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洞悉先機 順勢而為
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美中兩國 跨國發行
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中美合資高朋網啟動大裁員

中國團購網站 面臨退燒
高朋網含著金鑰匙出生，也難逃裁員、
廣告投放和虧損的三重門，對於超過 5000 家的團購網站，對於 20 家比較
有競爭力的團購網站，對於垂直團購和團購導航的領先者來說，
這是一個再清楚不過的提醒。

【本報綜合報導】高朋網的員工在短

暫的進入騰訊公司的幻覺後，就不得不

進入裁員的噩夢了。高朋近日宣佈，將大

範圍裁員。與此同時，消息人士透露，

高朋網已經因為費用太高停止了在百度

和谷歌的廣告投放。

高朋網內部人士證實，公司近段時

間正經歷連續性規模裁員。高朋網由

Groupon 和騰訊合資組建，強大的股東背

景令其在中國團購市場備受關注，而此

番裁員則為外資互聯網企業的所謂“中

國滑鐵盧”增添了又一新鮮案例。

8月4日，記者從多位高朋網內部人士

處獲得證實，高朋網近段時間正經歷連

續性規模裁員。“最近差不多每周都會

有人陸續離開公司。”一位高朋網中層

員工告訴記者，裁員從 7 月份到現在，

仍在進行中。“這些（裁員）都是通過

公司內部電子郵件進行溝通的，知道的

人很多。”

高朋網首席運營官（COO）歐陽雲在 8

月 3 日接受記者電話採訪時給出的說法

則是：“高朋網沒有進行規模性裁員，

而是進行正常的人員調整。”

