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内容概要

高速增长的时代趋于结束，迅猛运转的加速器早已锈蚀
这是一场转型，更是一次新的机遇
《走出电商困局》是本年度最畅销管理书籍《我看电商》作者黄若的最新力作，意在深度剖析电商行
业发展 ，破解电商困局。
经历过10年超常规的快速增长，电商行业即将进入较为平稳的发展期。
多年来这个行业不断融资不断烧钱却大多无法盈利的怪圈怎样突破？
在很多企业面临估值下跌，资金吃紧，用户流失的关键节点，怎样从零售经营的细节入手构建核心竞
争力？

当人口红利逐渐褪去，“蛋糕”再也做不大了， GDP不再高歌猛进，投资回报日益低迷，“跑马圈地
”的时代一去不返的时候，电商的出路又究竟在哪里？
本书是作者多年来涉足零售、电商和投资行业的感想、体会与分享。
作为中国连锁零售业及电子商务领域的领军人物，历经现代连锁零售业的蓬勃发展，从跨国巨头到内
资民营企业，从开创天猫时代到引领当当成功上市，从电商行业到投资行业，其中作为实践者作者有
很多的感悟、收获和体验与电商业者分享。

过去十几年，借助国内经济高速发展的强劲势头与个人消费的时代红利，中国零售及电子商务行业取
得了长足进步。
消费力上升，中产阶层快速形成，庞大的市场规模吸引着来自全球的商家，自此我们进入一个商业、
服务业快速发展的年代。
无论是线下连锁或线上团购，每年几十万的零售体量均以两位数的增幅大步向前迈进。
当狂热渐退，稳健发展逐步取代高速扩张，我们开始质疑圈地式的运动产物之下是否有足够的产出？
为什么那么多的企业空有规模没有利润？
为什么那么多的企业间模式雷同，价格战不断？
我们又能不能以更加理性、更为精细化的管理思维，去实现从零售大国到零售强国的跨越？

时间还不是问题，行业格局还没有真正形成，关键要看是否真有反思和调整的悟性。
对于绝大多数过去10多年习惯于快速道上奔跑的企业，此时需要的是全面地检查一下变速器，随时做
好准备换挡！
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作者简介

原当当网首席运营官 (COO)、天猫商城创始总经理。

拥有超过20年的商业、零售业从业经验，曾长期任职多家全球 500强企业。
淘宝商城平台式电子商务模式即由黄若所创。
今天在B2C行业里十分流行的招商联营、扣点经销、旗舰店、专营店、7天无理由退换货等操作最早大
多出自黄若之手。

黄若具有丰富的商业管理经验，同时对东、西方不同的企业体系及消费者行为有着深刻的了解，在领
导零售企业创建、重组和业务拓展方面具有专长。
他认为：“今天的电商，犹如那个扮演皇帝的演员，被人叫陛下叫得多了，错以为自己就是皇上。
其实你本就是一个农家子弟。
”
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书籍目录

001自序
001第一章 把蛋糕做大不能仅仅靠加水
过去20年中国社会各个领域都处于超常规增长阶段，在高速发展的环境下，国内企业总是习惯于过分
强调扩张，喜欢粗犷式的管理，忽视经营细节，缺乏从每个运作环节里抠效率的文化，导致的结果是
企业没有与规模相匹配的产出，面对经济形势变化的抗击打能力薄弱。

009第二章 “跑马圈地”式增长时代的结束
近几年电子商务的疯狂扩张，其实和线下零售20世纪90年代到21世纪最初几年走的路子十分相似。
扩张是为了抢地盘，抢市场份额，但是企业自身如果没有可持续的经营能力，那就很可能成为一把堆
积起来的泡沫。
几年前我在阿里巴巴工作的时候和同事们分析线下走过的弯路，很多年轻的同仁不以为然，觉得那是
传统企业的问题，“ 在互联网不存在这种状况”。
 殊不知，高速增长不可能是永续的，哪怕是超快速增长的电商行业，也不可能长期保持每年三位数的
增长速度。
以淘宝为例，经历了大约十年超常年增长以后，2013年开始，我们都看到其同比增长的速度明显放缓
。
这其实是很正常的现象，在其他电商企业和线下零售业也有类似趋势。
每个行业，每家企业，如果没有精耕细作的能力和准备，只懂得开快车，那一定会隐藏危机。
线下零售走过的曲折并非个案，历史总会以其惊人相似的面貌重新出现。

019第三章 做大做强不能仅仅是一张画出来的大饼
企业各有千秋，规模各不相同。
太多的企业忽视从自己的条件和能力出发，片面追求规模，结果导致自己在既没有量又没有质的情形
下两头受损。

