此信賴關係，是拓展電子商務市場的關鍵要件(Jones al.，2000)，由此可知，信任實是成為電子商務成功的關鍵因素。

    綜合以上所述，在現今電子商務的環境，當消費者去評價線上銷售商的誠實、仁慈、與能力信任時，由於無法依賴肢體語官或其他任何的信號，而且必須在商品或服務提供之前先行付款，使得信任對電子商務更顯示其重要性。

第二節　網路拍賣

一、拍賣的緣起與定義

    拍賣是財產權利轉讓最古老的模式之一，起源於人類生活中因為有了剩餘產品之後，為了轉讓剩餘物而產生的交易行為，起初只是為了轉讓或出售自己的二手物品，而非可以專事買賣的交易活動，只是這種競價買賣模式方便而且成功，才引起人們的興趣和更多的關注。

    專家學者公認人類拍賣行為，最早發生於西元前五百年的巴比倫(Babylon)，當時每年都會舉行拍賣會，而女人就是拍賣品，並有條件地被拍賣許配給他人(Cassady,1967)。爾後，古羅馬時期更有商品的拍賣活動，當時的拍賣流程已呈現嚴謹的組織結構，並有專門提供拍賣活動的中庭，而士兵更是以拍賣來出售其戰利品。

    拍賣(auction)源自於拉丁文「Auctus」，為「增加」的意思，其意義是乃一個商品擁有者(賣家)在公開的環境下出售該物品的所有權給對該物品有興趣的潛在買家(Bell & Schleifer , 1999)，且拍賣是由買賣交易雙方遵守特定規則、競相喊價並執行交易的過程(Klein＆ O'Keefe , 1999)。而拍賣交易的市場是提供給尋找買方的賣家和有意購買商品的買家交易之地。McAfee & McMillan(1987)指出拍賣是在明確的特定規則下，基於市場參與者的投標來決定資源分配與價格的一種市場制度；Bierman & Femandez(1998)亦指出拍賣是指買賣雙方針對某一商品進行價格競爭的資源分配制度。拍賣是一種決定產品價格的機制，也是一種包含許多規則的協商過程。法國經濟學家華納斯(Leon Walras)，早在西元1880年即提出一種完全價格機制，運用華納斯式拍賣方式的拍賣商首先喊出一個價格，看看有多少買家與賣家，假如買賣雙方不平衡，則重新調整價格直到平衡。這也就是經濟學家亞當史密斯(Adam Smith)所指的市場上那隻「看不見的手」(Anonymous , 1999)。

二、電子商務的中介者

    Stahl、Whinston & Choi(1997)認為所謂的仲介者(Intermediary)也可稱為中間人(Middleman)或經紀人(Broker)，指在交易過程中為交易雙方提供產品蒐集與分配、產品資訊、品質確認與保證等具有附加價值的服務。

    Chircu & Kauffhan (1998)依照不同的交易通路，將中介者區隔為下列三項：
（一）傳統中介者( Traditional intermediaries )：在傳統實體市場中，提供買賣雙交易撮合服務的企業。例如佳士得拍賣公司提供固定交易場所即為傳統中介者角色。

（二）電子商務中介者( EC-only intermediaries )：完全以網際網路提供服務，

      所有買賣雙方皆透過網際網路與之接觸；例如Yahoo！奇摩、eBay 皆為網際網路中介服務提供者。

（三）結合電子商務中介者( EC-able intermediaries )：同時運用傳統與線上通路提供中介服務的公司；傳統拍賣公司蘇富比成立線上網站並與Yahoo！結盟進行線上競標拍賣業務即為此類中介者。
    當企業透過網際網路與供應商及顧客建立直接的銷售關係，讓許多傳統的「仲介商/中間人」的角色就起了變化，也就是被取代（像是號子裡的營業員、旅行社等），因為不管是製造商與消費者都可跳過傳統的仲介管道，直接透過網際網路溝通、交易；而在交易低廉的網路世界裡，傳統中間商區地被迫消失或重新界定，但由於網路獨具的特性及資訊的豐富性較傳統通路有過之而無不及，在資訊充斥的網際網路中，消費者依舊需要有中介者幫助過濾資訊，依其需求尋找商品與服務，因此許多新型態的「資訊中間人」(informediary)也應運產生，無遠弗屆且更有效的撮合買家和賣家（周銳行、何琦瑜，2000 )；例如 Yahoo！奇摩、PChome及各類集體議價網站Mobilool等皆是透過網路，提供消費者所需的商品與服務；甚至還有出現「專門檢索搜尋引擎的搜尋引擎」幫助消費者過濾找尋資訊以及比價網站幫助消費者尋找價格較低廉的商家。

三、拍賣網站

拍賣網站是指提供買賣雙方一個線上交易平台，使賣方可以主動提供商品上網拍賣，買方可以在平台上自行選擇商品進行競價且不同於傳統的交易方式。線上拍賣是利用網頁來傳遞商品或服務的資訊，再透過競標過程將此產品或服務出售的交易模式，因此資訊科技正是驅動創新的主力(Reck，1997)。

Heck & Ribbers (1997)認為線上拍賣市場主要是促進買賣雙方的交易，由賣方主動提供商品上網拍賣，而買方也是主動上網尋找商品進行競價活動，而拍賣網站則是提供一個虛擬空間，供買賣雙方進行交易的平台。

早在1980年代，即有所謂的電子拍賣，當時交易所需的資訊及交易標的物都是由電子化完成(Klein & o'Keefe,1999)。

由於線上拍賣模式，具有 24 小時不休息的特性，再加上全球上網人數都是可能的對象，因此拍賣交易品成交機會亦較傳統拍賣市場大。可由許多公司發覺利用網頁進行線上交易，不只是有效而且更提高交易成功的可能性(Van Heck & Vervest ,1998)。

    Beam & Segev (1998)認為線上拍賣是一利用網頁，以展示商品與服務的資訊，並透過競相出價程序將商品或服務賣給最高出價者，因此認定線上拍賣有能力成為自動價格協商的工具。過去賣方具有決定商品價格的權力，但拍賣網站的出現，使得消費者也有決定產品價格的權利，並且可以透過消費者彼此間透明化相互競價結果，讓價格有彈性。

Klein & Stefan (1997)提出不同拍賣類型的參與者：買家、供應商(賣家）、拍賣網站(中介商)，其參與拍賣的動機有四項：協調機制(CO-ordination mechanism)、價格決定(Price discovery)、資源分配機制(Allocation mechanism)、配銷機制(Distribution mechanism)。

Roilv(1999)以拍賣網站所提供的服務為基礎，從拍賣網站是否參與拍賣商品的提供以及買賣交易，將拍賣網站所扮演的中介角色分為二類，其中第一類為「買賣型」拍賣網站(Merchant sites)，網站本身除提供平台供網站會員交易外，網站亦提供拍賣商品供會員競標。第二類為「陳列仲介型」拍賣網站(Listing-Agent Sites)，網站僅提供會員交易的平台，本身不涉及商品拍賣交易。

由於網際網路發展初期接觸者多為電腦玩家、工程師或對電腦有興趣之人競標的商品多以電腦用品等，發展至今消費性產品的拍賣網站才日益增加，現今消費者網路競標市場的兩種交易模式以C to C及B to B為主。
四、網路拍賣的方式及功能

    拍賣依據競價公開與否可分成公開喊價(Open Outcry  Auction)與秘密競標(Sealed-Bid Auction)，其常見的拍賣方式有下述六種方式：
(一)英式拍賣(English Auction) 

英式拍賣是一種公開增價拍賣(Ascending-Bid Auction) ，例如：古董、藝術品、法院抵押品的拍賣，此法有二項特點：
   1、在拍賣進行中、喊價為透明化的競爭過程。

   2、賣家可以選擇是否要設定底價。

(二)荷式拍賣(Dutch Auction) 

   荷式拍賣是一種公開減價拍賣(Descending-Bid)，起源於荷蘭花卉市場，適用於易腐爛物品的拍賣。

(三)第一價位秘密競標(First-Price , Sealed-Bid Auction) 

   在開標日前會有一段時間接受各競標者投遞其出價之秘密標價。在開標日公開所有投標的價格，由最高出價者得標。政府機構的採購、工程的招標、民間互助會等經常採用此一方法。

(四)第二價位秘密競標(Second-Price，Sealed-Bid Auction)

1961年初由拍賣理論之父Vickrey提出，又稱為 Vickrey 拍賣(Vickrcy Auction)。與第一價位秘密競標雷同，兩者的差別是「得標價格」，以第二價位秘密競標的得標者僅需支付第二高競標價格的標金，而不是自己的投標價。

(五)逆向拍賣(Reverse Auction) 

   逆向拍賣是由潛在的買家列出他想要購買的物品，而由賣家對售價進行投標。

(六)集體議價(Group-buying Auction) 

集體議價為運用網路特性將零散的消費者聚集起來，增加訂單數量一如類似集團採購的龐大訂單，從而與供應商議價，爭取最優惠的折扣。集體議價改變零售市場的議價模式並且使消費者得到最低價格。
通常要達成一項交易行為，買賣雙方會有所謂的共識，也就是共同的認知，那麼傳統商業行為以及電子商務的商業行為，是如何理解共同的認知，便是此段落要跟讀者說明的。
表2-1　拍賣模式
	拍賣方式
	喊價方式
	適用商品

	英式拍賣
	公開喊價
	古董、藝術品

	荷式拍賣
	公開喊價
	易腐爛物品

	第一價位秘密競標
	秘密競標
	政府機構的採購、工程的招標、民間互助會

	第二價位秘密競標
	秘密競標
	同上

	逆向拍賣
	公開喊價
	所有商品皆適用

	集體議價
	公開喊價
	所有商品皆適用


                                        資料來源：本研究整理

    在現今網路「去中間商」趨勢正越來越擴大，但眾多資訊使一般人在網際網路中有大海撈針之感，應運而生的「資訊整理」或「資訊仲介」的網站能夠得到使用者青睞，因此競標網站所創造的價值感可歸納為四點（湯宗泰、劉文良，2002 )：

1、推翻傳統由賣方定價的交易模式，提供線上競價以決定商品價格的方式，成

   就另一類的消費模式。

2、提供一般消費者成為賣方的機會，網路使用者可以將擁有的新鮮商品、收藏

   品、二手商品等登錄在網站，開放給其他廣大的消費者競標、購買。

3、競標網站提供商品分類、搜尋的功能，使用者可以很輕易的找到想要購買的

   商品，同時避免錯失任何一個想買的商品，因而提升了成交的機會也降低了

   交易的時間、交通、心理等成本。

4、互動的議價方式，讓商品提供者與買方都能享受極高效率完成買賣手續，並

   且透過中間透明的競標過程，對買賣雙方提供了最大的保障。

網路拍賣擁有網際網路優勢及電子商務的特性外，對買家而言更增加了「心理效益」，換言之，許多人上網競標購物，不只是為了尋找合適的商品，更是在追求一種娛樂和刺激，享受競標過程的樂趣。另外，對賣家來說「進入門檻及成本降低」，是參與拍賣的賣家可以利用網際網路有效率且經濟的達成行銷的目的，對於專門的賣家來說，在過去要做一個賣家，必須要能有足夠的資金去承擔實體店鋪的許多成本，而目前大部分拍賣網站只會在成交時，向賣家收取少許金額，因此與過去的開店成本相比，網路拍賣的進入成本低很多，且在網際網路

上做廣告行銷，需花費的金額也比傳統來的低很多。Onsale的總裁KaPlan認

為「拍賣提供一種非今天購買不可的迫切感，因為需要的產品在一定的時間數量有限。消費者不只因為好商品的折扣價彼此競爭，並且為”贏”得商品，價格也會隨著改變(Obemdirf，1999)。」
整體而言，線上拍賣網站為既有的交易模式帶來了許多的可能性，除了另闢