截止至 8 月 7 日的數據顯示，全國團

購網數量達到創紀錄的 5507 家。8 月第

一周新誕生團購網 35 家，平均每日誕生

5 家，低於 6 月和 7 月的平均增長率。

競爭已經趨於結束了，團購網站有十

幾家值得信任，團購導航有幾家值得信

任，垂直團購有幾家值得信任。信任早

被這些大站給捲走了，他們，也是風險

投資相中的贏家。

那麼從高朋網來看，團購行業有哪些

拐點危機呢？

（1）太多員工，人均產值在互聯網偏

低。團購網站動輒成千上萬人的規模，

真是讓人汗顏，除了房地產經紀人能在

多個城市大規模聚集外，只剩下團購網

站如此神武。

接近一萬員工的百度 2011 年第二季

度財務報告顯示，營收 34.15 億人民幣，

淨利潤 16.33 億元，淨利率 47.8%，人

均季度產值 34.15 萬元，人均創造利潤

16.33 萬元。

據購團網的數據統計，2011 年上半年

全國團購銷售總額達 60.58 億元，假設

第二季度產值為總金額一半，30.29 億

元，由全國排名前 10 的網站壟斷總金額

的 80%，而這些網站的員工按 2000 人來

計算，即 20000 人有 24.232 億元銷售

額，則這10家網站人均季度產值12.116

萬元，傭金費用已經下降到 10%，淨利

潤最樂觀算 8%，

則總計利潤為 1.939 億元，2 萬人人均

季度創造利潤 9695 元，每月創造 3231

元利潤，幾乎與 3000 元的工資 1:1，不

得不說，這種模式相比百度等其他互聯

網公司，毫無盈利優勢。

（2）太需要廣告，廣告太激烈。團購

網站是一個典型的沒現金，就得死的行

業，各個網站為了自己能有持續的現金

流是使盡解數，從網站轟轟烈烈的抽獎

活動，到地鐵內無處不在的各類廣告，

從代言人一個比一個貴，到廣告成本一

月一價，與日俱增。hao123 因為電子商

務火熱價格水漲船高，百姓網最近停止

了投放，因為不堪忍受 100 萬元一個月

的報價，假如拉手上一個導航網站半年，

那麼花費大約 500 萬元 ~600 萬元，再加

上 265 等等同類網站，半年花費 1000 萬

以上。以傭金 10% 計算，那麼要實現 1

億元的銷售額，也就是一份 100 元的團

購，要賣出 100 萬份，50 元團購，要賣

出 200 萬份。

（3）困擾中國商業社會的誠信問題。

是商人還是企業家，大多數人還是商人，

商人重利輕誠信，也自然成了團購網購

所頭疼的問題。4 人份怎麼 2 個人去吃

都不夠，明明說好提前一天預約，為甚

麼怎麼也約不到，要加錢。多如牛毛的

團購投訴，重重得壓在了團購這個講究

佔便宜、圖實惠的行業中。全國主要城

市 5 月份的團購銷售總額為 6.49 億元，

相比 4 月份的 6.5 億元呈現首次下降，

廣州消協透露，上半年團購投訴，相比

去年激增十倍。

（4）拼的是風險投資。基本每家現

在活得比較好的網站都有一個強大的供

血的爸爸，在這些風險投資的推動下，

這些網站大把撒錢，揮金如土，人員齊

整，志比天高。另一方面，團購本身競爭

的激烈化，領頭羊位置的不斷更替，市

場的不斷變化，都影響著團購網站的現

金流。就在這種大把扔錢被競爭對手弄

死，不大把扔錢被投資人罵死的功利環

境下，創造了傳媒公司創紀錄的輝煌，

分眾傳媒披露，上半年共有 2600 萬美元

（合 1.73 億元人民幣）銷售額來自電子

商務網站，其他媒體如電視、新媒體、

門戶網站、導航等產業鏈上的公司也紛

紛痛下殺手，大把獲益。

圖片源自：速途網

沃爾瑪利用社交數據推進電子商務革命
據騰訊科技報導，沃爾瑪於今年 4 月

收購了社會化媒體初創公司 Kosmix，目

前它正在計劃推出幾個基於Kosmix技術

的新項目。Kosmix 平台曾經支持過多種

服務，其中包括一個搜索 Twitter 內容

的網站 TweetBeat，一個健康方面的服務

RightHealth，和一個讓用戶按主題搜索

Web 內容的網頁。但 Kosmix 技術的核心

是“社交基因組”（social genome，一種

組織社交網絡中的內容，讓人們獲得對

他們來說比較重要的信息的方式）。現

在這種技術到了全球最大的零售商沃爾

瑪手裡。

目前Walmart.com網站每年的銷售額是

60 億美元，而 Amazon.com 則高達 340 億

美元。Kosmix的聯合創始人阿南德·拉賈

拉曼（Anand Rajaraman，現在成為了沃

爾瑪的全球電子商務高級副總裁）說：

“沃爾瑪在電子商務方面落後了，董事

會意識到了這個問題的嚴重。”

