
电 商 找 了

一 万 个 理 由 干

掉了实体店，却

又 陷 于 自 身 的

泥 淖 ，不 能 自

拔，现在反过头

来 想 依 靠 实 体

店增加流量，可

谓败也实体，成

也实体。

互 联 网 行

业 铁 打 的 商 业

流水的模式，没

有 一 成 不 变 的

规则，也不存在

长久的“萧规曹

随 ”，想 要 在 这

竞 争 激 烈 的 电

商 里 立 于 不 败

之地，就要不断

创 新 。 然 而 此

次 电 商 纷 纷 争

开实体店，不知

是 模 式 创 新 还

是往后退化，自

寻 死 路 还 是 凤

凰 涅 槃 ，还 要

等。

观点
评说
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在传统时代，成功企业的商业模式是一个从 1到 N 的过程，也就

是在现有基础上，复制之前的经验，通过竞争不断扩大自己的市场影

响力。而在互联网时代，成功的企业却是一个从无到有，即从 0 到 1

创造市场的过程。

《从 0 到 1》为你开启创新的秘密。彼得·蒂尔被誉为硅谷的天

使，投资界的思想家，PayPal公司创始人。他是 Facebook第一位外部

投资人，投资了 Tesla（特斯拉）、LinkedIn（领英）、SpaceX、Yelp 等企

业。他创立的数据分析公司 Palantir市值约 150 亿美元。彼得·蒂尔

在本书中详细阐述了自己的创业历程与心得，包括如何避免竞争、如

何进行垄断、如何发现新的市场。《从 0 到 1》还将带你穿越哲学、历

史、经济等多元领域，解读世界运行的脉络，分享商业与未来发展的

逻辑，帮助你思考从 0到 1的秘密，在意想不到之处发现价值与机会。

从0到1：开启商业与

未来的秘密

作者：彼得·蒂尔；布
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《互联网+：国家战略行动路线图》由腾讯 CEO 马化腾和易观国

际董事长于扬等人联合撰写。这是马化腾的首部著作，他在书中从

理论层面、实践经验角度对“互联网+”进行了全方位阐述，试图让读

者透过层层泡沫，看清“互联网+”国家战略的来龙去脉。

全书收录了马化腾 2015年两会建议的精华部分，并首次披露了

腾讯旗下各大事业群的“互联网+”战略图卷。马化腾表示，互联网

不仅仅是一种工具，更是一种能力，一种新的 DNA，与各行各业结合

之后，能够赋予后者以新的力量和再生的能力。如果我们错失互联

网的使用，就像第二次产业革命时代拒绝使用电能。

互联网+：国家战略

行动路线图

作者：马化腾等

出版社：中信出版社

出版时间：2015 年 5

月 22日

日前，广东清远市最大规模跨境电商实体店开业，清

远“跨客城”双方联合投资超 1 个亿，首期线下体验中心

超 4000 平方米，市民通过上网免税直购各类商品，足不

出户也能实现当天下单当天到货的便利，购买进口商品

100%为正品，还可以享受到保税优惠。

一面是实体店的关店潮，比如万达百货、百丽、GAP、

美邦等因亏损、利润大跌而被迫转型；另一面则是电商自

己又开起了实体店，亚马逊书店、淘宝体验厅、京东体验

馆、膜法世家实体店……

去年 11 月初，美国亚马逊在西雅图开了一家实体

书店，不到一个月，中国当当高调宣布未来要开 1000 家

书店。

亚马逊和当当最初就是搞垮了那些实体店赢得了市

场，最终做大做强了的，为何自己又开起了实体店？

——复苏大潮——
电商企业争开实体店

不为人知的是，在过去的一年，不只是亚马逊和当

当，还有很多电商企业低调布置了线下业务，这阵势看起

来大有实体店复苏之势：

之前，淘宝就在广州开了首家淘宝体验厅，淘宝会员

可以在这里休息、用餐、体验淘宝产品，免费提供 WiFi。

2015 年，阿里巴巴又和苏宁“勾搭”上，并且在“双十一”