一新興的商品流通管道之外，對消費者來說，線上拍賣網站也讓消費者更能主動

地依自己的需求，決定商品的價格，而商品也得以依供需來訂價，讓價格更具效率(Prince , 1999)。

第三節　個人行銷與社會資本

一、個人行銷

    Don Peppers 與 Martha Rongers(1993)於該著作「The one to one future」中，曾對一對一行銷的概念提出闡述，他們表示由於生活水準的上升、客戶產品需求的多元化，切合客戶的產品需求將日漸上升，因此產生一對一行銷、和「客戶導向競爭力」的概念。Don Peppers 與 Martha Rongers(2000)隨後認為藉由資訊科技的進步，進而可以更方便的掌握客戶的資料，以進行互動式溝通的工作，減少以往傳統行銷手法導致成本過高之現象，並可針對每位顧客提供量身訂作的服務與商品，藉以提高公司的利潤收入。所以隨著網際網路的出現，讓一對一行銷概念更加具體的可行，並降低企業實行一對一行銷的阻礙(例如：資訊蒐集、與分析等)。
    Peppers和Rogers(1993）對於一對一行銷更進一步的提出，其主要觀念在於強調要依照顧客需求的差異性，給予適當的對待方式，並透過資訊科技與智慧型資料庫的協助，讓企業得以明確的辨識出目標族群，將特定的訊息即時傳遞給需要的對象。Peppers 與 Rogers（2000）則更進一步的認為可以把一對一行銷，稱為關係行銷或顧客關係管理。所以，我們可以提出一對一行銷的類似概念包括：關係行銷( Relationship Marketing )、資料庫行銷( Database Marketing )、直效行銷( Direct Marketing )、口碑行銷( Mouth to Mouth )、目標行銷( Target Marketing )等。對於這一些相似的說法，其實主要的觀念本身並未改變，出發點均由顧客的需求來發展個別與企業之間的關係。
傳統個人行銷
    如以傳統家電銷售人員為例，在銷售過程中，會遇到以下情況：面對面銷售時帶給顧客壓迫感、顧客提問時，能快速回應顧客、挨家挨戶拜訪客戶、在示範商品時能讓顧客當面驗貨、與客戶互動中，建立情誼、活動範圍有限，無法服務較遠顧客、交談過程中，能發現顧客其他需求。
從上述情況中可整理出傳統個人行銷之優缺點：

表2-2　傳統個人行銷優劣比較
	傳統個人行銷

	優
	快速解決問題、產品正確性高、較容易建立情感、較能發現顧客需求。

	劣
	費時費工、易帶給顧客壓迫感、受限於地域部份無法服務較遠需求者。


    由以上可知，所謂的「一對一」概念最主要是為了提升企業經營效率，而形成的一種行銷手法，其方式為企業可藉著推展一對一行銷的策略，與消費者之間達成更深入的溝通、與聯繫，進而維繫舊有的顧客並讓總消費量以大幅度的方式提升。
電子商務時代個人行銷

    簡單而言，一對一網路行銷即是透過網際網路的協助來從事關於顧客關係的管理，而主要的目的在於吸引、維持和強化企業與顧客之間的關係，進而提升顧客的購買機率、與企業的利潤。並且還強調企業必須針對不同顧客的需求提供其專屬的產品或服務，也就是要將產品或服務予以客製化( Peppers and Rogers 2000 )，進而致力於顧客滿意度與顧客忠誠度的提昇，來提高企業的競爭力與獲利。所以，一對一網路行銷為企業藉由網路的協助，不管是由企業觀點(大量客製化)或是顧客觀點(客製化)來發展依顧客的需求而提供專屬的產品之過程。

    以網路拍賣賣家為例，銷售過程中，會遇到以下情況：無論在何方都能銷售產品，能24小時開店，無租金壓力，透過Blog能創造出個人獨特的行銷方式，無法接觸實體商品，易造成雙方認知差異造成糾紛、運送過程是否會出現問題、付款方式意見相左、網路付帳衍生問題多。

從上述情況中可整理出電子商務時代個人行銷之優缺點：

表2-3　電子商務個人行銷優劣比較
	電子商務時代個人行銷

	優
	24小時能開店銷售、無租金壓力、獨特風格行銷商品、無國界銷售商品。

	劣
	易有認知糾紛、網路付帳衍生問題多、運送衍生問題。


一對一網路行銷的類型

    Allen et al.(2001)將一對一網路行銷的類型，區分為一對一廣告(One-To-One Web Advertising)、一對一交叉銷售(One-To-One Cross-Selling/Upselling)、一對一資訊(One-To-One Information)、一對一服務(One-To-One Service）、一對一社群(One-To-One Web Community)與一對一網路經驗(One-To-One Web Experience)，而這些服務可透過網站藉由互動、電子郵件與推播技術來達成。而我們將配合學者Dean(1998)的說法將以上類型依照下列三點來加以區分：

    1、個人化：建立規則，並依此規則為基礎要求使用者先回答一連串預設的問題，然後在依使用者的回應資料進行分析，進而創造出企業傳送給使用者合適內容依據。

    2、學習社群行為：網站的相關系統可以根據具有相同偏好網路使用者的社群資料，並依照社群使用者的差異性，提供不同建議來滿足其個別的需求，藉此提高對網站的向心力。

    3、學習使用者需求：藉由系統主動的追蹤使用者瀏覽網站記錄，及使用者回應的訊息，進而分析得知使用者的喜好、或是個別的需求，並可以根據這些訊息的分析來得知使用者的個人化需求。
一對一網路行銷的競爭優勢

一對一網路行銷方式不同於強迫性的傳統推銷，其競爭優勢在於一對一網路行銷是一種互動性的顧客關係模式，藉由了解顧客的真正需求，進而提出符合的行銷方案。所以，一對一網路行銷是利用網路與一般傳統媒體──報紙、電視、傳單、廣播等優勢，如下所示：

1. 網路可以區隔出目標觀眾，並可以針對不同的人物刊登不同的廣告內容，提升行銷上的效率。
2. 網路可以即時的追蹤、記錄觀眾反應、與快速的回饋工作。
3. 網路具有較大的更改、替換廣告內容的彈性，並可以針對顧客反應作即時修改的工作。
4. 網路為一種互動式的媒介，藉由提供個人化的服務品質，亦可依顧客需求給予試用商品，例如：搜尋資料、軟體功能應用等。
5. 網路可以簡化累積消費者的使用經驗，並提高經分析、了解後，得以發掘顧客們的潛在需求加以推薦該項業務與服務。
在此我們可以了解到，網路可讓企業提升準確分析消費者需求的能力，進而讓企業所提出一對一行銷方案之成功率，讓消費者可以在不自覺的狀況下，提高其消費量，最終讓企業提升獲利、利潤、與競爭力。

一對一網路行銷的執行限制
然而，一對一行銷的理想雖好，但執行上有其困難，我們整理如下所示：

1. 企業觀點：由企業的觀點看來，則有像是成本上的考量( Peppers and Rogers 2000 )，企業會因為導入一對一網路行銷的成本過高而失敗。
2. 科技觀點：企業要思考導入科技的適用程度( Allen et al. 2001 )，當導入的科技並不適合該行銷的特性時，也會增加企業的失敗機率。
3. 隱私觀點：企業要維護個人隱私的保密程度( Allen et al. 2001 )，因為在網路上隱密問題已經被大家視為成敗的重要因素，所以企業必須要致力於保障顧客的隱私。
4. 使用者觀點：企業在執行一對一網路行銷時，要考量道使用者的觀點，像是蒐集到不正確的使用者資訊，則會導致分析出來的結果並不是消費者真正的需求，進而提高配合該資訊的行銷方案的失敗機率等。
企業在執行一對一網路行銷時，以上的四種觀點會導致企業實際在推行一對一網路行銷，常無法確實獲得明顯效益( Allen et al. 2001 )。故企業在推行一對一網路行銷服務時，必須先解決以上的問題，如此才能提升企業在執行上的效益。

一對一網路行銷之關鍵成功因素
根據學者的研究，一對一網路行銷的關鍵成功因素可分為以下七點：

1. 建立以客為尊的企業文化：企業應建立一個以顧客為中心的企業文化，並將此文化深植於企業中，讓企業與顧客間的互動更緊密，以提昇顧客忠誠度。
2. 塑造品牌知名度：就如同其他市面上的產品一樣，網站亦需努力建立其知名度，以博取顧客的注意，進而促使其使用。
3. 授權經營團隊：網路行銷是一個相當新而專業的領域，必須結合媒體、電腦、學術等各單位的力量，再加上股東的充份授權，才有較高的成功機率。
4. 建立人性化的科技介面：網站介面之設計若能簡單易用，且資訊的正確性與即時性均需要符合顧客需求，才會提高顧客的滿意度( Bailey & Pearson, 1983 )。
5. 加快系統的整合：企業應能有效且快速的整合跨部門之資料庫系統，才能針對顧客消費行為進行分析，以做為行銷決策之用（藍仁昌，2000）。
6. 精確分析消費者資料：透過與顧客互動的過程，所紀錄並累積的顧客資料庫，再運用資料探勘技術加以分析，藉此深入瞭解每一位顧客的偏好、習性等，藉此增加回應顧客的速度（藍仁昌，2000）。所以與過去以傳統抽樣調查來推估母體的方式來比較，一對一網路行銷能夠更精確地將消費者資料，轉化為消費者知識。
7. 掌握消費者需求：網站業者要提早參與顧客的決策程序，並且在適當的時機針對正確的目標來主動出擊，提供符合顧客價值的產品或服務，以滿足顧客心理需求（楊立偉，2000）。其次，也需不斷提昇顧客服務，建立顧客對網站的信任感。
此外，由於網際網路的產生造就了商品原製造廠商可直接面對最終使用者的機會，採直接銷售至消費者的行銷策略已是網路時代中的企業的必經之路。而一對一行銷方式的顧客關係正是由大眾化行銷策略轉向網路行銷的最佳選擇方案。
由以上的七項關鍵成功因素可以發現，網路行銷活動之成功關鍵，就在於是否能建立「與顧客維持互動的親密關係」，藉以增加「收集網路使用者的個人資料」的完整性，並正確的分析其生活消費型態。由此可知，一對一網路行銷的利益便是在於即時服務顧客的同時，蒐集消費者的消費資訊，透過企業系統的整合、人性化介面的提供等方式，達到提高忠誠度之目的。在現今，政府積極地著手於固網建置的工作，藉由更寬廣的通訊頻道提供，將使網路互動進入更複雜、高層次的階段，如此活絡地網路活動，也使得企業管理主管更是積極投入於相關科技的應用與研發的行列中。透過這種雙向溝通與資訊互惠的機制，客戶和公司之間不但可以進行溝通活動，讓企業得以正確的掌握顧客資料，此方式有助於行銷策略的推行，並提供客戶非猜測且可預測的精確資料。

二、社會資本理論

    社會資本的概念最早是由社會學大師 Bourdieu 根據人群的社會活動所提出，之後都是指蘊藏在個人、社群或國家的關係，分析對象為組織內外部關係，分析重點在長期與多元關係的發展與變化，主要觀念為關係特性，包括強弱連結、結構、認知、信任等。所以，我們認為生活中有很多資源與資訊都是透過社
會人際網絡所傳遞，社會資本的獲取需要靠關係的建立與維持，人群彼此的關係好壞、認同與否、信任多寡，都會影響到人際管道傳播資訊的多寡，進而影響個人或團體所擁有的社會資本總和（輝偉昇，民91）。
關於社會資本的定義，許多學者有不同的看法：

1. Flap(1989)指出，社會資本是一個人的社會網絡以及他透過直接或間接接觸能動員的資源之總體。

2. Wacquant(1992)將社會資本定義為「個人或組織藉由長久建立的關係網路，而取得的資源總和」。

3. Nahapiet & Ghoshal(1998)則將社會資本定義為「鑲嵌在個人或社會所擁有的關係網路中，現有與潛在資源的總和，包含關係網絡本身及潛在動員網絡所產生的資源」。

4. Gabbay & Leenders(1999)將組織的社會資本定義為「透過參與者的社會關係，累積而成的一組有形或無形的資源，來促使目標的達成」。

5. Yli-Renko,Autio & Sapienza(2001)認為社會資本得使廠商取得外部夥伴之知識資源，透過密切的社會互動，廠商得增強其相互知識交易之寬度、廣度與效率性。

6. 金傳蓬(民92)將社會資本定義為鑲嵌於人際、團體、組織或社會環境中的社會關係資源；由此可知，社會資本是存在於個人、團體與組織中的一種網絡關係，經由長時間的互動，成員較容易取得一些有價值的資源。

    回顧Granovetter(1992)、Nahapiet &Ghoshal(1998)、Yli-Renko et al.(2001)、Tsai& Ghoshal(1998)等學者過去在相關議題的研究，可將社會資本的定義與範圍大致歸納為結構（連結狀態及位置）、關係（信任）、認知（共享願景及價值觀）等三構面，以下分別詳細說明之：
一、結構面(Structural Dimension)
結構面探討的是網路成員之間連結(ties)的所有形態及網路成員能否在此結構中佔據一個有利的位置(position)。社會網路中個體連結之結構可以增進網路參與者達成目標的能力，此種連結稱為社會連結(Social Ties)。Nohria & Eccles(1992)更進一步指出，所謂「社會連結」指的是由特定形式的社會關係所連結成的一群節點(Nodes)，並且是夥伴間的重複性連結，經由這些「連結」的不斷延伸可構成一社會網路。透過這種社會連結在網路中所處的位置，個體可以掌控網路中資訊的流通(Burt,1992)。
    探討網路結的重要因素為鑲嵌性(Embeddedness)體網路關係架構的影響(Granovetter,1992)。換言之，參與網路中的個體其行為與結果除了會受其直接連結與間接連結的夥伴所影響外，亦會受到組織在整個網路結構中佔據的位置所影響，此一觀點即為 Granovetter(1992) 提出的結構性鑲嵌，結構性鑲嵌將社會系統與關係網絡視為一個整體，描述行動者之間或單位之間連結的構形(Configuration)，是一種「位置」的觀點，包含：網路連結方式、網絡構型或生態，通常以網絡的密度、連結與層級等變數描述連結型式，若廠商與夥伴間相互的連結數越多，則越接近網路結構的中心位置，其越能夠接近網路中更多夥伴的有價資訊(Gulati,1998)，並有助於廠商取得競爭優勢(McEvily & Zaheer,1999)。因此組織透過彼此連結所形成的鑲嵌性，對於資訊、知識之傳遞有重要的影響。

