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近日，笔者去江
西 省 赣 州 市 南 康 区 采

访，见识了这个全国最大的实
木家具产业基地。在产业的转型

升级中，南康也建立起了国家级的电
子商务基地，不少家具生产、销售厂商建

立了线上线下结合的业态形式，政府还建立
了垂直于家具产业的电子商务平台——康巢

网。不过，在采访中，记者也发现，虽然有垂直门
户网站，不少商家还是同时选择了在淘宝网等综

合电商平台上布局。
这在电商圈近乎惯例。如中粮旗下食品类垂直

电商平台我买网在天猫商城有旗舰店，像小米这样将
互联网经济学玩到极致的公司，除了在自己的官方网
站进行售卖，在几大综合电商平台亦有布局。以淘宝、

京东、亚马逊等为代表的几大综合电商平台的影响力，
让任何一个垂直平台都无法忽视它们的力量。

现在的综合电商平台，有些当年也是只做垂直的
电商，但随着市场竞争的需要，便成了包罗万象的
综合电商。由人气而带来的流量是传统品牌商家

看中的要素。由于最初的垂直类电商在专业性
上并不完善，甚至在质量和物流上也无法与

综合电商平台抗衡，所以曾一度前景黯
淡。在综合电商攻城略地、话语权越来

越大的形势下，曾经有人放出“垂直
电商是一条死路”的言论，而就

在几年前，圈子里还将垂直作
为电商发展方向。

几 年 下 来 ，
综 合

类 电 商 越 做 越
大，垂直类电商却未销
声匿迹，反倒是在互联网思
维的影响下，重装上阵，将专业
细分做得更为精细。不可否认，在谁
烧钱烧到最后，谁能够笑到最后的互联
网游戏中，垂直电商在资本层面确实没有
综合网站的财力，但不可否认的是，由于专
业的更加细分，使得垂直电商更有精力深耕，
将电商的价值链延伸，为消费者提供了超出简单
购买范畴的服务。比如一些垂直的售药电商已经
跟挂号、医疗保健服务类的互联网企业打通，形成
了挂号、导诊、诊疗、网上售药、线下药店配送、保
健等一体化的服务。再如一些母婴类垂直电商，售卖
产品之外，更重要的是提供育儿的交流与指导，让单

纯的商品售卖变成了服务的售卖。
多年的电商大战已经将竞争拉低到了最低层面的

价格竞争，基数大、数量多是综合类电商的优势。
但随着消费者对体验经济的要求越来越高，单纯的
价格优势和售后服务的提升已经远远不能满足他
们的要求，而此时如果垂直类电商在延伸链条
上能打通关节，提供专业化的服务，便能形
成稳定的有黏性的客户群体，而粉丝恰是
当下互联网经济玩法的要义。

当大众这个群体越来越被细化，
当对生命质量提高的诉求超越了
简单的产品购买，垂直类网站
打好专业服务这张牌的
优势便越发明显。
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几年前，想网购了，绝大多数人会下意识地
打开淘宝、京东。如今，除了“大而全”的综合
电商，人们有了更多的选择：买衣服去“唯品
会”，买化妆品去“聚美优品”，买食品去“我买
网”，买机票去“携程”……这些深耕某一领域
的电商被称为垂直电商。

垂直电商发展状况如何？它们与综合电商对
抗的杀手锏是什么？未来走向何处？带着这些问
题，本报采访了部分垂直电商创始人以及相关专
家。

❶有钱又细致的“专家”
订餐网站“饿了么”的创始人张旭豪，至今还记得那个饥肠辘辘的

夜晚。那时他还是一名在校大学生，和好友打游戏打到了深夜，肚子饿
得咕咕叫，却找不到吃的。张旭豪由此窥得了商机。而今，在大街小巷
上，许多人能看到“饿了么”送餐员的身影。

“饿了么”是一个专注订餐的垂直电商。这种从事细分行业的垂直电
商正如火如荼地发展着。垂直电商不同于综合电商，它是在某一个行业
或细分市场运营的电子商务模式。目前垂直电商的经营范围基本覆盖了
消费者衣、食、住、行等的各个方面，并且，这些领域也越来越细分。

如今，爱旅游的人不会不知道“去哪儿”、“携程”、“途牛”；热衷时
尚的年轻人，手机里少不了“唯品会”、“尚品网”等的 APP；喜欢在网
上买化妆品的人，经常会逛逛“聚美优品”等；有了宝宝的妈妈们，为
了购买母婴产品，离不开的一个网站是“贝贝网”；写字楼里的白领们，
对“百度外卖”、“饿了么”等外卖平台一定不陌生。