029第四章 电商“低价”背后的悖论
这是一种零售信仰，一套经营文化，而不仅仅是一句漂亮的口号。
没有低价运营的管理支撑，天天低价只是一片浮云。

043第五章 投资人的钱不是公益基金
资本和经营的结合能够加速企业发展，但事实上一方面资本市场总在寻找合适的投入对象，另一方面
很多企业面对着融资的困扰。
对于如电商企业，投资者更在意什么呢？

051第六章 危险的“过冬”论
很多做电商的人把2012年叫作入冬，把2013年称为寒冬，认为资本市场投资变冷，融资困难，应当做
好过冬的准备。
事实上这种冬天论是一种很错误很危险的心态。

063第七章 电商十年烧钱的反思
没有核心竞争力，无法持续地留住顾客，仅仅靠市场兴奋剂的企业是无法长久生存的，哪怕你背靠一
位超级有钱的老爹。

073第八章 传统企业的曲折电商路
过去10年，中国传统企业试水电子商务的不少，却鲜有建树，究其原因，最根本的问题在于不能真正
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做到从零开始，背负太多成型模式下的僵化思维，花大价钱买新鞋，走的却还是老路。

095第九章“价格战”是把自残剑
低价无疑是零售永恒的主题，但低价和价格战是截然不同的两个概念。
很多时候，企业一味地把价格战作为挑衅对手、吸引顾客的武器，其实这是在免费送给任何对手一把
制服你的匕首。

103第十章 国内零售效率面面观
国内零售各种平台独占鳌头，是国情下的产物还是快速发展时代低效率圈地运动的特征？
这样的模式能否保持持续健康的发展？
与此相关的社会化成本问题又如何得到有效解决？

115第十一章 平台不是万应丹
中国零售一直有股很浓重的平台情节。
线上线下，过去这些年平台模式一枝独秀，起点低，拓展迅速，但平台是零售的初级形态，不能把它
想象成一粒万应丹。

127第十二章 养猪与养孩子
做投资和做企业一个很重要的不同，就是投资是靠资本介入收取回报的，所以从行业特质来讲，有好
的回报就应当出手，不应该抱太多的感情色彩。
做企业则完全不同，不仅仅为了挣钱，更重要的是为一份自我价值的实现，几乎所有成功的企业家都
是靠一番感情和全身心精力的投入塑造一家优秀企业的。

139第十三章 大马力的水泵和漏水的水桶
水泵插上电源后，在马达的带动下强马力地向水桶里灌水，日复一日。
几年过去了，水桶里的水位上升得很缓慢，我们更多看到的是电费在涨价，维持水泵运行的成本不断
上升，可是水桶里的水还基本停留在原先的高度。
这是B2C电商们近年来的普遍状况，原因是什么？
水桶严重漏水！

151第十四章 绕开石头不是管理智慧
关于管理，管理的内涵/定义有无数的书籍描述，我不是学者专家，作为一位从事商业管理20多年的实
践者，体会的角度和许多书籍略有不同，其中一个重要的感悟是，管理实际上就是一件通渠的活儿，
核心在于疏导而不是改道。

161第十五章 大个苹果应当卖给顾客？

并不是你能给顾客提供超值商品、超值服务就是一件值得赞扬的事，除非你的这份超值具有可持续性
。

171第十六章 别把顾客当上帝
很多时候，从事服务业、销售行业的公司喜欢说它们的目标是把顾客当上帝。
貌似定位很高，其实未必贴切，操作上更行不通。
顾客固然需要你的尊重，但在绝大多数情况下，与其空谈敬重，不如多一份贴心。

183第十七章 做一名好裁缝
量体裁衣是每位裁缝的基本功，既然天下没有两个一模一样的身材，在裁缝的眼里，就不应当有两件
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完全一样尺寸的服装。
公司的管理也是如此。

197第十八章 职场不是官场
中国长久以来只有官场、商场，读书人还有学术场，至于职场则是一个全新的概念，于是乎很多时候
与职场不相符的那一套生生地被搬到现实职场中，从而导致了很多扭曲。

213第十九章 迎接95后时代的移动变革
移动正在改变着互联网的行业格局，不仅仅是更便捷，更多碎片化的时间利用，更多的是在于它深深
渗入到还处于“青苹果”年龄代的新兴族群。

223第二十章 十字路口：未来机会均等
高速增长时代趋于结束，我们正迎来更为稳健发展的新阶段，对于绝大多数在过去10多年习惯于在快
速道上奔跑的企业，此时需要全面地检查一下变速器，随时做好换挡的准备。

233鸣谢
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