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前言

吴晓波在他的《大败局》一书中说，失败是一个过程，而非仅仅是一个结果；是一个阶段，而非全部
。
正在经历失败的，是一个个“尚未经受考验”的、活泼泼地成长中的群体。
    这正是我们出版本书的初衷。
淘宝十年，我们看到最多的是位于金字塔项端商家的荣耀，我们听了太多遍成功故事，容易造成一种
幻觉：只要你想，就能成功！
但事实真是这样吗？
在数百万卖家各自的奋斗史中，最多的，还是放弃和失败两个字。
    一将功成万骨枯。
在膜拜传奇背后，我们更需要沉淀下来，仔细剖析那些失败过或者可能失败的案例。
同样是做爆款，为什么有些店铺做得风生水起，有些店铺就会限于促销的价格战恶性循环？
同样是跨界，为什么有的跨得轻巧自然，有的则会把原先打下的基石彻底摧毁？
同样都说小而美，为什么有的窄众被膜拜被夸奖，有的则出位到消费者不愿意买单？
    在过去的2012年，我们跟卖家一起见证了这些店铺的蹒跚脚步，我们看到了创业人内心的焦虑，他
们不明白为什么，而我们，必须尽量地弄清楚一家店铺的成长和消亡规律，尤其是隐忧是如何发生、
如何蔓延的，店铺是怎样陷入危机的。
唯有这样，才能让正在努力前行的卖家汲取教训，才有可能在未来避免犯相似的错误。
    失败彰显成功的不易，荆棘密布让幸存者更谨慎自律。
事实上，“失败”仅仅是这些店铺或者说创业人成长过程中某一阶段的状态。
我们记录，是为了祝福。
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内容概要

《淘宝网店运营02:旺铺死亡命门》由淘宝官方媒体《卖家》杂志提供内容，通过2012年全年的采访跟
进，提供第一手的资料，与读者共同见证那些失败或可能失败的店铺的蹒跚脚步。
在膜拜传奇的背后，我们更需要仔细剖析和反思这些不成功的案例，尽量弄清一家店铺的成长和消亡
规律，帮助卖家在努力前行的道路上避免重蹈覆辙。
案例的篇幅不长，却都是干货，且附有专家的点评和建议，借鉴意义极强。
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作者简介

淘宝天下传媒有限公司旗下的《卖家》杂志，是淘宝官方为卖家量身定制的专业电子商务经营管理类
月刊。
依托百万电商创业先锋的实践探索和强大的编辑阵容，为全国电子商务从业者提供息息相关的信息与
策略支持。
覆盖电子商务企业的中高层管理人员以及淘宝精英创业者，以权威的专业视角和杂志的媒体属性分析
行业趋势、把控策略方向。
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章节摘录

版权页：   插图：   为了摆脱代理带来的瓶颈，2012年5月份，饶则春决定新开天猫店，迅速地注册了
自有品牌“蓝兹”，依然专营男裤，自家工厂生产。
然而目前天猫店的月销售额仅有20万元左右，远远低于预期，甚至还不如之前的淘宝店。
面临天猫上众多男装传统品牌的竞争，他的品牌策略似乎遇到了阻碍。
 电商速度VS线下流程 作为线下有工厂的店铺而言，“搜裤子”拥有供应链的优势，成本和款式都由
自己控制，从面料到生产，只要生产出符合网上消费的款式，就能获得热卖。
而拥有线下店铺也在此时发挥了特有的优势，线上线下的环节打通，网店里的滞销款放在实体店一样
可以卖出去，库存压力小，款式可以自己控制，比很多依靠批发拿货的网店要少很多烦恼。
 但是，电子商务的速度和传统工厂的差别不是一处两处，流程要求迅速，从生产面料的选择，到款式
确认、下单和质检都比传统做法要快上几倍。
电商速度要求下的传统工厂明显觉得有些应接不暇，工厂流程复杂，每一个过程都需要各个部门的反
复确认，面对活动大促时候的订单量加大，次品不可避免。
很快就出现断码或者退换货不方便处理的情况。
 除此以外，电商对拍摄的要求高，页面详情的描述需要有专业的美工符合店铺定位来制作，这些都是
传统企业始料未及的。
沟通流程的加大以及生产流程当中的物料损耗让这个初生一年的店铺已经显示了疲惫状态，日订单也
迅速地下降到100件左右，销量的降低大大地影响了整个店铺的发展进程。
 店铺定位VS客单价 除了以上传统企业“触电”会遇到的常规问题以外，“搜裤子”最核心的问题是
店铺的定位制约了发展。
目前店铺的定位是：只卖男裤，锁定的客户群体是25～30岁的男士，设定了客单价110元左右，天猫“
蓝兹”店铺是30～39岁的男士，客单价260元左右，这样可以对男裤市场做精准的分层。
两个店铺的消费年龄和客单价都不同，但是由于主要经营的都是单一的男裤，购买频次低，这就导致
了客单价很难达到期望的结果。
大部分的买家购买了一条裤子后，大约换季也就是三个月后才会购买第二次。
 想要通过关联销售提高客单价，但是单单是裤子一种产品很难做出新花样，而与此同时淘宝上大量同
行的竞争压力越来越大。
大多数的卖家都以“T恤+牛仔裤”或者“商务衬衫+休闲裤”的方式出售宝贝，模特的效果既有上装
，又有裤子，购买刺激比单一的裤子要大许多，加上男装的款式本来就比较少，单品的店铺想要让买
家一而再、再而三地光顾就难上加难，目前店铺的老客户只占据全店客户的5％左右。
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编辑推荐

许多在互联网上创业的电子商务网站，服务的方向是对的，出售的也是市场欢迎的产品或者服务，但
是最后还是没有存活下去，为什么呢？
这很像一个耍猴的，围观的人很愿意看，但是耍猴的拿着铜锣去要钱的时候，看客就跑掉了，什么钱
也没有留下。
做电子商务的人很像这些耍猴的，一时找不到盈利的模式，他们中的许多店因此而倒闭。
但是那些存活下来并且有大发展的，一定是总结了烈士倒下的原因，跳过了耍猴的阶段。
一将功成万骨枯。
在膜拜传奇的背后，我们更需要沉淀下来，仔细剖析那些失败过或者可能失败的案例。
同样是做爆款，为什么有些店铺做得风生水起，有些店铺就会限于促销的价格战恶性循环？
同样是跨界，为什么有的跨得轻巧自然，有的则会把原先打下的基石彻底摧毁？
同样都说小而美，为什么有的窄众被膜拜被夸奖，有的则出位到消费者不愿意买单？
在过去的2012年，我们看到了创业人的内心焦虑，他们不明白为什么，而我们，必须尽量地弄清楚隐
忧是如何发生、如何蔓延的，店铺是怎样陷入危机的，唯有这样，才能让正在努力前行的卖家汲取教
训，才有可能在未来避免犯相似的错误。
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