二、關係面(Relational Dimension)
    關係面是指成員經由長期的互動，所發展出來的個人關係形態(Granovetter,1992)，此觀念強調人們所擁有的關係會影響行為，透過這些持續不斷的人際關係，人們可以達到社交、認同及聲望等社會目的，主要概念包含：信任與值得信任(Trust And Trustworthiness)、規範與制裁、義務與期望、身份識別與認同。
    Adler & Kwon(2002)將社會資本的關係分成市場關係(Market Relations)、層級關係(Hierarchical Relations)及社會關係(Social Relations)，本研究較著重於社會關係層面，在此層面中，個體間的交換是對稱的，會不斷地擴散、彼此互惠，比較利於隱性(Tacit)標的物的交換。
＊ 呂佩諭(民91)認為關係面指的是深植在夥伴關係中的信任(Trust) 與可信(Trustworthiness)的程度。

＊ Uzzi(1996)認為信任可以被視為一種鑲嵌關係之統治機制。

＊ Barney & Hansen(1994)認為信任為關係(Relationship)的屬性，但可信賴則為個體涉入關係的屬性。
Nahapiet & Ghoshal(1998)則認為，關係鑲嵌是個體透過與他人互動的歷史所發展出的人際關係，例如對他人的尊敬與友誼等，進而影響個體的行為，而支持此種人際關係的，則是構成社會系絡的一個重要因素—信任，此即為本研究中所強調的觀念。
    何謂信任？信任是對他人的行為有所信賴或有可預測性，並相信其信譽(Ring & Van de Ven,1992)。也可以說信任是承受或逃避風險的一種趨勢與傾向(Stikin & Pablo,1992)。信任是一種個人主觀的心理狀態，對於某人或某物的某些特質或屬性、或陳述的真實性具有信心或依賴，不用調查證據就能接受或相信，是屬於一種正面的期待(張文華，民89)。
    Rousseau、Sitkin、Burt 與 Camerer(1998)綜合不同的看法，認為信任較被普遍接受的定義為：「一種基於對他人意圖與行為的正面預期，而產生的一種願意接受可傷害性的心理狀態。」不同的信任關係將會影響組織採取不同的統治機制，進而影響組織的交易行為與競爭優勢。信任可誘發聯合性的努力(Gambetta,1988；Ring & Van de Ven,1994)，一個值得信任的行為者較可能得到他人的支持來完成既定目標，這是信任不存在時所無法完成的。
＊ Uzzi(1996)指出鑲嵌連結具有信任、優質資訊交換及聯合解決問題三個特點，

   有助於無形知識的移轉與學習。

＊ Szulanski(1996)認為知識移轉是一種相互交換的過程，彼此間溝通的容易度和關係親密程度會影響交換的成功與否。

＊ VonHippel(1988)認為在合作關係中，透過親近與密集的成員間互動，可作為

   移轉專門知識的有效機制。

＊ Dyer & Nobeoka(2000)說，存在夥伴間的信任與關係資本可建立起企業間獨特的知識分享路徑，並進一步地促成彼此間特定資訊與 know-how 的學習。

＊ Kale et al.(2000)更以信任為基礎，主張並實證指出築基於個人層級的互動和彼 此信任的關係資本可為企業在合作聯盟中得到較大的學習成效，而且可降低夥伴的投機行為，防範其關鍵專業技術的外溢。
三、認知面(Cognitive Dimension)
    認知面是指雙方或多方之間共有的表述、詮釋和涵意所形成的資源(Cicourel,1973)，例如共同的語言、符號及故事等，即在一個社會網絡系統中，行動者間有共同的典範與價值標準(Portes & Sensenbrenner,1993)。Nahapiet & Ghoshal(1998)認為社會資本的認知構面為個體間可以利用共同的語言、規則以及陳述方式之溝通型式，形成共享的系絡以達成共識，降低溝通障礙與投機主義。當合作的個體形成具有凝聚力的共同體(Identity)，將擁有在特定結構中所專享的資產，影響成員共同邁向經濟目標之行為(Portes & Sensenbrnner,1993)。

表2-4社會資本的構面與因素
	構面
	分析要素
	說明

	結構面
	網絡連結
	討論網絡中有哪些網絡連結提供成員間資訊互通有無的幫助。

	
	網絡構型
	如何建立網絡之間連結的架構。

	
	徵用組織
	一個情境中的社會資本有可能在另一個不同的情境中被徵用。

	認知面
	共同語言
	具有同樣語言和詞彙的人們將可提昇彼此間溝通和獲得資訊的能力。

	
	共同的敘述與經歷故事
	共同故事、事件具有大量的資訊與意義，可以讓彼此間
有認同感，且為認知創造、交換、保存的豐富集合。

	關係面
	信任
	信任代表願意接受相信他人而帶來某種程度的風險與損失。

	
	規範
	表示共同社會中一定程度的共識。

	
	義務
	將來一定要做到某些活動的委任或職責的期待。

	
	認同
	是一種人們將自己代入團體角色裡的過程。


 資料來源：整理自 Nahapiet & Ghoshal(1998)
第三章
研究方法

一、研究對象

本研究所要探討的為電子商務裡，網路拍賣之賣家如何運用個人行銷累積社會資本，選擇常使用網拍之一般大眾為研究對象，原因為藉著了解網拍買家會信任網拍賣家的理由，就等於了解了成功網拍賣家之特質。
本研究開始觀察奇摩拍賣的時間為2009/3/6，一直觀察到2009/3/31，這將近一個月的時間內，奇摩拍賣二十一大分類，每個分類的前二十名賣家都是本組觀察的對象。 

因此於研究對象的選擇上分成兩個部分，次級資料上以YAHOO拍賣上二十一大分類中的網拍賣場為資料收集、研究以及分析的對象。以下為奇摩拍賣所分類之二十一大項分類整理表。
表3-1 奇摩拍賣分類整理
	電腦軟硬體與PDA
	相機、攝影與視訊
	手機與通訊

	女裝與服飾配件
	女包精品與女鞋
	美容與保健

	男性精品與服飾
	運動、戶外與休閒
	手錶與飾品配件

	液晶電視與家電
	音響、劇院與MP3
	居家、家具與園藝

	電玩與玩具、公仔
	收藏品與藝術品
	寵物用品與水族

	音樂與影片
	圖書與雜誌
	文具與事務用品

	嬰幼兒與孕婦
	汽機車精品百貨
	食品與地方特產


二、訪談對象的選擇

在深度訪談方面則以網路拍賣的買家為訪談對像，從訪談中，買家的回答裡去了解買家要求拍賣賣家的要求以及態度。

深度訪談為藉由面對面語言交談，以獲得受訪者對於個案或現象的主觀看法。訪談進行中應減少對於個案之引導與暗示，而不自覺被訪問、被約談、或被測驗，所以需加以防範，通常這種引導性低的訪談方式，所得到的內容正確性較高。

因此，為了得到內容正確性高，對象的選擇就相當的重要。受訪者所提供資訊完整性與否對於研究分析結果會有顯著的影響。
本研究採深度訪談法中標準化開放式訪談方式為主，由研究者自行擔任訪談者與訪談對象個別進行深度訪談。藉由錄音機、電話、及筆記協助訪談，且事前取得訪談者同意進行同步錄音及紀錄訪談重點。

本次訪談以電話訪問為主，一共訪問了四位受訪者平均每位都訪問三十分鐘，每位受訪者皆為學生，詳細訪談內容收錄在附錄裡。

三、資料蒐集

本研究以質性研究為主，蒐集資料包括初級資料、和次級資料兩大部分。其中初級資料是訪談資料的蒐集與整理，而次級資料則以相關的文獻以及資料收集為主，其分述如下：

初級資料蒐集

進行訪談前，先以電話邀請受訪對象，說明研究主旨，約定受訪時間，且於約定時間之前先行將問卷寄出，再依約定時間進行訪談，訪談時程每次約為60分鐘，以避免受訪者之不耐與疲倦。訪談進行期間用尊重的態度與受訪者之間達成共融、與中立的互動關係；避免質問的態度、避開敏感問題、避免課題的過份暗示。

以深度訪談直接蒐集資料，由訪談者提供一組提綱挈領的問題，以引發訪談情緒，使其自由地在有限時間內探索、調查、與詢問。深度訪談中訪問包括電子交易市集經營者的經驗、意見、感受、與知識等直接引述。並將訪談過程內容全程錄音，同時也藉由直接觀察網路上拍賣的活動等，作詳細整理而得的資料。

次級資料蒐集 

將有關網路拍賣的報章雜誌、期刊文章、論文、研討會、等次級資料，加以蒐集，透過研讀、篩選、整理，以了解網路拍賣的發展歷程、發展形式、國內市場之經營狀況等，作為本研究進行分析時之輔助資料。 
四、資料分析

於訪問過程使用錄音機及作筆記為深度訪談的工具及準備，並於訪談前先行獲得受訪者的同意，同步錄音、及記錄訪談重點。在訪問前必須熟悉個案環境狀況及經營管理的概況。其次，以半結構性的問卷內容進行深度訪談，並且進行詢問、傾聽、紀錄、再詢問的技巧互相配合應用。
經由與買家深入訪談後，便可得知大部分的網拍買家信任網拍賣家之確切要素究竟為何，經過交叉比對「觀察成功網拍賣家之問與答以及賣方評價之優劣」以及「與買家深入訪談」之結果後，便可以得知信任機制是如何被建立以及成功賣家之行為、態度。
五、觀察重點
為了瞭解網拍買家與賣家的互動、信任及評價的累積，由奇摩拍賣二十一大分類做為分析重點，但由於其中一分類｢液晶電視與家電｣與其他分類商品相似，故取拍賣其餘二十大分類做為研究重點。二十大分類裡的買家各別需要何種服務，因此本組將觀察重點放在奇摩拍賣二十大分類前的前十大賣家，總計兩百個賣場進行觀察，觀察重點為賣家評價網頁，買家所留下的意見、買家與賣家的討論互動、以及正面評價的部分，藉以了解不同產品分類之買家分別對於賣家什麼樣的舉動感到滿意，進而建立對於賣家的信任。

第四章 研究發現


針對第三章觀察重點本組研究對象是以奇摩拍賣二十大分類的賣場來做觀察分析，發現在賣場的問與答之中，買家會留下買家關於此賣家服務特點的寶貴意見，而本組觀察之後，針對二十大分類整理出買家對於各分類所讚同之特點，而這些特點與分類之產品特性相符合。
第一節、各分類分析
由於本組分析資料發現，二十一大類賣場中寄貨速度快、服務態度良好，已然是為常態，故本組便將其分析，並視所有賣場皆具有此兩項特質。

寄貨快速：社會的進步，時代的變遷，現代人生活的步調已經越來越快，因此
網拍賣家送貨的速度也必須要跟的上社會大眾的生活腳步，幾乎每
一家都可以作到下標後三日內收的到貨品。只要有一家沒有辦法作\

到這一點，也將無法於網拍立足。

服務態度良好：消費者意識高漲，買東西當然也想受到好品質的對待，若是賣家態度差，愛理不理，會使得消費者另尋他處購買，因此服務態度良好也是基本要素之一。

女裝服飾: 

線上客服(17%)：女裝服飾是奇摩網路拍賣交易量最大的類組，顧客流動率也非

常的快，假如沒有辦法在很短的時間內得知，欲了解之問題答

案，買家便會去尋找另一家有同樣商品，但是回答問題速度較

為迅速之賣家。線上客服也能迅速的為買家回答各種關於衣服

樣板、尺寸之問題，故線上客服為女裝服飾分類中，買家認為

重要之因素

包裝精美(12%)：除了商品品質重要之外，包裝精美同時也是買家所注重的環節

之一，女裝服飾此分類中，女性顧客占了很高之比例，女性較

為注重小細節，收到包裝精美的商品時，將會為賣場增添不少

好感。

男裝服飾：

取貨方式多樣(21%)：由於買家包含了各行各業的顧客，為了讓所有顧客都可以在顧客較為有空的時間取到商品，賣家大多會提供多樣化的取貨方式以配合顧客有空的時間。

美容與保健：
取貨方式多樣(20%)：由於買家不可能一直在家裡等著郵差送商品上門，因此能提供多元的取貨方式(超商取貨、可配合時間之宅配等)將會大幅提高買家與此賣家交易之意願。

