
8
2016年 12月 20日 星期二

企业汇·经典案例 QI YE HUI · JING DIAN AN LI

新闻热线：010—58884063
E-mail：kbjdsm@126.com
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在中国互联网不长的发展史上，出现不少红

极一时却又迅速衰败的企业（应用）案例，虽然

2016 年的互联网（移动互联网）行业依然充斥着

快速成功的神话，但电商界的厮杀却异常激烈，

充斥着比成功更快的失败，曾经鼎盛一时的企业

说消失就消失了，成功者永远是少数。

用户最是“无情”，他们的选择就是这些创业

企业存活与否的唯一试金石。而绝大多数互联

网企业在衰退的过程中，皆因看不清时势，或固

守“一亩三分地”，将“创新”拘泥于以往的框架之

中。电商，亦是如此，无论看起来与传统需求的

融合多么地天衣无缝。

ANNUAL SUMMARY

2016 折戟电商引发创业思考
文·本报记者 刘 艳

主 打 一 站 式 海 淘 代 购 ，2014 年 3

月 ，“ 蜜 淘网”的前身 CN 海淘上线。在

跨界电商被投资界看好时，“蜜淘网”在

正 式 上 线 前 就 拿 到 蔡 文 胜 100 万 元 投

资。2014 年 7 月，获得了经纬创投的 500

万 美 元 A 轮 投 资 ，2014 年 11 月 ，“ 蜜 淘

网 ”获 得 祥 峰 投 资 、经 纬 创 投 等 3000 万

美元投资。

2014 年 7 月，“蜜淘网”宣布切入上游

供应链，推出限时特卖服务，由轻模式的一

站式购物转变成为 B2C 自营的海淘电商。

2015 年 9 月，“蜜淘网”将传统 B2C 细分，聚

焦国别、专注韩国商品，提出韩国免税店概

念，将未来押注在韩国市场，因为“聚焦”而

导致商品单一，颓势加剧。

今年 1 月，“蜜淘网”官方微博、微信停

止更新，目前，其官网无法正常访问，APP

首页许多内容显示加载失败。

蜜淘网
跨境电商政策收紧价格战加剧

“最鲜到”最初是一个基于定位服务提

供同城短距离极速配服务的 O2O 平台，

2014 年在上海开启试运营，业务一度扩展

至北京、深圳、杭州等十多个城市，合作品

牌包括赛百味、黄太吉等。

但是，2016 年 1 月，“最鲜到”低调转

型，上线电商平台“最鲜到商城”，通过众包

物流与众包仓储相结合的方式提供“冷链

存储”和“生鲜宅配”服务。合作商家类型

主要涉及快餐、休闲餐饮、休闲食品、休闲

饮品、生鲜水果、鲜花店等，与京东到家非

常类似。

2 月 4 日，“最鲜到”内部邮件宣布项目

终止。

最鲜到
共享经济适配百业仍需实践

“博湃养车”成立于 2014 年 4 月，希望

以上门保养切入市场，将用户流量逐渐引

流至附加值更高的服务项目，引流至整个

“后市场”，从而获得更高的现金流和自我

造血能力。

在这个目标之下，“博湃养车”希望以

低价甚至是补贴来迅速改变消费者的保养

习惯，曾推出过 1 元上门保养和免费“45 项

车辆监测”活动，在全国迅速扩张。遗憾的

是，因为资金链出现问题，这种“烧钱”的打

法不得不停止，其业务更无法继续开展。

4 月 5 日，“博湃养车”在微信公众号发

表文章《认识这么久，第一次说再见》，宣布

散伙。

博湃养车
免费模式违背商业常识

希望能够不租商铺、不雇厨师，而是租

借餐厅、酒店后厨的闲置时间，将房租和人

员成本降到最低，定位于面向高端用户的

餐饮外卖平台，“大师之味”2015 年 5 月上

线，当年 8月获得数百万元天使轮融资。

这是一家面向高端用户的餐饮外卖平

台，创始人兼 CEO 范新红曾不无骄傲地

说，在“大师之味”，39元可以吃到进口法国

鹅肝、澳洲牛肉，还都是套餐——一个主

菜、三个配菜、一份主食。

今年 4 月 29 日，“大师之味”的微信公

众号发表告别信，范新红在告别信中说，

“ 还 没 有 实 现 盈 利 ，我 们 的 资 金 已 经 枯

竭”。“大师之味”宣布倒闭。

大师之味
O2O不再是轻型创业

“淘在路上”是一个基于移动终端的

