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前言

写一本关于凡客的书是长久以来的想法。
关注凡客，关注陈年，也是从许久之前就开始了。
    陈年，凡客诚品的CEO，自幼和奶奶生活在一起，历经童年坎坷；19岁才见到自己的亲生母亲，阅
尽人情冷暖；以高中生的身份当过英语老师，做过“北漂”的文人，看透生活艰辛；在互联网世界中
奋斗了十几年，亲身体验从“我有”到“我无”的经历，创造“卓越”奇迹；利用互联网卖起了服装
，带领凡客这位网络新贵在打造平民时尚的大道上一路高歌，告诉人们，在互联网上卖服装究竞能做
到什么程度，他也被称为“能够挤出用户购买欲”的企业家。
他就是这样一个人——执教时写书写得好，文人里最熟悉互联网，互联网里属他最会卖书和衣服。
    2007年10月18日，陈年再次开始自己的创业之路，凡客诚品正式开始运营。
它在公司简介中这样陈述自己的品牌理念：互联网快时尚品牌，高性价比的自有品牌，全球时尚的无
限选择，最好的用户体验。
它这样定义自己的企业文化：诚信，务实，创新。
    从成立到现在，四年多的时间里，凡客从名不见经传的B2C公司成为根植于中国互联网上的服装品
牌销售领军企业，其所取得的成绩，不但被视为电子商务行业的一个创新，更被传统服装行业赞为奇
迹。
它改变了人们对服装的认识，对互联网的认识，更重要的是对时尚的认识。
“凡客达人”的火爆、“凡客体”爆红网络等现象形成了一股强大的力量，将凡客推向辉煌。
当然，在这光鲜亮丽的成绩背后，它也经历了“抄袭风波”、“裁员浪潮”、“悄然提价”等危机。
在种种危机面前，它有过徘徊，但从未退却；有过错误，但从未狡辩；它不仅在实现梦想，也在修正
梦想。
    凡客的成功，可以提炼为以下几个原因：其一，技术领先，利用互联网整合先进的中国服装制造业
；其二，客户体验至上，以及高性价比的经营之道；其三，品牌文化顺应互联网时尚消费的潮流；其
四，陈年及其团队多年合作的默契、较高的市场敏感度以及突出的执行力。
    任何伟大而美妙的梦想，最后都会归于现实烦琐的步步为营。
于是，细节与执行力的微小因素往往会成为成败分水岭的关键点。
在凡客身上，我们能看到细节与执行力结合的魅力，以及平民时尚与互联网交相辉映的亮丽色彩。
    汪峰在《怒放的生命》这样唱道：曾经多少次失去了方向，曾经多少次破灭了梦想，如今我已不再
感到迷茫，我要我的生命得到解放，我想要怒放的生命，就像飞翔在辽阔天空，就像穿行在无边的旷
野，拥有挣脱一切的力量⋯⋯    凡客展翅高飞的勇气那么强悍，信心如此坚定，能飞多高，能飞多远
，且让我们拭目以待。
    彭征    2012年4月5日于北京
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内容概要

这一串灼人眼球的数字背后，是凡客对消费者心怀敬畏，把各种影响用户体验的门槛一一打破的不懈
追求。
从质量到创意，从包装到物流，从凡客体到生于1984，我们需要洞悉一个时代的需求和心声！
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作者简介

彭征财经畅销书作者，管理学博士，长期专注于中国财经人物传记和企业案例分析。
2006年与2007年曾两次被评为中信出版社“畅销书作者”，著有《谁认识马云》《华为教父任正非》
《华谊内幕》等近十部畅销书。
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章节摘录

版权页：   "前两年凡客诚品刚刚开始，需要快速成长，需要形成它的一个基本的品牌影响力，在今天
我觉得凡客诚品已经达到了这么一个位置，我们应该回过头来，也就是说我为什么过去一段时间总说
我们应该回到常识层面来思考问题。
我们的一个基本常识就是凡客诚品作为一个网络品牌，作为互联网上的一种新的模式的尝试，它是进
可攻、退可守的。
进可攻，就是凡客诚品已经用过去四年的历史告诉大家，它可以走得很快，但是如果需要凡客诚品有
一个更好的发展，比如说让它既能够快速成长，又能够健康稳健，当然是赢利了。
" "凡客诚品今天仍旧是互联网上投放量非常大的一个品牌，应该还是第一，这说明凡客诚品没有熬，
还在攻。
但是与此同时我们内部要练好内功，这是应该的，我们对各条产品线应该进行精细化的管理，进行蛇
毒的挖掘。
所以这不是一个熬不熬的问题，而是一个这时候你站到这么一个位置，你应该思考的问题，凡客诚品
如果说今天每天只有几百单，每天只能卖几千块的产品，那我觉得要么凡客诚品关门，要么你狂奔。
但是凡客诚品今天一天要卖几十万件产品，有上千万元的收入，这个时候如果公司还考虑凡客诚品如
何健康赢利的问题，我觉得是说不过去的。
当然，我也可以更直接地回答你这个问题，凡客诚品到今天这样一个位置，若有其他品牌试图跟凡客
诚品竞争，这个难度已经太大太大了，从竞争的角度来说，凡客诚品已经到了一个非常安全的位置，
试图约束凡客诚品模式，对团队、资金的要求极高，我觉得这个账很难算，而且这个账一旦算下来，
如果从资本市场的角度去思考的话，凡客诚品这件事情不用做了，想学习凡客诚品太难了，这可能是
一个更加赤裸裸的答案。
没有人再投钱做与凡客诚品类似的事情了，因为需要投的钱太多了。
"
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后记