額外訊息(18%)：賣家會額外告知買家，買家購買之商品是什麼成份，有什麼使

用之注意事項，可以與什麼樣的商品搭配使用，以及製造商之資訊，使買家對購買之商品有更深一層之認識。

小禮物(13%)：此大類買家多為女性，購買之商品多以美妝及保養品為主，賣家提供買家購買商品之配套商品（例如：買化妝品送卸妝油），此舉可以讓買家覺得貼心，買家下次若有需要便會與此賣家購買。賣家還會提供新產品試用，也能吸引買家下次再度回購。

收藏品與藝術品：
包裝精美(16%)：收藏品與藝術品，買家就是要買回家收藏欣賞，會希望賣家將
其購買的商品安安穩穩的送到買家手上，假如包裝的破破爛爛的，那買家第一個感覺便是商品一定有被破壞掉或不完整，因些包裝之精美為此一大類買家頗為重視之因素之一。

主動聯絡買家(10%):由於此類商品價格多數偏高，買家理所當然會擔心賣家收
了貨款卻不出貨，或是擔心賣家不知道買家已經匯了款，
因此假如賣家在買家得標、收到貨款以及出貨後，能夠主
動通知，會有加分之效果。

圖書與雜誌：
包裝精美(16%):此分類賣家所販售之書本、雜誌大多為二手為主，買

家事前知道商品為二手，看到精美之包裝會讓買家感
覺到，雖然是二手商品，但是賣家的態度一樣正式不
馬虎，可以留給買家好印象。

取貨方式多樣(11%):由於買家不可能一直在家裡等著郵差送商品上門，因此能提供多元的取貨方式(超商取貨、可配合時間之宅配等)將會大幅提高買家與此賣家交易之意願。

汽機車精品百貨：
取貨方式多樣(29%):多半是小巧零件，也有大型商品買家提供多樣的取貨方式，讓買家選擇對自己來說最方便的方式，一樣有利於提高買家下標率以及再購率。

小禮物(7%):此分類商品貴的部分動輒上千元，因此賣家附上小禮物會使買家倍感貼心，認為賣家並不單單是賺錢，而是當成朋友般的經營，客源自然便源源不絕。

手機與通訊：
取貨方式多樣(13%)：由於買家不可能一直在家裡等著郵差送商品上門，因此能提供多元的取貨方式(超商取貨、可配合時間之宅配等)將會大幅提高買家與此賣家交易之意願。

免費退換貨(4%):此分類大部分之商品，需要拿到手上才知道合不合用(例如:電池、果凍套)，假如不合用，勢必要進行退貨以及換貨之動作，若賣家能免費提供退換貨之服務，不會讓買家擔心倘若商品不合用之煩惱，故而放心下標，無形中增加許多買氣。

食品與地方特產：
商品與照片相符(12%)：食品樣品必須與照片相同，顧客收到網購商品時，才不會造成期待與預期相差甚多的問題。

額外訊息(24%)：商品多半都需要烹煮，在拍賣的｢關於我｣網頁通常成功賣家會有烹飪教學以及保存方式。

文具與事務用品牌：

小禮物(19%)：文具購買較為方便，成功的網拍賣家會利用滿額送文具禮品的方式拉攏不想出門購買文具的顧客。

額外訊息(19%)：由於某些特殊的文具、事務用品，使用方式較一般品不同，賣家通常會在｢關於我｣或者拍賣資訊頁上提供使用方式。
手錶與飾品排名：

包裝精美(13%)：手錶、飾品可為禮品送人以及可收藏，故許多賣家會不惜成本，用較高級的包裝盒(袋)來寄送給買家。
商品與照片相符(13%)：此類商品為裝飾品類，故商品與照片相同十分重要。

取貨方式多樣(13%)：此類商品由於單價高或者急需，故成功賣家會提供多樣
的取貨方式讓買家方便取得商品。
額外訊息(10%)：商品會標示材質以及產地，手錶更會介紹廠商、功能以及所
代表意義。

寵物用品與園藝：
取貨方式多樣(16%)：有時因商品過大(鐵製狗籠)、產品特性(肥料、飼料等)，故成功賣家會提供許多取貨方式。
線上客服(13%)：由於寵物商品種類多買家亦會對商品略有疑問，成功賣家需要於第一時間回復買家問題。
額外訊息(13%)：提供寵物以及園藝照顧方式，且會在產品成分類似的仔細講解。
居家家具、寢具：

取貨方式多樣(23%)：床墊以及櫥櫃等物品會有物品過大問題，故會提供多樣的
取貨方式(自取、宅配到家)。
額外訊息(15%)：會告知家具、寢具的材質為何，使用該如何保養。

電腦軟硬體與PDA：

包裝精美(18%)：此類組部分商品在運送過程中比較不能有碰撞的情況發生，即包裝的時候需要在裡頭放置東西防止商品碰撞及受損。因此包裝精美會讓買家覺得他的東西有被小心的運送過來，對賣家來說有著加分的效果。

取貨方式多樣(18%)：因為有些電腦軟硬體與PDA的商品較於龐大，不易輕易的隨手移動，為了方便購買商品的買家有多重選擇的取貨方式，則有宅配到府、超商取貨的多樣選擇，故能讓買家覺得方便而願意與此賣家交易。

其他(12%)：因為電腦本身有相容性或其他專業性的問題，所以有些買家會直接到網拍賣家的實體店鋪取貨，順便解決買家的疑惑，且不會有認知上太大的差異。

音樂與影片：

包裝精美(26%)：買家大多都購買套裝的或影片，所以講究品質之外，包裝精美
也非常的講究。
液晶電視與家電：

液晶電視與家電此項分類的商品，原是其他類組的電腦軟體與PDA及居家、家具與寢具網拍賣家所內含的商品項目之一，所以在此不列入我們所要分析的範圍內。

電玩與玩具、公仔：

包裝精美(29%)：電玩、玩具與公仔這分類都屬於比較小且精緻的商品，其中也有賣家專門在賣cosplay的商品，而包裝方式越趨精緻，可以使買家覺得有種不枉期待的感覺。

其他(10%)：購買電玩與玩具、公仔的買家們都對這類組的商品(玩具、cosplay服飾)有不錯的評價，大多覺得商品品質良好。因此便會對此賣場留下好印象，使買家日後有機會，願意再回來光顧。
嬰幼兒與孕婦：
其他、線上客服(14%)：買家對賣家的問題答覆很迅速，因為這是雙方溝通的橋樑，賣家能耐心的回答買家的問題，讓買家對賣家有了信任感，之後，買家就會常來消費；也可以透過MSN、E-mail 或即時通來跟賣家詢問問題。

包裝精美(13%)：買家拿到商品後，會注意商品的包裝是否精美，使買家決定下次會不會在來此消費。

主動連絡買家(12%)：買家可以知道商品何時會到、或是告訴買家他的貨款賣家已收到，使買家感到安心。

相機、攝影與視訊：
包裝精美(17%)：通常這類的東西都需要很好的包裝，禁不起強力的碰撞，屬於很貴重的東西，商品能快速拿到，會讓買家感到放心。

線上客服(17%)：此類商品價格都不便宜，所以買家對商品會有許多問題，須透過此途徑來回覆買家對賣家的意見。

女包精品與女鞋：
其他(17%)：買家拿到商品會檢查是否跟網頁上的圖片一樣或是有沒有拿到瑕疵品之類，品質好的賣家會使買家時常來觀顧。

線上客服(16%)：買家提出的問題，只要賣家都耐心的回覆，不時的提醒買家額外的新產品訊息，都會讓買家覺得很貼心。

包裝精美(14%)：對於買家來說商品的包裝精美是非常重要的，所以賣家要成功，此因素要特別注意。

運動、戶外與休閒：
線上客服(18%)：運動器材這類的商品價格都蠻貴的，買家會害怕不會使用的問題，所以賣家必須要回答的很仔細，才能取得買家的信任，消費者下次會在跟妳交易。

寄送快速(17%)：商品出貨的速度快，代表賣家做事很有效率，使買家能快速拿到商品。

包裝精美(12%)：運動商品包裝精美，買家拿到會覺得很有價值感，消費者發覺跟別家有所不同，是決定下次會來購買本店產品因素之一。

音響、劇院與mp3 ：
取貨方式多樣(19%)：取貨方式多樣性可以讓買家感到更便利，也可以增加信任度，使買家會常來此添購商品。

包裝精美(10%)：包裝精美是行銷的一種，像此類貴重的商品，買家會注意商品的包裝是否非常有質感，消費者在購買時，才具有說服力。

本組由以上二十分類之買家讚譽特點所規納出符合各分類產品特性之要素，將由以下表格呈現:

表4-1 各類產品特性整理
	產品分類
	產品特性
	特點

	電腦軟硬體與PDA
	價格較市面通路便宜，商品網頁會附上產品資訊，且服務態度良好。
	服務態度良好(26%)

	女裝與服飾配件
	價格便宜、體積較小、由於女裝尺碼板型複雜，故多半設有線上客服以便即時回答客戶問題。
	線上客服(17%)

	男性精品與服飾
	價格便宜、體積較小、取貨較為方便、寄件速度快。
	取貨方式多樣(21%)

	電玩與玩具、公仔
	較方便搜尋所需要商品，時間上比一般通路來的節省，且寄給消費者時包裝精緻。
	包裝精美(29%)

	音樂與影片
	大多以套裝的偶像劇DVD為熱賣商品，賣家傾向於包裝精美與購買一定數量可享有折扣或免運費。
	包裝精美(26%)

	嬰幼兒與孕婦
	產品通常是為幼兒所購買，賣家需要對買家詳細解釋產品特性及使用方式，以免對嬰幼兒造成危害。
	主動聯絡買家(15%)

	相機、攝影與視訊
	由於是高價、運送易損壞之商品，賣家通常擁有實體店面，且具有專業知識。多半設立線上客服以解決技術問題
	線上客服(17%)

	女包精品與女鞋
	商品樣式較一般通路來的多，寄送取貨方便。
	寄貨快速(17%)

	運動、戶外與休閒
	商品種類繁多，買家會尋求賣家建議以了解自身需求。設有線上客服回答問題
	線上客服(18%)

	音響、劇院與MP3
	買家選定商品後，會至店面試聽，以了解器材特色，故賣家通常具有實體店面及專業知識。
	取貨方式多樣(19%)

	收藏品與藝術品
	由於有些商品具收藏價值，故賣家會提供商品鑑定文件，

又有的收藏品為高單價之商品，因此有些賣家擁有實體店面好讓顧客上門品鑑。
	包裝精美(16%)

	圖書與雜誌
	通常是以二手書籍居多，故店家會註明，追求商品品質良好之顧客請勿下標。為了留下好印象予買家，包裝較為精美。
	包裝精美(16%)

	汽機車精品百貨
	由於零件有大有少，故賣家提供多樣的取貨方式供買家選擇。
	取貨方式多樣(29%)

	手機與通訊
	由於規格繁多，怕買家買到不合適許多店家都有提供免費退換貨之服務。
	免費退換貨(4%)

	美容與保健
	賣家專業知識充沛且會提供商品額外資訊。
	額外訊息(18%)

	手錶與飾品配件
	賣家提供買家充足之產品資訊且附保證書，買家需提供賣家欲配帶之部位尺寸，以便賣家提供大小適合之品。且買家是依照片來選擇商品，故賣家提供之照片與實物相符。
	商品與照片相符(13%)

	居家、家具與園藝
	賣家會依買家的實際情況而建議買家選擇什麼樣的商品使用。由於商品種類繁多，賣家會提供買家許多額外訊息以供買家下決策。
	額外訊息(15%)

	寵物用品與水族
	受限於法規，賣家不得在網路上販賣活體物品，賣家依照買家寵物之需求而提供附合買家需求之商品，並且給予買家相關之額外訊息。
	額外訊息(13%)

	文具與事務用品
	文具於旺季時會有促銷方案，具建議買家購買大量，以節省郵資。部分賣家甚至會提供小禮物及試用品。
	小禮物(19%)

	食品與地方特產
	賣家多會提供試吃品以取得訂單，大量訂購可享有免運費之優惠，並提供相關商品之訊息以期增加買家購買量。
	額外訊息(24%)


由上述產品特性表，套用到社會資本三構面中，本組分析出電子商務相對於傳統商務應用於社會資本三構面相異之處。照著三構面分析要素之順序排列下來，並且在最後附上比較表格。
一、網路連結
　　傳統商務部分

1、透過人與人的口耳相傳，達到商家的口碑。
2、賣家與買家進行購買行為採用面對面交易，對於價格較有議價的空間。
3、商家有新的資訊，會以郵寄的方式或張貼廣告，來與消費者互動。
電子商務部分。
1、網路是無所不在的，消費者能容易與全球買家進行交易。

2、透過網路的連結方式，交換訊息及個人經驗，可增進與消費者的互動。
3、在瀏覽其他拍賣網站時，可察覺出，現在商品價格在市場的公定價是多少。
4、與其他網站進行結盟，相互連結，以打響知名度。