旅行度假商品预定平台，提供旅游产品

供 消 费 者 选 择 ，涵 盖 机 酒 套 餐 、酒 店 客

栈 、景 点 门 票 、休 闲 娱 乐 、境 内 当 地 、境

外 当 地 、出 境 旅 游 、交 通 接 驳 等 精 选 旅

行产品。

成立于 2011 年的“淘在路上”曾获得

红点创投数百万美元 A 轮融资及阿里巴

巴数百万美元的 A+轮投资，2014 年底获

得新天域领投的千万美元新一轮融资。

它在商业推广中热衷于“大促”，大量的

资金用于采购流量、广告投放以及用户

补贴。

但是，从 2015 年 10 月开始，“淘在路

上”开始收缩营销成本、补贴成本，团队规

模收缩。

今年 6 月 23 日晚，“淘在路上”公告宣

布停止运营，所有员工被强制离职。

淘在路上
烧钱模式托不起在线旅游

点评：当前跨境电商的态势基本是围

绕着爆款、标品打价格战，但这不是跨境电

商的长久之计，这种竞争不仅要求有巨额

资金不断投入，还要综合考虑用户留存率、

重复购买率、商品毛利率等多种因素。无

力和巨头拼价格战，库存积压严重，加之跨

境电商政策收紧，使很多跨境电商面临生

存危机。

点评：“最鲜到”对项目终止的解释是，

A 轮融资失败导致资金链断裂，转型到商

城失败。事实上，即使不差钱，“最鲜到”

商城的业务模式也过于“老旧”，缺乏创

新。只是，这家公司的倒下让人们对“众

包物流”这个一直被业内广泛关注与讨论

的行业更添思考，一家又一家的创业公司

的尝试都未给这个行业带来多大的起色，

共享经济该怎样与各行各业实现优质适

配？

点评：虽然业者经常祭出互联网的“免

费”精神，但“免费”只能是一种营销手段的

运用，而非商业模式。长期免费刺激下的

用户激增必然伴随着成本的增加，如果不

能有效转化盈利手段，不仅资金链难以承

受，更违背商业常识。“博湃养车”不是第一

个转型或关停业务的洗车 O2O 项目，也不

会是最后一个。他们或许忽略了，对汽车

保养业这种低频服务来说，服务的质量和

信任才是痛点，而不是价格。

点评：现在的 O2O 似乎已不是轻型创

业，创业成功难度也在增加。与削减食材成

本的传统做法不同，“大师之味”削减的是租

金和人工成本，不论这种逻辑的可行性与

否，“大师之味”不仅在融资上遇到困难，更

遭遇了诸多现实挫折。重运营的外卖市场

让他们焦头烂额，不掌握任何渠道和话语

权的餐饮结构改造，最终受制于人。

点评：“疯 狂 烧 钱 ”必 然 跟 随 着 资 金

紧 张 、融 资 困 难 的 后 遗 症 ，没 有 实 质 竞

争力、以烧钱为手段的在线旅游很难存

活 。 在 去 哪 儿 、携 程 、途 牛 之 类 的 巨 头

前后夹击及资本的冲击下，旅游电商不

断 添 加 的“ 阵 亡 ”名 单 充 分 说 明 这 个 领

域已经成为竞争血海，想要杀出重围并

不容易。

壹 吉 网 成 立 于 2015 年 2 月 ，主 要 业

务 是 通 过 旗 下 APP 壹 吉 购 进 行 商 业 活

动 ，作 为 酒 类 B2B 平 台 ，“ 壹 吉 购 ”主 要

为 酒 类 零 售 商 提 供 订 货 平 台 ，零 售 商

在“ 壹 吉 购 ”APP 下 单 后 ，“ 壹 吉 购 ”为

其 寻 找 货 源 并 提 供 物 流 服 务 ，其 目 标

是 成 为 1000 万 家 终 端 门 店 的 掌 上 订 货

平 台 。

“壹吉购”的商业模式是“烧钱赚流

量”。他们在为供求双方提供交易服务

时，既不赚差价，也不收取任何费用，给

终端和批发商返点，主要是通过网络支

付收款获取资金，建立资金池进行互联

网金融业务，这是很多互联网公司采取

的模式。

今年 6月 29日，壹吉网全国 600余名员

工齐集北京讨薪。据传，壹吉网拖欠员工 3

个月的工资约 2000万元。

壹吉购
快消品市场诸多症结难破

点评：“壹吉购”的“烧钱赚流量”模式在

互联网行业并不鲜见，当流量成为主要衡量

指标，“刷单”行为也就自然产生，而靠刷单

产生的虚假数据难以打动资本市场，更难以

支撑公司的良性运营。与此同时，“壹吉购”