拉賈拉曼當然不會詳述沃爾瑪已經制

定的幾個項目的計劃細節，但要猜出其

性質並不困難 ——在 Walmart.com 上的

社會化搜索，發送到用戶電子郵箱或手

機的個性化提醒，以及集成 Facebook 的

社交願望清單或饋贈應用等。

在今年4月被沃爾瑪收購之前，Kosmix

就已經從投資者處籌集到了 5500 萬美

元資金。Kosmix 的吸引力不只在於其技

術，也在於技術背後的人：其創始人沃

基·哈里那亞安（Venky Harinarayan）和

阿南德·拉賈拉曼是成功的電子商務先

驅者，他們以前的公司 Junglee 出售給了

亞馬遜。在亞馬遜期間，他們又與 CEO

傑夫·貝索斯（Jeff Bezos）共同奮鬥，將

亞馬遜轉型為一個零售平台；他們還發

明瞭支持“土耳其機器人”（Mechanical 

Turk，亞馬遜的眾包平台）的技術。

Kosmix 被沃爾瑪收購後更名 @Walmart 

Labs，總部設在硅谷。 WalmartLabs 團隊

現在正在忙著開發項目，把 Kosmix 技術

集成到沃爾瑪的在線和移動產品中，比

如沃爾瑪的電子商務網站、Facebook頁面

等等。它側重的 3 個主要領域是搜索、

推薦和“意外收獲”。

在 搜 索 方 面，Kosmix 技 術 會 利 用

Facebook 和 Twitter 的數據來提升你在

Walmart.com 上的搜索體驗。它監測你不

斷變化的興趣，當你搜索沃爾瑪的網站

時，它就能提供更好的推薦。比方說，

如果你在搜索一款新的智能手機，沃爾

瑪將會推薦你的 Facebook 朋友剛剛贊過

的一款。

沃爾瑪也會在搜索之外的其他領域利

用你的社交數據。它打算在主頁上直接

推薦產品。拉賈拉曼解釋說，亞馬遜太

過強調根據你曾經購買過的東西來推薦

產品。“你曾經購買過的東西，是瞭解

你的愛好興趣的一個窗口，但這只是一

個小窗口。”如果你曾經在亞馬遜購買

過一種電動工具給老爸當禮物，之後你

每次登錄，它都推薦給你類似的電動工

具。而沃爾瑪的計劃是推薦給你它知道

你確實喜歡的東西。很多其他公司在推

出這種服務時都失敗了，沃爾瑪是否可

以成功我們很快就會看到。

這些工具也可以用來分析你的朋友的

行為，以便提供基於他們會感興趣的商

品的願望清單。如果沃爾瑪能在這個服

務上獲得成功，那麼它就將會是行業

內第一家通過這種方式利用 Twitter 和

Facebook 數據的公司。

英國 Pabojoe
入駐淘寶商城

全線進軍中國電子商務
【本報綜合報導】日前，英國知名箱包品牌

Pabojoe（派保爵）正式進駐淘寶商城開設其在

中國內地的第一家網上官方旗艦店。這預示著，

國際大品牌愈發重視中國市場的網購平台，在

網絡渠道力求吸引更多中國消費者。

派保爵中國區總經理梁剛表示，“中國將作

為下一步拓展派保爵品牌影響力的主要地區，

以彌補過去單一針對歐美地區發展的模式 ! 電

子商務是未來方向，TMALL 商城這個成熟平

台決不能錯過，畢竟 louis kaiser、漢客、奧米

蘭奇、Oiwas/ 愛華仕等眾多知名品牌都已入駐

了。我們更要加快電商領域進軍的步伐。派保

爵的 TMALL 品牌旗艦店定位，不單是傳播派保

爵品牌文化、產品理念，更是當做實在的銷售

渠道。”