5、提供搜尋引擎，方便消費者找到需要的網站。

二、網路構型

    傳統商務部分

1、買賣都是人與人之間的接觸，難以遍及離店面較遠的買家建立情誼。
2、沒有更迅速以及更低的成本，來建立買賣雙方的關係。
    電子商務部分

1、透過網拍上的評價機制，能夠快速獲取買家的關注。
2、利用邀請加入賣家部落格或者電子報，能快速建立買賣雙方的情誼。
3、利用網路品牌行銷方式，能建立買方對賣方的印象。

三、徵用組織
傳統商務部分
1、藉由傳統傳播媒介如：雜誌、報紙、文宣廣告等、分享資訊，曠日廢時且成本高。
2、資訊通常只會與熟人分享，難以傳播迅速，且資訊通常為單方面告知，沒有經由第三人認可，資訊易發生錯誤。
    電子商務部分

1、經由電子媒介可傳達，亦可透過自己創立的Blog、RSS等web2.0時代新興功能來分享資訊
2、能夠與網路上不認識的網友交換資訊及討論意見，並可收詢相關資料來提高資訊正確度。
四、共同語言
    傳統商務

    1、買家與賣家一般的共同語言通常是時事或瑣碎之事，藉由溝通互動的過程中，完成價格的最後決定以及整個交易的過程。

2、交易未完成依然能獲得大量資訊。
    電子商務

    1、由於資訊科技發達，許許多多的資訊，在網路上便可得到，因此人與人在網路上的互動以至於交易行為，反而演變為單純之購買行為，較少互動性。

2、網拍顧客忠誠度低，故資訊交換機率低。

五、共同的敘述與經歷故事
    傳統商務

1、買賣雙方在討論時事時，會在不經意間透露出有用資訊(例如:菜販對客人說最近颱風快要來了，客人知道後得到了菜價快要漲了的結論，便會多買一點青菜備用。)
2、通常傳統交易發生時，如第一點所說買賣雙方會對於近期新聞、重大事件來閒聊，閒聊中便增加彼此的認同感，而使得交易過程更加順利與愉快。
    電子商務

1、由於網路資訊發達，買家所需資訊並不需要全部靠賣家提供，因此賣家大多不會在問與答或是E-mail中附上額外不相干的資訊。
2、買家與賣家的一問一答中，累積並且記錄了許許多多的資訊，因此後來的買家只要觀看先前買家與賣家的問與答、互動，就可以得到有用的資訊。
六、信任

    傳統商務
1、傳統交易方式為一手交貨、一手付款的方式，買賣物品都能在當場接觸
到；故信任機制的建立在於商品的品質好壞以及售後服務是否優良，進
而建立買賣雙方的信任機制。
2、傳統店面交易，不用擔心個人隱私、資料被窺探，且在交易過程中不會留下任何交易紀錄。

3、由於傳統交易為實體交貨，因可以接觸物品，故爭議性少。
電子商務
1、電子商務的交易方式較為多樣，且購買物品僅限於網路上所看見的為主，在沒有接觸物品與賣家是否誠實交易，故很難取得信任；

2、故電子商務的信任機制在於良好的商譽(正面評價)，而正面的評價會列在拍賣網頁上供其他買家參考，藉此建立買賣雙方信任機制。
3、電子商務交易，必須擔心付款的方式是否會牽涉到隱私、個人資料被他人竊取，故電子商務必須配合電子系統的加強，杜絕資料外流，才能成功建立信任機制。
    4、由於只能從網路照片來判斷，故實物與照片通常會有差距。
七、規範
    傳統部分

1、銀貨兩迄是最基本的規範，一手交錢一手交貨。
2、售後服務及配套措施皆需事先講清楚。
3、退換貨需遵循法令規定。
    電子商務

1、買家可依大分類一層一層縮小目標範圍，或是直接輸入關鍵字查詢。
2、所有符合條件之商家一一呈現在消費者眼前，可快速比較或留言詢問。
3、確定想要之商品，即可下定單(下標)。
4、選擇取貨方式，若為一般郵寄，則通常為先付款後等貨品寄送到府。若為貨到付款，則在貨到的同時付款。
5、貨物到達顧客手中，顧客開始檢查貨物完整性，若有問題，則與商家聯絡，若無問題，則留下對商家之評價，並開始使用貨品。
八、義務
    傳統部分

1、消費者必須要看到商品才會購買，商家可靠性會提高。

2、商家可利用週年慶或特殊節日，舉辦促銷活動。商家店面日光要明亮及商品要時常更換，使消費者感到舒服。
    電子商務部分

    1、重點是與消費者互動，隨時瞭解消費者的偏好與需求，甚至可以給予不同型態的消費者不同類別的個人化服務。
 2、在競爭激烈的電子商務中建立品牌差異性，與其他競爭者有所不同，並且獲得更多利潤。
 3、可以設計個人網站，商品要不停更新，也可透本身網站做促銷活動，使消費者感到新鮮。商家必須要吸取新知識及新資訊，才能應付未來快速變化的社會。 

九、認同
 傳統部分

    1、資訊流通速度緩慢。
    2、相較下與其他購買者熟悉。

    電子商務部分

    1、可號招的消費者較多。
    2、一次購買的量較大。
    3、購買樣品多樣。
    4、個人資料較容易外洩。

表4-2 傳統商務與電子商務社會資本比較表
	構面
	分析要素
	簡述
	傳統
	電子商務

	結構面
	網絡連結
	討論網絡中有哪些網絡連結提供成
員間資訊互通有無的幫助。
	· 口碑

· 現場、當面議價

· 傳單、傳統廣告
	· 賣家評價

· 問與答議價

· 電子報、Email、部落格

· 網路商城鏈結

· 關鍵字收尋

	
	網絡構型
	如何建立網絡之間連結的架構。
	· 店面位置、距離問題

· 人與人接觸、口耳相傳方式建立關係
	· 電子商務無遠弗屆

· 利用電子報、部落格、RSS建立關係



	
	徵用組織
	一個情境中的社會資本有可能在另一個不同的情境中被徵用。
	· 藉雜誌、報紙等傳媒、分享資訊。

· 與熟人分享資訊
· 單方面的分享資訊
	· 經由Blog、RSS等web2.0時代新興功能來分享資訊。
· 與陌生人交換及討論意見。
· 以各種管道來分享與討論資訊。

	認知面
	共同語言
	具有同樣語言和詞彙的人們將可提昇彼此間溝通和獲得資訊的能力。
	· 溝通互動過程，交易易達成

· 交易未能達成，依然可以獲得許多相關資訊
	· 網路購物買賣雙方互動性較少
· 網拍顧客忠誠度不高，故資訊交換機率低。

	
	共同的敘述與經歷故事
	共同故事、事件具有大量的資訊與意義，可以讓彼此間有認同感，且為認知創造、交換、保存的豐富集合。
	· 將發生於周圍的事，在買賣中與大眾分享

	· 透過Email、部落格、RSS方式與大眾分享

· 利用網拍上的標題、問與答分享時事

	關係面
	信任
	信任代表願意接受相信他人而帶來某種程度的風險與損失。
	· 銀貨兩訖
· 對商品認同後交易，減少買賣爭議
· 個人資料不易被窺探


	· 商品在付款後，較晚收到
· 買賣雙方，對於照片與實物相符合認知有所出入
· 付款帳號及個人資料有被竊之虞
· 買方可從評價收尋良好信用賣家

	
	規範
	表示共同社會中一定程度的共識。
	· 銀貨兩訖

· 售後服務、退換貨可找原店家
	· 先付款後寄貨

· 網拍屬無店面，售後服務以及退換貨規則都由賣場自行訂立
· 買家收到商品，至賣場留下評價

	
	義務
	將來一定要做到某些活動的委任或職責的期待。
	· 店面明亮、簡潔、動線必須規劃
	· 商品名稱必須有關鍵字，商場內收尋較為方便

	
	認同
	是一種人們將自己代入團體角色裡的過程。
	· 資訊流通速度慢

· 與熟識的團體一起購買
	· 短時間可號召有相同需求者

· 購買商品多樣、次數多

· 個人資料容易外流


第二節、結論
一、網路連結要素中，電子商務較傳統商務多了許多買賣家互動的元素，以及增加買方效率的關鍵字搜尋。
二、網路構型要素中，電子商務打破時間與空間的限制，無遠弗界。且透過RSS達成許可式行銷。

三、微用組織要素中，電子商務可透過web2.0的眾多新興工具及管道來與他人分享資訊以及交換意見。

四、共同語言要素中，傳統商務反而較電子商務有買賣雙方之互動以及較高忠誠度。

五、共同的敘述與經歷故事要素中，電子商務可透過如微用組織裡提到的新興工具管道去分享及討論時事，加強共同的認知。

六、信任要素中，電子商務可從別人的經驗裡找尋優良賣家、但較傳統商務上晚

拿到商品以及買賣雙方對商品上的認知有所差異且電子商務裡

買家資料有被竊之虞。

七、規範要素中，商品之退換貨機制較無傳統商務上有約束力，且交易完成後，買家才至賣家處留下評價。

八、義務要素中，電子商務賣家需為買家創造理想之購買環境。

九、認同要素中，電子商務中。買家會與不認識之團體一同購買壓低價格，且短時間內便可號召具有相同需求者。
第五章 結論與未來建議

近兩年Web 2.0 浪潮與網拍的普及化，吸引了本研究關注，進而欲探究網拍的信任機制是如何被買家所建立的。因為「YAHOO！奇摩網路拍賣」為國內最具規模也最具代表性的網拍平台，故以此為主要研究場域。本研究對奇摩拍賣網站二十一大類前20名網拍賣場分別進行初級資料之收集，並輔以分析受訪者經營的網拍賣場。並試著提出建議以供未來研究者參考。

第一節、研究結論及貢獻
本研究所得之結論，於本節作一概要整理。透過分析訪談資料及網拍頁面
所得之結果，能呈現出網拍買家對於不同分類，不同商品，希望得到賣家如何之對待。且透過第四章研究分析的結論，得到關於社會資本中傳統商務與電子商務的差異處。最後，將簡述本研究對於網拍相關參與者的貢獻。
表5-1傳統與電子商務之社會資本比較表
	構面要素
	比較結果

	   結構面

	網絡連結
	電子商務較傳統商務多了許多買賣家互動的元素

	網路構型
	電子商務打破時間與空間的限制。透過RSS達成許可式行銷。

	微用組織
	電子商務可透過web2.0的眾多新興工具及管道來與他人分享資訊以及交換意見。

	   認知面

	共同語言
	傳統商務較具有買賣雙方之互動以及較高忠誠度。

	共同的敘述與經歷故事
	電子商務透過web2.0要素討論分享時事提高共同認知。

	   關係面

	信任
	電子商務可自別人經驗找尋優良賣家，但較晚得到商品、有資料外洩及對商品認知不同等問題。

	規範
	電子商務退換貨較無約束力，買家才事後留下評價。

	義務
	電子商務之賣家有告知買家商品詳細資訊的義務。

	認同
	電子商務買家可知時間號召不認識但具有相同目的者一同進行購買義價。


一、買家信任賣家要素、成功賣家態度行為、信任機制如何被建立

從社會資本構面中的關係面來談，信任指的是代表願意接受相信他人而帶來某種程度的風險與損失。而買家信任賣家的要素有以下兩項。
1. 電子商務的信任機制：目前網路拍賣上都有提供信任機制的服務，買家可以依照評價的優劣成為信任賣家的其中一項依據。

2. 個人隱私的保障：買家會擔心私人或交易的資料會被有心人士竊取，作為非法使用，所以電子系統的加強是必須的。

由初級資料上顯示出來，成功賣家的行為與態度在奇摩拍賣所分的二十一大項上看來，寄貨速度與服務態度良好已經是所有賣家必須擁有的條件。此外，再由前大三項來看，女裝服飾需要線上客服與包裝精美這些條件，男裝服飾要有取貨方式多樣，美容與保健則是需要取貨方式多樣、額外訊息與小禮物。依造各個賣家所分的二十一大項都需要有不同的額外的行為與態度。除了上述之外，成功的賣家多半會壓縮自己某些的利益以服務更多的消費者。
當今信任機制的建立除了傳統商務上人與人口耳相傳的模式之外，亦可藉由網路拍賣的買家對賣家所給個評價、雜誌裡專家的推薦…等。是基於權威人士所說的話或多人在一種活動中所累積的有利剩餘價值。一般網拍賣家的信任被建立於買家的購買行動。