狠狠地将了京东一军，非但如此，阿里巴巴还全线渠道下

沉，要让淘宝在祖国的农村大地遍地开花。

还有京东，2015年的 2月份，京东全国首家综合服务

中心在山西太原正式投入运营，除此之外，京东首个智能

娱乐体验馆“JDSPACE”也于去年 5月初正式营业。京东

这边也拉上了永辉超市，毫不示弱。而且不仅开实体店，

还开奶茶店。

不止电商二巨头，底下的“小弟”也没放过实体店，当

当就是一例，高调宣布 3年内要开 1000家实体书店；膜法

世家创始人黄晓东也说今年将在现有实体店的基础上增

开多家实体店；茵曼也在布局线下零售网络，5 年内开

10000家实体店；还有御泥坊、阿芙精油……

——密集布局——
市场调研并缜密思考

电商如此密集布局实体店，肯定不是脑袋一热，说干

就干的，是经过精细的市场调研缜密的思考得出结论，电

商开实体店大概有这么几条原因。

第一，转化率倒逼电商转向，电商经过这几年的快速

发展，市场越来越成熟，如今线上顾客的增长遇到瓶颈，

而且线上产品同质化越来越严重，在线下开实体店，加强

顾客的购物体验，不失为一种为线上引流的好方法。

第二，加强资源的整合，虽然网购在生活中无处不

在，但网购并不能满足人们生活的全部，人们有很多时间

在外面，这些时间网购往往不能够满足，这是线下一块巨

大的“肥肉”，电商企业不可能没有看到，若是加以整合，

形成线上为主，线下为辅的作战方针，那将又获得一块巨

大的市场。

第三，针对三四线城市和农村，在渠道下沉的过程

中，实体店是不可避免的连接点，但这又是市场蓝海。一

二线市场饱和，想要再增加一点份额，势必会付出巨大的

代价，小城市和农村却囿于物流原因，无法触及，若在中

间开起实体店，似乎就大有作为了。

——相互合作——
线上线下各有各优势

那么，电商线上和线下优势在哪儿？致命伤在哪

儿？机会又在哪儿？

就线上而言，网上购物优势，第一便宜，当初不论是

亚马逊还是当当，还有淘宝京东，几乎所有的电商公司都

是以价格取得绝对优势击败了实体店；第二方便，随时随

地下单，然后坐等快递上门，真的是不费吹灰之力就能买

到任何想买的东西。

然而，现实也很残忍，网上购物最致命的无疑是质量

问题，信心满满在网上下了单，期待着宝贝“漂洋过海”来

到身边，打开一看，居然是假货或者有瑕疵又抑或图文不

符，真是伤心欲绝，随之而来的是一堆麻烦事儿，退货、协

商、退款……还有快递，从下单到收货，好像过了大半年，

这边各种催，那边各种搪塞……

但就当下而言，网上购物还是有优势的，无论是大城

市还是小乡村，网购已成为很多人日常生活的一部分，占

据了大量的市场，还有网购的价格，对于不少人而言也有

绝对优势，实体店在两方面实在无力回天。

实体店呢？也有自己的优势，比如说良好的消费体

验，周末和放假的时候，亲朋好友，来一场说逛就逛的街，

看到的就是实物，不存在什么图片仅供参考，请以实物为

准之类的担忧，而且看了中意就可以买下来，不需要任何

等待。

实体店的“命门”在于高额的店租和稀少的客流，

无论哪个省会城市，随便一个临街的小商铺一年下来

的店租都会让许多人望而却步。更别说如今互联网大

潮下，实体店大部分门可罗雀，人员稀少，商家收入情

何以堪？

那么，当下实体店“复苏”大潮下，实体店机会何

在？机会还是有的，如今网上购物一二线城市大多市

场饱和，竞争惨烈，而三四线城市和农村，天长路远，物

流难以有效抵达。实体店的机会就在此。一二线城市

需要良好的购物体验并且树立良好的品牌形象，为线

上引流，三四线城市和农村需要仓储和物流，实体店都

可以为它们做到。

由此，就不难发现电商为何纷纷争开实体店了，

一个线上线下相互合作的电商情势已现雏形，但是，

互联网电商发展至今，已经过了跌跌撞撞的懵懂期走

向了成熟，如今，联合实体店是否能够再创辉煌，却也

未必不可以。

（来源：品途网）
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