垂直电商的兴起，自然引起了资本的兴趣。2014年，垂直电商备受
投资公司的青睐。从事二手车拍卖的“优信拍”获得了 2.6 亿美元的融
资；专注于餐饮外卖的“到家美食会”获得5000万美元的融资；时尚服
饰行业的“蘑菇街”在2014年的C轮投资上获得了2亿美元的融资；“我
买网”获B轮1亿美元融资。

进入 2015 年，垂直电商揽金的步伐未停止。2月，另外一个从事二
手车拍卖的“车易拍”获得了1.1亿美元的融资；3月，“优信拍”获得了
百度等公司1.7亿美元的投资……

有了钱，垂直电商更是一头扎进了细分市场，细到果汁、鲜花、茶
叶等也有了独立的电商。垂直电商们以“细致入微”、“无微不至”的经
营模式，对应当下五花八门的“微生活”。

在飞机上，一个名叫蒲易的小伙子，随意翻开了《金钱不能买
什么》一书，结果找到了创业灵感。于是，他决定进入鲜花礼品
领域。2013年 1月，“roseonly专爱花店”正式成立，它是一家
主营玫瑰花的垂直电商，其“一生只送一人”的誓言打动了
不少年轻人。roseonly在成立不到一年半的时间里，便获得
了千万美元的 B轮融资。2015年 4月，又收购了鲜花电商

“最美花开”。
另一样商品——茶，也迎来了自己的垂直电商。

2014年10月，“茶天下”正式上线运营。该平台在上线
之初，就有近千家茶商签约入驻。“茶天下”电商平台
创始人汪勇列举了近几年茶叶 B2C （企业对消费者）
网上的零售交易额：2012 年为 39 亿元，2014 年达到
了 77 亿元。但是，绝大部分的交易额由天猫、当
当、京东等综合性的电商平台占据。因此，茶行业
的垂直电商有很大的发展空间。汪勇将 2015年的目
标定为5000家商户入驻，交易额超过1.5亿元。

一杯小小的果汁，也将衍生出一家电商。熙可
集团宣布推出“果的”，专门出售鲜榨果汁。“食品
商业垂直电商的发展机会已经到来。”熙
可集团创始人朱演铭说，“垂直电商规
避了传统渠道的弊端，健全的物流
生态系统，解决了‘最后一公
里’的问题。”

业内人士指出，目前国内
垂直电商正迎来黄金发展期。
横向来看，垂直电商涉及的领域
越来越宽；纵向来看，垂直电商
所做的产品越来越细分了。越来越
多的资金也正流向日臻成熟的垂直
电商，成为垂直电商发展的良好契机。

“也不知在黑暗中究竟沉睡了多久，也不知要有多难
才能睁开双眼……”4月1日，凡客在北京召开了春夏服装
发布会，以朴树的这首《生如夏花》谢幕。淡出人们视线的

“凡客”想借这次发布会再次引起外界关注。如歌词般，曾
红极一时的“凡客”这几年一直处于低迷状态，如今又努力
想“睁开双眼”。“凡客”的故事也是垂直电商的成长故事。

2013年 6月的一天，大股东雷军参观“凡客”，几百
种颜色的衬衣让他眼花缭乱。于是，他告诉创始人陈
年：“我只想要一件最好的白衬衣”。临走之前，雷军说
了句：“我来到的不像是一个品牌店，而是一个百货市
场”。这句话深深刺痛了陈年，那晚他彻夜未眠。

在经历了“以量取胜”的繁荣之后，“凡客”很快遭
遇了产品滞销。“专注做好一件产品，是‘凡客’的本
分。”凡客联合创始人钟凯欣说，“任何细节都足以毁掉
一件产品。目前帆布鞋多采用欧洲选型，这种选型符合
欧美人扁长的脚，而亚洲人的脚并不那么扁长。”

定位做品牌后，“凡客”的产品种类精简了很多，目前
只保留了衬衣、牛仔裤、T恤等少量门类。价格也从之前的

9.9元、29元等调整到59元、99元、169元不等。当然，坚持
品牌路线的“凡客”能否获得认可，还需要接受市场检验。

随着个性化消费流行以及对产品品质的追求，消费
者的口味在慢慢发生变化，综合电商里的“低质低价”
产品，已经很难满足这部分人，于是，专注于品牌的垂
直电商应运而生了。“唯品会”就是这样一家电商。

据“唯品会”官方数据，目前其合作品牌已经高达
一万多家，其中有诸如 SK-II、欧莱雅等知名化妆品牌，
也有E·LAND、GAP等时尚服装品牌等。

当然，走品牌路线的垂直电商，绕不开一个敏感问
题——假货。4月，“乐峰网”卷入假货风波，仓库遭到
食药监管部门查抄，由此损失了不少顾客对它的信任。
渠道是否正规、有无授权，已经成为消费者经常咨询和
质疑的问题，也是关乎垂直电商生命的关键问题之一。