Step1-搜尋商品

Step2-篩選正面評價累積較多的賣家

Step3-觀察買家給予賣家之評價

Step4-了解賣家售後服務 付款方式 寄件方式

Step5-下標及付款

Step6-收到商品 給予評價

這個動作反覆的執行，一切順利的話，賣家便會一點一點的得到買家的信任。
二、所有網拍賣家所需注意之重要事項

（1） 由於網路上資訊取得便利，因此買家在購買一商品時，通常可以貨比三家，購物是同時在許多賣場進行。若買家沒辦法在很快時間內得到所要的消息，便會接觸下一個賣場。因此，網拍賣家能不能在一定時間內，快速的回答買家問題，有很大之機率決定買家是否會在此賣場購物。

（2） 網路上購物的買家由不同客群所組成，各行各業的成員皆有，配合顧客可取貨時間，送貨到府或是送到顧客指定地，已經成為網拍送貨的基本條件之一，若作不到，將會被整個市場環境淘汰。

（3） 社會進步到以服務業為主，網路上購物，不用面對面，因此服務態度更顯重要，若是賣家對買家的問題缺乏主動性，愛理不理的，那麼可想而知，買家肯定會另尋別的賣場，不願意留在此賣場受氣。

三、對於網拍參與者之貢獻

Web 2.0 時代的網路拍賣，全面進入寬頻時代，即使整天在網路上「逛街」
也不花什麼錢。又整體的網路品質提升，瀏覽的介面變得快速而穩定，在網路
上搜尋及瀏覽變得輕鬆而容易。因此，網拍人口不停地激增，目前已經成為現
代年輕人重要的生活購物管道之一。以上等等因素的改變，造就了今日的網拍
市場，而在網路上如何讓人與人產生信任與連結，便是本研究觀察分析之重點，，以下本組分析之結果期能裨益網拍之參與者：

（1） 就網拍經營者而言

透過第三章資料的收集以及第四章的資料分析，本組有了以下的結論:

一、二十一分類中的賣家，都擁有寄貨快速、服務態度良好這兩樣要素。因此本組建議未來加入網拍行業的賣家們，一定要作到此兩樣服務，才可以立足於競爭者眾多的這個市場。

二、販賣衣服的賣家，提供線上客服服務，較能留住客源。販賣音響，相機等高單價商品之賣家假如有實體店面，除了可當面為顧客講解專業知識之外，尚可使顧客安心購買。收藏品與藝術品可提供保證書及精美的包裝。販賣嬰幼兒與孕婦商品之賣家需主動聯絡買家，提供額外之相關資訊以便買家了解各種資訊。
（2） 網拍消費者而言

當瞭解了網拍經營者的應對策略以及其態度上的轉變，即更能掌握賣家的心態，於互動上更能夠知己知彼百戰百勝。例如，於議價階段大多數的經營者會使用「免運費」作為替代方案，那麼即可在一開始即表明談的是含運的價格，即是一開始就剝削商家替代方案的備案。

第二節、建議
本組研究分析訪談內容以及初級資料後，有以下幾點建議：

一、由資料以及訪談內容可以得知，賣家們大多數不常使用web2.0時代，較為流行之元素進行行銷，例如：Facebook、無名小站、奇摩部落格以及許許多多之虛擬社群。未來賣家們可從此著手，使用免費的行銷工具，不但可以更加完善的介紹商品以及相關業務，又可以行銷，何樂而不為呢？

二、賣家可透過網路結盟方式，除了鞏固顧客忠誠度更能吸引新的顧客群。

三、由於評價文為買賣雙方的文字敘述，故其中透露資訊有限，建議奇摩拍賣能評價機制做得更為完善，例如新增更詳細的負評選項，以便讓新進買家更能了解此賣家之缺點。
四、建議奇摩拍賣，新增各分類評價排名系統，以便買家方便收尋。(舊系統，要進入賣場進階工具才能得知賣家排名，較為複雜。)
五、建議奇摩拍賣系統必須強化資訊安全，以免個人資料外洩。

六、建議奇摩拍賣，在女性內睡衣賣場能夠分級，避免未成年買家接觸。
附錄一、訪談對話

一、中壢簡同學

問：請問你平常在網路拍賣上購買商品時，會特別注意賣家或賣場的那些特點?

    我會注意賣家的商品照片是否清晰，看商品有沒瑕疵之類的，假如買到的商品有跟照片不符合，就可以向賣家要求退貨；還有賣家商品的標示是否清楚，看你要買的東西是什麼，所要注意的地方就不同，像是買食物之類，就要注意它的製造日期；買化妝品之類，就要注意它的成份、使用方法、使用注意事項；至於賣家網站的商品分類是否明瞭，也是我會注意的地方，如果我要買的東西能讓我馬上找到，不須要我一個一個慢慢找，以及賣家網站時常有在更新商品或是網站背景偶爾更換樣式、網站商品標題非常特別，就代表此賣家有在用心在經營自己的拍賣網站，這樣的賣家會吸引到我時常去光顧。

問：請問你最希望賣家能提供什麼樣的服務給你?

　　當然是我需要的服務此賣家都有符合到我，像是賣家能提供接受付款的方式有很多種，讓我有許多選擇性；還有賣家交貨方式的多樣性，如果我買的商品價格是非常昂貴，我就會要求是否可以面交之類，可以依據能讓我感到更方便的取貨方式；至於售後服務是我認為最重要的，因為當我使用到的商品壞掉時，還可以在寄回給賣家維修或是我買到商品在七天鑑賞期如有不符，可以向賣家要求退貨…..等，這就是我所希望賣家給予我的服務，如果賣家偶爾送個小禮物給我，那我會感到非常窩心。

問：請問讓你信賴一個賣家/賣場的依據是什麼?

　　看賣家評價的高低是我考慮此賣家的信賴依據，因為可以從買家與賣家在問與答之中，可看出一些端倪。像是我在買某商品時，假使對於此商品有些不懂，我會在此賣家的評價欄裡，看此賣家在回答其他買家的問題，是否有回答的很仔細，才不會在買完商品時，發現問題一大堆。所以，我才會特別注意賣家的評價是否良好，節省之後繁雜的步驟，如果此賣家在這一塊做得很好，我就會給予此賣家良好的評價。

二、東海大學 楊同學

問：請問你平常在網路拍賣上購買商品時，會特別注意賣家或賣場的那些特點?

主要販售商品與實際價格落差~以及所販售之商品類型，以及照片是否修飾的太誇張，以及賣家加入奇摩拍賣的時間長短，再加上他的評價數，都是我會去注意的地方。

問：請問你最希望賣家能提供什麼樣的服務給你?

因為平常我要去上課，不在住處，若是賣家使用郵局寄送掛號給我，我不在家的話，還要去郵局領取，若是可以按我指定的時間送貨過來，或是送到我住處附近的便利商店的話，那我取貨的方便性，便會增加很多，這是目前我最需要且對我最有用的服務。

問：請問讓你信賴一個賣家/賣場的依據是什麼?

除了賣家的評價高低之外，還要去看他為什麼會有那些負面的評價，原因是什麼，會不會我再來要跟他買東西也遇到同樣的問題，如果買家在評價處留的都是正面的評價，且回應的意見都很好，那我會比較願意去相信他

三、台北宋同學

問：請問你平常在網路拍賣上購買商品時，會特別注意賣家或賣場的那些特點?

    嗯…我會注意其他買家評價與意見，看一下他們對這個賣家的感覺是怎樣，再來就是販售價格與市價比較，如果價格跟市價差不多，甚至更貴的話，那我在網路買要幹嘛呢。販售物品材質與內容是不是我真的要的，品質是否良好，其他買家提問與意見也可以給我很多的參考價值。

問：請問你最希望賣家能提供什麼樣的服務給你?

如果今天我買到不符合我需求的東西那麼我希望可以有良好且合理的退換貨機制，好讓我真的得到我想要的東西，另一個就是售後服務了，今天我買的東西如果使用上有不清楚的，那我希望可以從賣家那裡得到使用之資訊以及有用的部分。

問：請問讓你信賴一個賣家/賣場的依據是什麼?

一樣是其他買家評價與意見，可以看出這個賣家對買家的用心程度，賣方對拍賣網站的用心程度也是我所注意的重點之一，如果一個賣家對自己拍賣的網頁沒有用心經營或管理的話，我會思考他是不是想要把錢騙了就不理買家了，如果上述兩點賣家都作的很不錯的話，那我就會比較願意去相信他。

四、台中陳同學

問：請問你平常在網路拍賣上購買商品時，會特別注意賣家或賣場的那些特點?

我會注意賣場商品情報更新的頻率、商品的規格介紹完不完整、最後當然還是要看一下那個賣家所累積的評價怎樣，如果他商品情報的更新速度不一定或是突然停擺了，那麼這個賣場是不是出了什麼問題，我跟它買東西會不會出問題？商品的規格如果一開始就沒有介紹的完整，還要我去跟賣家詢問，他才給我的話，那這個服務的態度就有待商榷了。

問：請問你最希望賣家能提供什麼樣的服務給你?

我一直覺得轉帳、無褶都是很麻煩的一件事，如果可以讓我貨到付款，那麼會增加我購買的決心，而且我常常不在家裡，假如每一次我都要拿著小紅單去郵局領包襄，那是很煩人的一件事，因此我希望賣家能提供我貨到付款，以及很多樣的付款方式。

問：請問讓你信賴一個賣家/賣場的依據是什麼?

能讓我信賴一個賣家的依據，除了評價之外，就沒有別的了，評價是簡單又明暸的東西，一個賣場累積的評價有多少，其中正評及負評的比例，再看一下評價裡，之前買家所留的意見，就能讓我知道這個賣家值不值得信賴

附錄二、賣場資料整理

	電腦軟體與PDA

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	大頭電腦 平價量販
	al173111
	41898
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/al173111

	2
	小婷電腦批發零售
	hasonxx
	39025
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/hasonxx

	3
	點子電腦-北投
	smartkae0811
	21976
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/smartkae0811

	4
	中和台北縣市桃園台中朴子高雄取
	memorymart
	21968
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/memorymart

	5
	KELLY小舖
	kelly_su1010
	21615
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/kelly_su1010

	6
	YE's 3C」真●YES3C
	yeeeekimo
	15567
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/yeeeekimo

	7
	國豐電腦-HAPPY SANNY HOUSE
	sanny580621
	14231
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/sanny580621

	8
	小白的生活工場
	yahuiyli
	13543
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/yahuiyli

	9
	U2 3C 玖業電腦
	u2_3c
	12324
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/u2_3c

	10
	阿義☆電腦週邊暢貨中心
	ayi45
	11931
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/ayi45

	女裝與服飾配件

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	★東京著衣★
	mayuki0920
	134031
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/mayuki0920?u=mayuki0920

	2
	天藍小舖
	bigi0107000
	91792
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/bigi0107000?u=bigi0107000

	3
	Blythe Zoo貝思
	a763661219
	89439
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/a763661219?u=a763661219

	4
	JoYcE ShOp
	qoo3912
	84170
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/qoo3912?u=qoo3912

	5
	【．ＪＪＳ時尚購物網．】
	chenyj88
	74635
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/chenyj88?u=chenyj88

	6
	薇珍妮‧3/6春賞新款搶鮮上市
	janethsu1001
	63191
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/auctions?userID=janethsu1001&u=%3ajanethsu1001

	7
	～Queen Shop～時尚の衣舖
	sky679472000
	57914
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/sky679472000

	8
	(((Catworld的時尚小鋪)))
	houdini.tw
	57333
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/houdini.tw

	9
	ＢＡＩ* e-shop　Ｘ　白媽媽
	n641202
	55638
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/n641202

	10
	○●Cutie Fashion ●○
	cutie_fashion
	52456
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/cutie_fashion

	11
	OrangeBear中大尺碼時尚館
	orangebear68
	49239
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/orangebear68

	12
	【Miss布丁】3/11新款刊登
	wenwen0403kimo
	48978
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/wenwen0403kimo

	13
	里琪Ni-kiyo日系時尚館
	vvbbkk999
	45499
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/vvbbkk999


	14
	蘋果星沙~~Your fashion shop
	mishop67
	41928
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/mishop67

	15
	＊PUFFY＊帕妃時尚精品館
	kinki6868
	37202
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/kinki6868

	16
	E magic mirror衣魔鏡
	a_bo0825
	36481
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/a_bo0825

	17
	梅梅露--ＤＲＥＡＭＳ~＊
	maymaylu24
	36275
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/maymaylu24

	18
	小美日系 www.cys3388.com
	cys3388
	35383
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/cys3388

	19
	彼兔．be-two Shop
	far331023
	34721
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/far331023

	20
	Ｉ' Ｍｉｕｓａ
	ewingsqq
	34327
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/ewingsqq

	21
	衣二衫事[1234]
	entila.tw
	34000
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/entila.tw

	22
	秘密衣櫥 Secret Closet
	husky623
	33998
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/husky623

	23
	☆°。MiNi Jule。°☆°
	mlgl1112
	31351
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/mlgl1112

	24
	☆°奇異果°☆KiwiShop☆
	ade723
	30960
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/ade723

	25
	艾咪E舖
	e89410049
	30808
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/e89410049

