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尤记得 2011 年，在拉手网和凡客相继推迟 IPO（首次

公开募股）进程后，一些垂直 B2C 网站、团购网站不是停

业整顿就是关门大吉。随后，与电影《2012 世界末日》的

“毁灭”轨迹类似：电商们经历了各种大灾小难，而似乎已

经嗅到 B2C 行业“死亡”气息的资本，则迅速从行业中抽

身暂退，曾经斗志昂扬的中国电商们遭遇到了前所未有

的质疑。这时候，一种声音格外响亮——冬天真的要来

了，电商们的好日子到头了。

“在行业整体发展已经进入寒冬”的背景下，中国电

商们终于跨入了 2012 年。“ 好在，消费市场是不断扩大

的。”易观国际分析师陈寿送对记者表示，2011 年，预计

中国 B2C 市场交易规模将达到 2380 亿元，同比增长预计

达 128%。据分析，虽然依托于资本快速成长的电商增长

乏力，但是，稳步发展“基础建设”的电商正在崛起。看

似山穷水尽的中国 B2C 行业在 2012 年仍有机会迎来柳

暗花明。

只是，刚刚经历了行业混战，在 2012 年，中国 B2C 行

业从规模竞争转为深度对抗后，战事将更加胶着。

关键还是营销

在一片“亏本赚吆喝”的叫卖声中，一众电商告别了

喧嚣的 2011 年。

这一年，电商市场不太景气，即便是体量庞大的大型

电商也不得不开始开源节流。就在 2011 年年底，京东商

城宣布对金额不足 39 元的订单收取 5 元运费，当当则向商

户分摊“促销费”，而乐淘砍掉了 80%的营销费……

近年来，随着网络信息技术的迅猛发展，凭借简单、

快捷、低成本的优势，电子商务红遍全球。而在中国，这

一商业模式从颇受质疑到大获成功，在聚拢巨量人气的

同时，也给中国电商们带来滚滚财源。然而，随着进入该

市场的企业数量日渐增多，门槛渐高，各项成本也节节攀

升，盈利能力开始成为电商的难解之谜。与此同时，争用

户、抢流量等恶性竞争行为也推高了电商的营销成本，尽

管表面光鲜，但几乎所有电子商务企业都没有形成稳定

的盈利模式。如果抛除物流费、营业成本、退货成本、营

销成本等因素，多数电商均处于亏损状态。

事实证明，营销是影响电子商务发展的重要因素之

一。易观国际研究认为，B2C 市场增长的放缓与营销成

本的压缩控制有关。“为了满足交易规模的快速增长，电

子商务营销战已经从线上到线下实现了全面覆盖。尽管

各大电子商务平台在投入产出指标上已经持续下滑，但

是，资源的争夺才是市场竞争的核心。随着资本市场不

断冷却，电商需要寻找新的订单入口。”陈寿送说，“2012

年，大部分电商都会调整节奏，控制户外、SEO（搜索引擎

优化）等传统营销成本。与此同时，精准广告如 CPS（商品

推广解决方案）等广告方式的价位有可能还会有所提升，

整体规模依然保持增长态势。而营销资金较少的中小电

商的推广需求爆发点则将分布在社会化媒体营销平台、

SNS（社会性网络服务）平台、微博等新媒体平台。”

物流 难以承受之重

物流的发展一直是制约电商发展的桎梏。正所谓，

成也萧何败也萧何。电商发展到今天，物流功不可没，

但正是物流企业之间的恶性竞争使得电商遭遇“池鱼之

殃”，并最终使已经进入“寒冬”的电商的境遇再次雪上

加霜。

临近元旦，“久未露面”的新蛋网给网友带来了最新

消息：从 2011 年 12 月 31 日晚 18：00 起，实施新的免运费政

策。而几乎在同一时间，韵达和中通两家快递公司先后

发布资费上调的通告。在经历了“世纪光棍节”、“双十

二”、“圣诞狂欢”三轮轰炸之后，物流行业“爆仓”已成常

态。在几近疯狂的订单面前，物流行业不堪重负，涨价也

变得更加有理。

近日，兴长信达创始人及董事长刘磊表示，经过了

2011 年的混战，2012 年，电商之间的竞争将从面细化到

点，形成汇集物流、体验、产品的深度 PK。

毫 无 疑 问，现 在，国 内 电 商 们“ 鸭 梨 山 大”，但 仅 就

B2C 行业的发展来说，掣肘之处还是物流。众所周知，电

子商务的关键内容是商品交易，而除了资金之外，交易的

核心环节就是物流。近年来，随着商品交易数量和品类

的爆发式增长，如何保障物流的持续通畅，快速提高第三

方物流的发展水平，将成为未来电商需要重点思考和解

决的命题。曾几何时，电商和民营快递一度配合默契，众

多第三方物流企业也是电商合作的首选。也正是通过这

种形式的合作，顺风、申通等十余家快递企业迅速发展，

成为知名物流企业。然而，这种情况在电商大佬正式介

入并自建物流后却变得一团糟，不再和谐的第三方物流

企业和电商之间的关系让本来就紧绷的产业链条变得更

加脆弱，断裂预期几乎成为一致看衰的结果。

在陈寿送看来，近来，电商自建物流的门槛正在快速

提升，除京东、亚马逊等核心 B2C 企业外，很难再有企业

集中资源“大兴土木”。B2C 行业自建物流的争议宣告结

束，2012 年，整体市场的物流还需要依靠第三方物流的能

量。因此，“2012 年，物流环节依然是 B2C 市场的痛点。”