垂直电商除了要注重产品细节、质量外，还要黏合
固定的消费人群。做名品折扣的“唯品会”，就定位于二
三线城市的消费群体，因为这些城市的零售业还不太完
善，打折的商场很少。生鲜电商“沱沱工社”则定位于
高附加值、中等收入以上消费人群。通过对消费人群购
买频次的历史数据分析，“沱沱工社”以此设计控制最合
理的库存量单位。“‘沱沱工社’的目标不是扩大商品经
营品类，而是满足忠实‘沱粉’的需求和超出他们的期
待。”沱沱工社CEO杜非说。

相对于大型的综合电商，垂直电商最大的优势就是
专一。垂直电商把所有的精力都集中在某个目标上，这
样做出来的品牌更精致细化，更能满足特定消费人群的
需要。中国社科院信息化研究中心主任汪向东认为，“基

于 对 特 定 行 业 的 了
解，对相关资源深度整
合，垂直电商能够为用户
提供横向或综合平台提供不了的
服务。”专心做品牌，重视产品的细节、质量，为特定的
消费群体打造专属产品，提供精致服务，这正是垂直电
商俘获忠实用户的策略。

❷以品牌黏住顾客的策略

❸从垂直到综合的商业循环
“分久必合，合久不分”，这种循环的商业模
式，用在垂直电商和综合电商身上，再恰当不

过了。
业内人士认为，从目前的发展情况来

看，垂直电商转型为综合电商或者入驻综
合平台是未来的一种发展趋势。京东商城

CEO 刘强东表示：“垂直电商，不是它的电商
平台有价值，而是品牌有价值。垂直零售平台一

定死掉，当然也可以卖掉。”
向前追溯，目前国内比较成功的综合电商，大

多是从单品类的电商慢慢扩充而成的。京东商城当
年的主攻领域是家电产品，后来慢慢涉及到图书、医

药、奢侈品、服饰等各个行业。苏宁、腾讯电商无不是
从单品类电商发展成综合型电商。

从目前发展动态来看，经营比较好的垂直电商开始
了扩大商品的经营范围，有了向综合电商发展的趋势。曾
经以卖服饰发家的“唯品会”，在2014年也开始拓展化妆
品业务。

垂直电商可以把产品做得更专业、细致，然而相对于大型的
综合电商来说也面临不少困难。

业内人士指出，一直以来垂直电商的运营成本居高不
下，购买流量、物流、库存都需要花费大量的资金，这是

垂直电商面临的最大难点。鞋类电商“乐淘网”的
CEO 毕胜曾抛出过“垂直电商是骗局”的悲观言

论。他曾透露，乐淘的总成本约为 51%，计算公
式是：送货成本 10%+仓储 10%+退货成本 3%+

客服 1%+技术 4%+管理人员 10%+市场推广
10%+代收手续费 2%+包装 1%=51%。而对
于综合电商来说，由于品类丰富，用户基
数大，每件商品的成本就被摊薄了。

此外，垂直电商的经营模式容易被
综合电商效仿，从而失去产品的竞争
力。资深电商分析师鲁振旺表示：“标
准化的垂直电商没有一定的门槛，竞
争对手很轻易复制其经营模式，最终
谁的资本实力强，谁就是胜利者。”

垂直电商专注品质，综合电
商也不落后。“淘宝网”曾被看成
网上的小商品市场，为了摆脱这
一形象，阿里巴巴集团搭建了

“天猫”平台，如今又成立了“天
猫精选”，根据“天猫”和“淘宝”
的评分和热卖指数，为买家提
供高品质产品。

垂 直 电 商 与 综 合 电 商 之
间，除了是一种商业循环关
系，也存在交融。有些垂直电
商不仅有自己的营销平台，而
且也开始慢慢入驻综合平台了。

“酒仙网”入驻综合电商平台京
东、天猫、苏宁之后，其销售额
有 较 大 提 高 ； 食 品 类 垂 直 电 商

“我买网”也在苏宁平台上开了旗
舰店。

好乐买CEO李树斌认为，“与开
放平台合作能够带来流量和订单，而

且成本也更低。”垂直电商入驻开放型
平台也不失为一个良好的归宿。“只有转

向综合平台，物流、库存等成本问题才能
得到解决。”鲁振旺这样表述。

“聚美优品”深圳前海湾保税港区仓库
新华社记者 毛思倩摄
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垂直电商与综合电商竞争日益激烈 资料图片
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