	26
	ＬＵＬＵＳ shopping net
	baby.wa.ha.ha
	29398
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/baby.wa.ha.ha?u=baby.wa.ha.ha

	27
	╭☆° Kuei 土豆小舖 ★
	kuen72806
	29173
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/kuen72806?u=kuen72806

	28
	CANDY小舖 2008秋冬絕對時尚
	candycheng0603
	28283
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/candycheng0603?u=candycheng0603

	29
	☆眼圈熊☆S-7L大小尺碼衣褲專賣
	yujuhuan
	27962
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/yujuhuan?u=yujuhuan

	30
	＊╮繽紛樂園╭＊
	jennylin1019
	26669
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/jennylin1019?u=jennylin1019

	31
	艷陽˙夏＊3/4新品折20
	auf737
	26520
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/auf737?u=auf737

	32
	★天天123.COM★ 愛美麗‧無負擔
	a123warehouse
	24902
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/a123warehouse?u=a123warehouse

	33
	ＳＴＡＲ。ＭＩＭＩ
	freewill7170
	24699
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/freewill7170?u=freewill7170

	34
	糖罐子衣屋
	jacky5318
	23658
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/jacky5318?u=jacky5318

	35
	【MPS MiMi】
	kkkeoo
	22690
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/kkkeoo?u=kkkeoo

	36
	JP.aibo 線上購物
	jamaica_plaza
	22233
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/jamaica_plaza?u=jamaica_plaza

	37
	Imagine girl.
	mimi5437
	22187
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/mimi5437?u=mimi5437

	38
	☆╮時尚圓媛╭☆中大尺碼流行館
	mama 1688520
	22024
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/mama1688520?u=mama1688520

	39
	super color
	kinwon2001
	21934
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/kinwon2001?u=kinwon2001

	40
	Ｅｔｒｕｅ Ｓｈｏｐ
	kitty_store
	21843
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/kitty_store?u=kitty_store

	41
	KANA衣飾
	ping901207
	21644
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ping901207?u=ping901207

	42
	YoyoGi 線上購物
	kindsale0913
	19875
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/kindsale0913?u=kindsale0913

	43
	babyshop2008嶄新登場
	lilili0416
	19767
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/lilili0416?u=lilili0416

	44
	☆〞ＳＴＡＲ-Ｑ星達衣
	sugarsugar2233
	19755
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/sugarsugar2233?u=sugarsugar2233

	45
	F-DNA SHOP．日系甜美專賣
	justgogoing
	19026
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/justgogoing?u=justgogoing

	46
	U DI FASHION SHOP
	ikuyen
	18464
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ikuyen?u=ikuyen

	47
	＊Two DO＊3/4(三) 新品上架!!
	a0919940026
	18204
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/a0919940026?u=a0919940026

	48
	M A Z 妹子衣著
	maz_yang2002
	18068
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/maz_yang2002?u=maz_yang2002

	49
	＊︵Smile︵＊日韓雜誌
	changesukimo
	17873
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/changesukimo?u=changesukimo

	50
	Simple MiXi=極 簡 輕 日 系
	a331155
	17243
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/a331155?u=a331155

	男性精品與服飾

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	★HＩＴＯ本舖★ 優質商品限定
	jbkkjck2000
	33904
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/rating?userID=jbkkick2000&u=%3Ajbkkick2000

	2
	☆【定番達人】☆
	jki666jki
	24649
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/iki666iki?u=iki666iki

	3
	free shop
	sx_japan
	23795
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/sx_japan?u=sx_japan

	4
	韓式作風中性服飾
	salemgirl1210
	23147
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/salemgirl1210?u=salemgirl1210

	5
	★東京Toki`s╭☆°
	gre022001
	22976
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/gre022001?u=gre022001

	6
	╭☆8號海洋☆╯
	ed6966
	21739
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ed6966?

	7
	ManStyle潮流嚴選
	manstyle2010
	20551
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/aboutme?userID=manstyle2010&u=%3Amanstyle2010

	8
	Jerry衣學院 宅男轉型男時尚學院
	jerrys2277
	20348
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/aboutme?userID=jerrys2277&u=%3Ajerrys2277

	9
	seRUSH‧鎖螺絲工房
	serushmall
	18602
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/serushmall?u=serushmall

	10
	【TAIJI】
	taiji19810829
	17700
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/taiji19810829?u=taiji19810829

	11
	男人幫Man's Shop
	nanapp7788
	17160
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/nanapp7788?u=nanapp7788

	12
	[ 機場客 ] 專業賣場
	play19990909
	16345
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/play19990909?u=play19990909

	13
	《小猴子的賣場》
	belle05262002
	16142
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/belle05262002?u=belle05262002

	14
	★元氣 Kernel★
	service00000001
	15684
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/service00000001?u=service00000001

	15
	【IMAGINE】
	imagine5437
	14795
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/imagine5437?u=imagine5437

	16
	【柒零年代】§ 街頭時尚潮流 §
	js_tps
	14344
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/is_tps?u=is_tps

	17
	夠壞堂
	go_why_town
	13519
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/go_why_town?u=go_why_town

	18
	街頭達人
	zaxsdc969
	12963
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/zaxsdc969?u=zaxsdc969

	19
	─M"S NON‧NO─
	lv08lv
	11619
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/lv08lv?u=lv08lv

	20
	ProRa81鞋大王
	prora81
	1576
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/auctions?userID=prora81&u=%3aprora81

	21
	5th. Season 流行網
	j25hrs
	
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/j25hrs?u=j25hrs

	22
	【 ☆ 超 有 F U ☆ 】
	camper0131
	10608
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/camper0131?u=camper0131

	23
	GenderQueer
	sprotdo11
	10589
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/sprotdoll?u=sprotdoll

	24
	【Wolf小狼】
	apittjnglu
	10511
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/auctions?userID=abittinglu&u=:abittinglu&clf=4

	25
	ｏ°●ＳＯＵＰ．湯布屋 ●ｏ°
	puppytwjuggy
	10488
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/puppytwiggy?u=puppytwiggy

	電玩與玩具、公仔

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	極達電玩
	ps2gcb
	13704
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/ps2gcb

	2
	美少女電玩商店
	cuteyvonne2002
	11709
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/cuteyvonne2002

	3
	筱雅衣舖~情人節免運優惠回饋
	qazse510
	8719
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/qazse510

	4
	MYTOKA~小乖的玩具店
	z550715
	8166
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/z550715

	5
	YOYO芭比~情人節免運費開跑囉
	snopyspeed
	8001
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/snopyspeed

	6
	小人國玩具店
	amma11625
	7846
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/amma11625

	7
	胖叔叔玩具兒童館
	emilytang38
	6779
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/emilytang38

	8
	泥鼠的遊戲窟
	mouseppp
	6550
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/mouseppp

	9
	999玩具店
	toyshop999
	6466
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/toyshop999

	10
	白喵電玩株式會社
	kill0212
	6118
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/kill0212

	音樂與影片

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	影音蒐藏家~正版多媒體物流中心
	collector_8888
	10762
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/collector_8888

	2
	1.25L~影像文字的狂歡派對
	hty28
	8941
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/hty28

	3
	樂神網
	weaslly2
	7762
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/weaslly2

	4
	愛聽音樂的小孩不變壞
	vivianwang36
	7383
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/vivianwang36

	5
	緣來是你♀♂正版動畫＆影片專賣
	u53177
	7325
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/u53177

	6
	彩虹影音
	qw9934
	5923
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/qw9934

	7
	阿Q小舖
	hwang206s31h
	4666
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/hwang206s31h

	8
	＊影音便利袋＊服務百分百
	fashine2003
	3661
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/fashine2003

	9
	□深白色□原版影音＠批發零售
	shyh815
	3475
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/shyh815

	10
	影音的家
	lujiahuey
	2920
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/lujiahuey

	嬰幼兒與孕婦

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	【艾琳媽咪屋】孕婦裝‧嬰兒用品
	30vivi
	32760
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/30vivi?u=30vivi

	2
	＊孕味十足。甜美館＊
	coco888judy
	9226
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/coco888judy?u=coco888judy

	3
	俏媽咪孕婦裝☆〞娃娃裝
	nobodynobody00
	8584
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/nobodynobody00?u=nobodynobody00

	4
	通販部*日本正版精品百貨
	f93513
	7685
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/f93513?u=f93513

	5
	愛吾兒婦嬰用品百貨批發零售
	rau640
	7354
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/rau640?u=rau640

	6
	胖叔叔玩具兒童館
	emilytang38
	6773
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/emilytang38?u=emilytang38

	7
	雅竹軒外貿童裝批發賣場
	z20010610
	6738
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/z20010610?u=z20010610

	8
	【哈韓孕媽咪】孕婦裝‧中大尺碼
	aaront1222
	6469
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/aaront1222?u=aaront1222

	9
	~~快樂幼幼童裝~~
	happyyoyo73
	6270
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/happyyoyo73?u=happyyoyo73

	10
	娃娃王國婦幼嬰童百貨
	senhae
	5967
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/senhae?u=senhae

	相機、攝影與視訊

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	數位小兔攝影器材批發零售
	swimming8250
	18052
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/swimming8250?u=swimming8250

	2
	德寶光學數位影音
	wkewh
	12020
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/wkewh?u=wkewh

	3
	ePOWER 動力屋
	borji.tw
	8811
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/borji.tw?u=borji.tw

	4
	快捷資訊 ( 電池專賣店 )
	drmarkliew
	8753
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/drmarkliew?u=drmarkliew

	5
	捷矽科技網路視訊 Web cam
	e91102027
	8607
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/e91102027?u=e91102027

	6
	億華數位科技
	weichen1021
	8169
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/weichen1021?u=weichen1021

	7
	東明數位－相機王(R)
	pjack1
	6415
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/pjack1?u=pjack1

	8
	EGE一番購 零售／批發
	eugene.vex
	5560
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/eugene.vex?u=eugene.vex

	9
	ES數位配件館
	qandachi
	5412
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/qandachi?u=qandachi

	10
	LuLu Store數位配件館
	ada19681217
	5131
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ada19681217?u=ada19681217

	女包精品與女鞋

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	**PG美人網**網拍包包．第一選擇
	002-002-002
	115615
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/002-002-002?u=002-002-002

	2
	天藍小舖–日系流行時尚
	bigi0107000
	92729
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/bigi0107000?u=bigi0107000

	3
	唯妳菁品
	rebecca_6101
	38592
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/rebecca_6101?u=rebecca_6101

	4
	♥Surprise Angle♥
	suprise_angle
	28296
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/suprise_angle?u=suprise_angle

	5
	╭☆維尼雜貨舖☆╯
	candy0897
	24756
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/candy0897?u=candy0897

	6
	Aimee包包屋
	mimosa_bride
	23491
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/mimosa_bride?u=mimosa_bride

	7
	FM 時尚美鞋市集
	work_song69
	22932
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/work_song69?u=work_song69

	8
	╭☆8號海洋☆╯
	ed6966
	21843
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ed6966?u=ed6966

	9
	＊Ｓｏｆｔｙ鞋材＊
	maggieco1
	21701
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/maggieco1?u=maggieco1

	10
	KT SHOP日系會社
	ktpe8690
	20429
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ktpe8690?u=ktpe8690

	運動、戶外與休閒

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	OK棒運動休閒用品購物網
	sunhua5858
	18838
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/sunhua5858?u=sunhua5858

	2
	LaFit家庭健身房 健康生活每一天
	tiger_tom001921
	11398
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/tiger_tom001921?u=tiger_tom001921

	3
	◆酷榮單車工房◇網路&實體賣家
	x198707
	9304
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/x198707?u=x198707

	4
	☆排汗專家☆專賣優質車衣車褲
	eclipse_ling
	9187
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/eclipse_ling?u=eclipse_ling

	5
	SHJ運動用品專賣.NIKE.YY.WILSON
	shj5628ms
	9058
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/shj5628ms?u=shj5628ms

	6
	新瑞興單車館(阿伯的店)
	laiwebb
	6596
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/laiwebb?u=laiwebb

	7
	【Let's go 悠遊網】
	wyh541003
	6571
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/wyh541003?u=wyh541003

	8
	＊╮。瑪利歐旅遊網。╭＊
	minicity431024
	6522
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/minicity431024?u=minicity431024

	9
	~排汗王~最專業的排汗衫賣場
	gamakatsu2004
	6206
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/gamakatsu2004?u=gamakatsu2004

	10
	梅姐小舖
	love196352
	5889
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/love196352?u=love196352

	音響、劇院與MP3

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	全創科技‧數位影音‧最佳選擇
	neobxlive
	7728
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/neoxblive?u=neoxblive

	2
	★線王 ACE CABLE★影音線材專賣
	t77992002
	6297
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/t77992002?u=t77992002

	3
	伍賀3C數位影音量販廣場
	lume0610
	4281
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/lume0610?u=lume0610