始于20世纪90年代的互联网革命，至今仍时不时地在中国大地上掀起一阵阵浪潮，每一阵浪潮都像一
次革命。
随着Web2．0时代的到来、SNS的流行，以及将来更多无法预知的事情，互联网革命存在不可逆转之
势，互联网不仅改变了人们的生活方式，更成为一种生活态度。
    当然，伴随互联网革命而来的是中国电子商务的蓬勃发展。
从诞生之日起，电子商务就肩负着工业化和信息化两次文明基因变异的相互交错的使命，也承担着现
代化变革与社会化纵深发展的重任。
互联网成为电子商务的主战场，电子商务又成就了众多企业，而这些企业的一步步探索和前进，又为
电子商务的发展提供了现实论证，可以说两者相得益彰，相互促进，共同发展。
    从中国目前电子商务发展的整体形势来看，传统商业模式已经在相当程度上受到严重挑战，在拓宽
企业的销售渠道，降低企业的运营成本，提升企业的服务水平等方面，电子商务无疑具有巨大的优势
。
    但在优势背后，我们也看到了潜在的危机，备受质疑的电商“烧钱模式”、众多企业涌向电子商务
领域造成的负外部性、无序竞争带来的行业混乱，这些都是电子商务初期发展不可避免的。
不过从长远来看，其发展前景将一片光明。
    以淘宝、京东、凡客为代表的电子商务企业是当今中国电子商务的光辉典范。
从诞生、发展到现在的成熟，他们不仅仅分享了电子商务所带来的经济利益，也为电子商务在中国的
进一步纵深发展提供了样板。
可以说，他们基本上完成了上文提到的使命，但离完成重任还有相当长的距离。
    这就不得不说说目前电子商务的问题。
    以凡客为例，首先，凡客的规模越做越大，也吸引了几轮投资，但是至今仍未上市，这对投资人来
说是个潜在的风险，虽然陈年一直说那些投资人相信他。
因此，对于电商企业来说，为了扩大规模引入风险投资是必要的，如果风险投资不能在公司进入赢利
稳定期和发展的成熟期通过企业上市而退出，不仅损害投资人的利益，也会对公司的发展和管理产生
不利影响。
    其次，对于自建物流和第三方物流的利弊分析。
物流对于电商企业的重要性不言而喻，凡客作出了自己的选择。
对于其他电商企业，如果盲目地跟从，而不是从自身出发进行详尽的跟踪调研，消失只是迟早的事，
需要探索的是一条适合自身发展的道路。
    最后一个问题就是业务多元化。
关于业务多元化的问题，在企业经营中已经进行了无数次讨论，相关理论和经验也已经成熟。
凡客的产品已经从原来的衬衫、帆布鞋扩展到化妆品，无法预测陈年还会有怎样的新举动，但是探索
新的赢利模式，寻找新的利润点，拓展商业渠道始终是不变的追求。
京东都开始卖车了，还有什么业务不可以做呢？
    当然，最希望的是电子商务的领头企业利用机遇加快自主创新的步伐。
许多年以来，中国的企业抄袭风波一直是一个挥之不去的阴霾。
美国有了Ebay，然后中国有了淘宝；美国有了亚马逊，于是中国有了当当网；美国有了Twitter，所以
中国有了微博。
就连QQ、人人网也不是完全的原创，企业界的“钱学森之问”也存在，为什么我们中国没有杰出的
创新型企业，这个问题，需要千千万万的企业家用行动来回答。
    本书的完成有赖于众多业界朋友的支持，也得益于众多相关文献的启发，对于他们的帮助，笔者在
此表示最真诚的谢意。
由于时间仓促和水平有限，本书难免有不足之处，恳请读者提出宝贵的批评意见，可发送邮件
至547206746@qq.com，笔者将在再版修订时弥补。
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编辑推荐

《凡客不凡:用户体验造就品牌》编辑推荐：从《中国图书商报》的《书评周刊》，到"卓越网"，再到"
我有网"，直至"凡客诚品"，陈年的创业轨迹横越两个世纪。
《凡客不凡:用户体验造就品牌》完整讲述一个读书人如何凭借执著的创业精神，运用独特的管理法则
，开创自己的"人民时尚"王国。
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