他说。

春天还会来

有报告称，目前，中国电子商务市场已名列全球第

二，仅次于美国，而网络消费支出有望使中国电子商务市

场的规模超过美国，达到 2 万亿元以上。但现实是，在中

国最大的 30 家电子商务企业中，有 26 家是纯粹的互联网

企业，而在美国最大的 30 家电子商务企业中，只有 5 家是

纯粹的互联网企业。

好在，2011 年，已经有不少传统零售商开始高调进入

电子商务领域，虽然目前大部分企业并没有完全适应新

的游戏规则，但未来的发展潜力也不容小觑。中国电子

商务研究中心的监测数据显示，2011 年上半年，苏宁易购

已经跻身 B2C 三强，传统零售商的实力可见一斑。其实，

说到成本控制能力、品牌价值、营销技术、分销渠道等各

方面的综合能力，传统零售商相比于网络零售商还是有

较大优势的，他们只要利用好自己的优势资源，后来居上

只是时间问题。

易观智库近期发布的行业预测报告显示，2012 年，中

国 B2C 市场将保持稳定增长。看来，2012 年，B2C 行业的

春天并不远了。业内人士预测，2012 年，带着极强的抗风

险能力和技术根基，传统零售商将会把更多的资源应用

于在线零售业务的开展。而 B2C 行业将再次面临洗牌，

其结果是“剩者为王”。

编者按：2011 年是中国电子商务的布局之年，也是各商家

“野蛮生长”的一年。这一年，越来越多的企业开始“触电”，电

子商务市场竞争日趋白热化。京东自建物流、支付宝扫盲 VIE

（可变利益实体）、央视曝光团购、淘宝被攻击……2011 年，中国

B2C 行业风起云涌，几家欢喜几家愁，团购市场哀鸿遍野，淘宝

风光无限。

当然，去年，不少企业的真正实力还没有充分展示出来，因

此，在 2011 年的最后一天，亿邦动力总编辑贾鹏雷在微博中展

望未来电商发展态势时提出：2012 年将开始深度的电商战争。

如今，我们已经进入“被末日”了的 2012 年，但看似“鸭梨山

大”的中国电商们仍有闲情逸致“吃着火锅唱着歌儿”。因为，

对他们来说，虽然战事正酣，前景依旧美好。

2012年 电商开打“深度战”

作为 B2C 电商的一个缩影，团购网站

近年来的表现可圈可点。而 2011 年，对于

团购网站来说，也有着里程碑式的意义。

我们也许能从中见微知著，管窥行业的发

展蓝图。

自团购在中国兴起后，便飞速发展起

来，“全民运动”、“百团大战”、“千团大战”接

踵而至。而在用户体验方面，团购网站也煞

费苦心，前有“三包”服务承诺、“点评返利”

让顾客“实惠”到家，后有“过期退款”、“团购

无忧”让消费者安心购物，种种“利民”措施

不断出台。但与之形成强烈反差的是，截止

到 2011 年 10 月底，中国虽然共诞生了 753

家团购网站，但同时，也有 1483 家团购网站

在激烈的竞争中关闭退市，其中，仅在 10

月，关闭的团购网站数量就高达 456 家。
一组组数据嘲笑着团购网站的“良苦用

心”，而团购这张被电商们无限看好的网，虽

然是撒出去了，但却没捞着几条鱼。
目前来看，资本市场持续低迷的态势已

经让不少具备规模的团购网站在资金链环

节纷纷遭遇瓶颈。前期过度追求规模的发

展模式将迫使一些团购网站在新的一年中

退出竞争，而生存下来的网站则需要认真思

考如何吸引更多的客户和保持客户粘性。

如今，随着行业的沉淀与用户对团购理

解的不断深入，团购业正在逐渐恢复理性。

资源的集中化已经让大部分团购厂商失去

了持续性的生命力，“千团大战”的局面必然

结束。未来，市场空间将来自于颠覆性的创

新，同时，企业也要注意继续拓宽现有的商

业模式和盈利模式。易观智库近期发布的行业预测报告显

示，2012 年，中国团购市场的交易规模将大

幅放缓，市场格局将进一步集中化，独立团

购网站的数量将下降到百家以内。团购的

快速起伏带来的资本关注度和媒体关注度

都将趋于稳定。从整体市场规模来看，2012

年，市场前半期依然是探底的过程，而中后

期有望趋于稳定增长。经验告诉我们，团购业跌宕起伏的根本

原因是由于自身商业价值并未充分体现出

来，对于商户的营销和用户的消费需求的匹

配能力不足。2012 年，团购厂商只有在这

两方面“撒网”，才有机会“满载而归”。

团购：撒出去网 捞不到鱼

■ 本版撰文 本报记者 徐 淼 杨 颖