	4
	東和影音/PaPa購3C館
	cappo0504
	4045
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/cappo0504?u=cappo0504

	5
	卓越影音科技
	ciso0411
	3985
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ciso0411?u=ciso0411

	6
	ANV影音工場
	anvjaton
	3282
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/anvjaton?u=anvjaton

	7
	amber_boutique
	amber_boutique
	3205
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/amber_boutique?u=amber_boutique

	8
	【小P】批發倉庫
	pinky711201
	2900
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/pinky711201?u=pinky711201

	9
	HOWKING 視聽饗宴的天堂
	howkin_tw
	2372
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/howking_tw?u=howking_tw

	10
	音響世界‧耳機混音器線材專賣店
	george200227
	2270
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/george200227?u=george200227

	收藏品與藝術品

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	激賞礦研
	acura750il
	8042
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/acura750il?u=acura750il

	2
	滷蛋媽媽搶購館
	taipeiudan
	6683
	http://tw.f2.page.bid.yahoo.com/tw/auction/b46109673?u=taipeiludan

	3
	『良心』　無論件數運費一律$100
	abc8760435
	6271
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/abc8760435?u=abc8760435

	4
	∮時來運轉∮專賣化煞/招財/法器
	merciful_mammon
	4980
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/merciful_mammon?u=merciful_mammon

	5
	*168開運坊*開運化煞商品
	nico116688
	4717
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/nico116688?u=nico116688

	6
	雅晶小舖
	miya840623
	4035
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/miya840623?u=miya840623

	7
	佛鑫蔡老師專營風水招財化煞物品
	w8888868
	3889
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/auctions?userID=w88888868&u=%3Aw88888868

	8
	若雲礦藏國際貿易有限公司
	gemedaller
	3468
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/gemdealler?u=gemdealler

	9
	**小風鈴寶石水晶開運館**
	painlin2000
	3005
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/painlin2000?u=painlin2000

	10
	各式水晶.宗教文物.藝飾品
	e0925550666
	2899
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/e0925550666?u=e0925550666

	圖書與雜誌

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	樂在書中
	humax7651906
	13111
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/humax7651906?u=humax7651906

	2
	【 比價網 】挑戰最低價
	KE9966
	8561
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ke9966?u=ke9966

	3
	~書中之家~
	happy72700
	8490
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/happy727000?u=happy727000

	4
	【 買家購雜誌訂購網 】
	8328
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/buyergo888?u=buyergo888

	5
	happy_bookstore1
	happy_bookstore1
	7820
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/auctions?userID=happy_bookstore1&u=%3ahappy_bookstore1

	6
	書寶二手書店~數萬種書籍超便宜
	groundrecycle
	7685
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/groundrecycle?u=groundrecycle

	7
	牛奶姊姊書坊-全新正版商品
	lilywu6510
	5812
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/lilywu6510?u=lilywu6510

	8
	JACK布克網～歡迎自取
	jack081012011
	4542
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/jack081012011?u=jack081012011

	9
	上海福爾摩沙書齋
	lin2587654321
	4181
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/lin2587654321?userID=lin2587654321&u=:lin2587654321&clf=4

	10
	小瓜瓜的家--歡迎光臨
	pp20kk
	3981
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/pp20kk?u=pp20kk

	汽機車精品百貨

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	【機車大小事】【協進機車材料】
	 b862945
	14482
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/auctions?userID=b862945&u=%3Ab862945

	2
	【杰仔小舖】機車材料精品
	shin.chieh
	13142
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/auctions?userID=shih.chieh&u=%3Ashih.chieh

	3
	耀瑪騎士生活
	ncuyao
	12375
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/auctions?userID=ncuyao&u=%3Ancuyao

	4
	O型射手座~全方位生活用品專賣
	cskc91094
	9973
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/cskc91094

	5
	~外貌協會~安全帽.雨衣.手套專賣
	yi197510
	9837
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/yi197510?u=yi197510

	6
	瘋馬車舖 - 零售兼批發
	donchen1010
	8986
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/aboutme?userID=donchen1010&u=%3Adonchen1010

	7
	★小當家的店★機車零件/精品
	dean568999
	6813
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/dean568999?u=dean568999

	8
	達客特汽車精品網路行銷工作室
	atrless.tw
	6759
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/artless.tw?u=artless.tw

	9
	ABC濃縮釉
	venturi0102
	6646
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/venturi0102?u=venturi0102

	10
	野野小丁精品專業改裝燈具
	spon5678
	6088
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/spon5678?u=spon5678

	手機與通訊

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	寶諾通訊[網路直營店]
	paipai0728
	17619
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/paipai0728

	2
	棕獅通信
	lionessadudu
	12694
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/auctions?userID=lionessadudu&u=%3alionessadudu

	3
	★☆★101-3C數位館★☆★
	cooltaipei101
	10171
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/cooltaipei101?u=cooltaipei101

	4
	快捷資訊
	drmarkliew
	8749
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/drmarkliew?u=drmarkliew

	5
	 力奇通訊
	jrchi1014
	8243
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/jrchi1014?u=jrchi1014

	6
	瑋庭通訊
	dancan0102
	7322
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/show/rating?userID=dancan0102&pageNo=3&filter=0

	7
	林SIR 手機館(聯揚通訊)
	clclc0812
	5844
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/clclc0812?u=clclc0812

	8
	電池專家*電池配件批發
	fish_52000
	5387
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/fish_52000?u=fish_52000

	9
	【騰宇通訊】最優的手機交流處！
	aaron1767
	4922
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/aaron1767?u=aaron1767

	10
	福訊通信專業批發中心
	n00813800510338
	4126
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/n00813800510338

	美容與保健

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	小三美日輸入
	savager0215
	74699
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/savager0215

	2
	86小舖
	v867109
	52810
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/v867109

	3
	㊣藥神網㊣
	bar0415
	48745
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/bar0415

	4
	巴黎草莓精品小舖
	burberry4321
	30324
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/burberry4321

	5
	大郁兒生活館
	vanillapizzating
	28674
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/vanillapizzating

	6
	K&M法國自主健康美容
	mn03312000
	25469
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/mn03312000

	7
	cocololo小舖
	cocololo813
	25141
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/cocololo813

	8
	美妍小舖
	allen5896
	22763
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/allen5896

	9
	巴黎丁【Paris.Ting 】
	sxlding
	21749
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/sxlding

	10
	w586393
	w586393
	18316
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/w586393

	11
	小喬新掀貨╭☆美妝館
	new5th
	16790
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/new5th

	12
	彤彤小舖
	howard5047
	15975
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/howard5047

	13
	MOMUS SKIN FOOD CLUB
	weikai1978
	15151
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/weikai1978

	14
	╭＊Lisa美容小舖＊╯
	lisa_5693
	14083
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/lisa_5693

	15
	美麗密碼Beauty secret
	shmily0758
	11352
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/shmily0758

	16
	★愛妝舖★
	daiyajoyce
	10752
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/daiyajoyce

	17
	╭☆8號海洋☆╯
	shan03280328
	10539
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/shan03280328

	18
	＊御美妍美妝網＊
	y720517
	9996
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/y720517

	19
	NEO皮膚科醫學品牌
	fj89112003
	9210
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/fj89112003

	20
	婷婷窩
	pobby07
	9172
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/pobby07

	21
	〝小桃子藥妝代購 〞
	birdguy0711
	8075
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/birdguy0711

	22
	美顏師的芳香世界
	andwealthy
	7488
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/andwealthy

	23
	((水水肌膚))藥師直營美容網
	vincent5665
	7464
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/vincent5665

	24
	《歐丹尼》芳療精品
	u0277
	7171
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/u0277

	25
	☆甜美佳人☆日韓美體流行購物網
	vivia0526
	7110
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/vivia0526

	手錶與飾品配件

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	天美鐘錶銷售網
	watch4696892
	15188
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/watch4696892?userID=watch4696892&u=:watch4696892&clf=2

	2
	六四三鐘錶精品店
	a0886433
	10485
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/a0886433?u=a0886433

	3
	~艾曼達精品~
	1.9E+08
	9163
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/l87261368?u=l87261368

	4
	時間光廊
	eoeefe0
	4078
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/eoeefe0?u=eoeefe0

	5
	WATCH3+1時尚尖端
	watch3_1
	3532
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/watch3_1?u=watch3_1

	6
	Sweet Dream 流行舖
	ann38514
	3318
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ann38514?u=ann38514

	7
	QQ小店手錶購買網
	kiquenlin
	2705
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/kiquenlin?u=kiquenlin

	8
	CASIO專賣店-國隆
	fb973688
	2135
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/fb9736888?u=fb9736888

	9
	經緯度鐘錶~卡西歐手錶超值熱賣
	ssd3616
	2126
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ssd3616?u=ssd3616

	10
	【CASIO專櫃－宏崑行】
	ab588817
	1843
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ab588817?u=ab588817

	居家、家具與園藝

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	KIKY‧驚奇居家生活館
	mimi3948719
	12808
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/mimi3948719?u=mimi3948719

	2
	LaFit家庭健身房 健康生活每一天
	tiger_tom001921
	11728
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/tiger_tom001921?u=tiger_tom001921

	3
	如如安安生活館
	ritaku1971
	10750
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/ritaku1971?u=ritaku1971

	4
	買家購直營一店~~kittymama168
	kittymama168
	9443
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/kittymama168?u=kittymama168

	5
	奇恩舖子★專業燈具工廠直營
	chenpiyao
	8562
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/chenpiyao?u=chenpiyao

	6
	皮爾帕門寢具－專業、誠信經營
	chenyungsung
	8129
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/chenyungsung?u=chenyungsung

	7
	好批網-全國最大批發網站
	guanlin0727
	7558
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/guanlin0727?u=guanlin0727

	8
	戀家小舖~全館可用消費劵
	cl_li12345
	6786
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/cl_li12345?u=cl_li12345

	9
	◇◆生活魔法居家雜貨鋪◆◇
	zoe_715577
	4837
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/zoe_715577?u=zoe_715577

	10
	wc_shop
	wc_shop
	4575
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/wc_shop?u=wc_shop

	寵物用品與水族

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	◆◆帕比樂◆◆寵物精品
	hillsdog2004
	15996
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/hillsdog2004

	2
	e世代專業電剪及寵物用品專賣店
	ppllp12
	9329
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/ppllp12

	3
	米可多寵物精品館
	winpeisan
	8546
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/winpeisan

	4
	WANG寵物精品美容館（二館）
	alesi_chien2
	6514
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/alesi_chien2

	5
	【李小貓之家】-《本館》
	cat09032000
	6325
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/cat09032000

	6
	☆便宜GO☆
	vincent_0616
	5457
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/vincent_0616

	7
	【~魚店亂亂賣~】
	sunjoro5200
	5385
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/sunjoro5200

	8
	★【培菓幸福寵物】★
	happypet888
	5315
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/happypet888

	9
	寵物王國批發量販廣場
	gp_pet_com
	5011
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/gp_pet_com

	10
	。。。青島水族。。。
	f1243807899
	4756
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/f1243807899

	文具與事務用品

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	【 比價網 】挑戰最低價
	ke9966
	8885
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/ke9966

	2
	~書中之家~
	happy727000
	8807
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/happy727000

	3
	happy_bookstore1
	happy_bookstore1
	7818
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/happy_bookstore1

	4
	阿生哥的店
	z54013
	7527
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/z54013

	5
	＊3C超量販＊
	pengcf2003
	7381
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/pengcf2003

	6
	WHAT包裝天地--行銷包裝設計專門
	jjj802
	7178
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/user/jjj802?u=jjj802

	7
	#萬粘大樓倉儲#
	qwer_0821
	5472
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/qwer_0821

	8
	娃娃國幼教精品網
	chentzuling2002
	4785
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/chentzuling2002

	9
	獅子王印刷公司
	lionking260
	4681
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/lionking260

	10
	【銘記心禮】
	bright_liu.tw
	3465
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/bright_liu.tw

	食品與地方特產

	編號
	商家
	帳號
	評價
	資料來源

	1
	魔寶窩美食
	dp89127
	12865
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/dp89127

	2
	主廚烘焙-點心專賣
	chef_cake_2005
	10055
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/chef_cake_2005

	3
	每日優果
	cm75088
	8935
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/cm75088

	4
	EMMA易買健康堅果零嘴坊
	simon_foods
	6173
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/simon_foods

	5
	美麟媽媽韓式美食館
	vickyhsu888
	6026
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/vickyhsu888

	6
	新和春本草
	mazinger-x
	4656
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/mazinger-x

	7
	台灣【元太祖】王力食品
	simama168
	4121
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/simama168

	8
	雲南老爹牛肉麵__麵中極品
	wangjasmin262
	4084
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/wangjasmin262

	9
	台灣茶人～最超值手採高山茶專家
	mike_jang
	3659
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/mike_jang

	10
	巴特里精緻烘焙
	k54789090
	3600
	http://tw.user.bid.yahoo.com/tw/booth/k54789090
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