虽然针对快消品市场，却采取这样的运营模

式，也有诸多无奈，不仅有快消品经销商对

互联网接受程度低的原因，也存在着快消品

市场供应链状况复杂，即使“烧钱”也难以从

根本上撬动那些合作十数年的传统关系。

依托国家“十一五”计划中大力推动半

导体照明工程的背景，LED 照明电商“品一

照明”于 2006 年成立后，致力于 LED 家居

照明、LED 商业照明及 LED 户外景观亮化

照明领域。

作为国内 LED 照明行业的知名品牌，

“ 品 一 照 明 ”的 年 销 售 额 一 年 一 个 新 台

阶。2013 年年销售额过千万元、2014 年达

到 6000 万元，2015 年突破一亿元，成为照

明行业的电商黑马。

但是，今年 7 月，佛山市品一照明有限

公司被曝因拖欠供货商数千万元货款被诉

诸法庭，该公司及高管财产被司法冻结。

“品一照明”执行董事梁荣华曾公开回应，

公司资金链出现严重问题，“品一照明”自

行选择关店，准备申请破产清算。

品一照明
依托平台的电商成本过大

点评：“品 一 照 明 ”展 现 的 残 酷 现 实

是，即使是黑马也难逃依托平台的电商

运 营 成 本 过 大 、利 润 过 低 、资 金 链 随 时

断裂的符咒。仅以 LED 电商为例，在天

猫 平 台 上 做 销 售 ，如 果 没 有 50%以 上 的

毛利率支撑，没有办法持续经营。接下

来是否会迎来平台上的“倒闭潮”，还待

观察。

“神奇百货”曾是国内首家专注于 95

后、00 后新消费群体的青少年个性化电商

平台。作为 95 后创业的代表，王凯歆在

2016年年初创业真人秀《我是独角兽》上被

5个资本大佬争相投资，在创业风潮中被捧

上天，吸引了大量关注。

王凯歆对商业有着敏感的触觉，对中

学生市场异常熟悉，最初的创业思路清晰，

却在创业的后半段彻底迷失了自己，堪称

豪华的投资阵容也未能托起“神奇百货”的

成功。

7 月 22 日，“神奇百货”停止售货。进

入 10月，网站已无法访问。“造星运动”下的

“神奇百货”离场。

神奇百货
90后创业一夜爆红迅速陨落

点评：从默默无闻到一夜爆红再到迅速

陨落，不可否认的是，“神奇百货”或王凯歆

在战略、业务、人事、公关上均有失误。但

是，针对现在的 90 后创业基本上没有哪一

个特别成功来看，对这个群体的投资后管理

很重要，他们虽有一腔热血，但缺乏经验，需

要在战略规划、制度管理、财务规范上给予

有效指导。

于 2014年 5月获得亚马逊中国 2000万

美元入股的生鲜电商“美味七七”，是亚马逊

中国自成立以来在中国内地的首笔投资。4

月7日，“美味七七”管理层宣布暂停营业。

“美味七七”服务于上海、江苏、浙江三

地，商品线涵盖时令水果、蛋肉家禽、海鲜水

产、牛乳制品、休闲食品、方便素食、健康时

蔬、粮油副食品、酒水饮料等 9大类，逾 2000

多个商品。亚马逊入股后，“美味七七”做得

最多的是扩充仓储点，推进团购模式，以及

全部商品 1小时送达服务。在业务过快、过

猛的推进中，“美味七七”不断丢失原本积累

的供应链和毛利掌控优势，资金链出现问

题、核心团队流失、用户体验下滑。

美味七七
成本及损耗困局难解

点评：不仅仅是“美味七七”，目前那些扛

着“生鲜电商”大旗的鲜见成功案例，大多在

最初的辉煌布局后便陷入惨淡经营。营销层

面的大量补贴、物流及生鲜成本的居高不下、

生鲜损耗的难以控制、采购过程中的暗箱操

作等问题都在制约着生鲜电商的发展。

9 月 9 日，咸宁市工商行政管理局对广

州云在指尖电子商务有限公司做出以下行

政处罚：罚款 150 万元人民币、没收违法所

得 39500040.10元人民币。

于 2014年 10月 31日运营上线的“云在

指尖”网上商城，通过计算机系统设定相关

规则，计算和给付参与人员继续发展其他

人员加入的报酬。参与人员通过微信进入

网上商城，以购物形式缴纳一定费用后成

为会员，继续发展其他人员缴费加入，即可

获得“云在指尖”给付的佣金。

尽管“云在指尖”的相关负责人申请

了注销公司，但该案所曝出的达 260 余万

人涉案的惊人数字，揭示了一个相当严

重的乱象。那就是，当前很多微商在层

层分销机制之下，已逐渐脱离了商业本

质，抛弃依靠商品盈利的初衷，通过发展

下线和向下压货赚取利润，形成了事实

上的传销，甚至一些传销团伙干脆转战

微商。

云在指尖
脱离本质传销转战微商

点评：微信朋友圈具有的天然社交属

性和较高的信任度是微商成为传销温床的

原因之一。对号称“横扫一切商业模式”的

“云在指尖”的定性传达出的信号已很明

确，与淘宝等电子商务平台不同，对于微信

这种以社交为主要诉求，电商为伴生行为

的审核、监管需要进一步加强，微商行业或

将迎来大洗盘。
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