作為世界領先的箱包品牌之一，派保爵的品

牌理念是勇於挑戰創新，通過各種創意吸引對

生活充滿熱愛的年輕人。此次派保爵進入中國

的電子商務平台也是秉承著這種品牌精神，“我

們要用各種互動式、個性化的電子營銷模式來

吸引中國的消費者，邀請他們體驗別樣、精彩

的網絡購物，從而獲得一種全新的消費方式和

生活方式，我相信這也是中國的年輕消費者最

希望得到的。”派保爵中國區總經理梁剛說。

分析人士認為，派保爵進駐淘寶商城，再一

次彰顯 TMALL 作為領先 B2C 電子商務平台的

力量，有望掀起國際品牌拓展國內網售市場的

“示範效應”。

淘寶商城於 2008 年 4 月 10 日上線，目前吸

引了超過 7 萬個品牌入駐，單日最高成交額已

達 9.36 億元人民幣。最近艾瑞公佈的 2011 年

第二季度電子商務核心數據顯示，在中國 B2C

購物網站領域，淘寶商城 Tmall.com 仍然保持絕

對領先優勢，佔據整體市場份額的 48.5%，其規

模相當於排名 2-10 位企業份額總和的近 2 倍。

憑借這樣的強勢數據，TMALL 商城無疑成為

了傳統廠商的必爭之地，很多專注傳統渠道的

廠商紛紛入駐淘寶，借助 TMLL 平台切入電子

商務領域。

美國網絡購物
滲透率高 提升空間小

【本報訊】iResearch 艾瑞咨詢根據 eMarketer

發佈的數據發現， 美國網絡購物滲透率高，提

升空間小。數據顯示，截至 2010 年底，美國網

絡購物用戶規模已達到 1.4 億，網絡購物滲透

率已高達 71.2%，預計到 2015 年這一比例提高

到 76.3%。

艾瑞咨詢認為，雖然目前美國網絡購物用戶

數量持續增長，但網絡購物滲透率已達較高水

平，未來增長潛力有限。

美國網絡購物的高滲透率是因為：首先，美

國是互聯網普及程度較高的國家之一，人們對

網絡購物的接受程度高；其次，美國的物流、

支付等配套的服務的產業鏈發展較為成熟，為

網絡購物市場提供了一個良好的生態環境。

針對美國網絡購物滲透率提升空間小的情

況，艾瑞建議，美國網購企業應更加註重服務

模式的創新，注重對客戶需求的深度挖掘，推

出更多個性化需求來開拓自己的藍海市場。

此外，通過不斷地改進客戶體驗來提高其滿

意度。

Visa 移動支付戰略的三大支柱
【本報訊】除了利用正在出現的移動

支付和數字支付創新，信用卡公司正在

紛紛投入大筆資金，積極地建立夥伴關

係。美國運通公司最近推出了自己的首

款數字支付的產品服務，並與 Foursquare

和 Facebook 建立了合作關係。萬事達

公司與谷歌合作，把賭注押在 NFC（近

場通信技術）上，並在去年秋天耗資

5.2 億美元收購了歐洲支付服務供應商

DataCash。

最近 Visa 在移動和數字支付領域也

有諸多重大舉措，其中包括投資給初

創公司 Square（並擔任顧問角色），耗

資 1.9 億美元收購虛擬商品支付平台

PlaySpan，1.1 億美元收購移動支付公司

Fundamo。

知名科技博客 TechCrunch 日前採訪

了 Visa 移動產品主管比爾格加（Bill 

Gadja）和全球產品戰略、創新和電子商

務主管詹妮弗舒爾茨（Jennifer Schulz），

瞭解了該公司在移動和數字支付方面的

計劃。

格加解釋說 Visa 的移動支付戰略有三

大支柱，其中之一就是 NFC 技術，它側

重於在實體店鋪中使用手機進行支付。

Visa 移動戰略的第二部分涉及電子錢

包和移動 web。格加說，隨著使用移動

電子商務的繁榮，輕鬆簡單的結賬方式

變得非常必要——只需輕輕一點，就能

在移動設備上輸入用戶名和密碼，進行

結帳。

這個領域的霸主是 PayPal，但 Visa 認

為該領域尚有其他服務提供商發展的空

間。Visa 是否會推出類似於 PayPal 的一

鍵式移動支付技術呢？很有可能。

支柱三是增值服務，Visa 於今年五月

宣佈了它的電子錢包計劃。其平台的功

能之一是讓你在 POS（銷售點）處用手

機訪問你的忠誠度積分、信用卡等等信

息。 而 Visa 移動戰略的第三個支柱就是

集成增值服務，比如實時提醒、情景服

務，以及根據你所在的位置來提供優惠

活動。

格加說，在目前的市場狀況下，移動

支付面臨的最大挑戰就是移動通信行業

的大量“碎片”：即各種各樣的移動操

作系統，定制的手機，應用等等。要在

開發上緊跟創新步伐對 Visa 來說是一個

重大挑戰。但是他說，圍繞著我們如何

用手機進行支付，仍然有相當大的創新

空間。


