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@小身板要强壮起来：小额贷款公司服务的范围相对

于大型银行小太多，对于大型国有银行的激励作为不会太

大，就算转为村镇银行也必须找到区别于国有的业务才能

立足。

@每天学管理学：员工在公司所关注的：第一，我今天的

现金收入，我的工资、奖金是不是让我比较体面、比较满意，但

是 90%的员工对工资都是不满意的，这是人的本性，对工资满

意的人，要么他很厉害，要么他心态特别好。第二，公司的企

业文化是否成长起来了？第三，公司的成长会不会给员工带

来成长。关注这三点才能留住员工。

@徐贺-微博营销V：【反思】动辄上亿美元的融资让这一

行业的众多进入者忘记了做企业需要核算成本。他们把一个

智力游戏简化成了体力劳动，创业过程从超常规模的融资、招

聘、广告毫无过渡地走向再融资失败、裁员、倒闭。在集聚了

人类杰出智慧的互联网上，他们表现得像一群腰裹兽皮的史

前狩猎者。

@赵恩德V：国内企业家问企业情况：销售额多少？企业

有多少员工？美国企业家问：有多少用户？用户价值链的贡

献率是多少？当我们在关心销售额和员工数的时候，他们关

心的是用户和用户价值。德鲁克说，什么是企业，企业就是创

造顾客。

@陈九霖V：在我看来，中国有战略的民企不足 1%，都

在急着发展：什么赚钱做什么、哪儿有钱赚去哪儿——机会

导向特征非常明显。战略导向型企业则不同，它们不会计

较一时、一事的得失，而是反思自己：价值观清晰吗？战略

清 晰 吗 ？ 行 业 竞 争 力 够 吗 ？ 企 业 10 年 后 要 做 的 事 想 清 楚

了吗？ 微话题

编者按：近年来，随着消费者越来越认可和接受团购这种新兴的消费方式，不少团购网站如雨后春笋般生发出来。如今，

不论是衣食住行，还是休闲娱乐，都有相关的团购网站帮助消费者节省开支。

其中业绩较为突出的餐饮类团购网站、化妆品团购网站等，发展速度更是惊人。尽管去年发生了“千团陨落”的惨烈状况，

已存在的一些团购网站也面临生存之忧，但后来者仍然无所畏惧，新的团购网站依然雄心勃勃。

■ 本版撰文 本报记者 徐淼 杨颖

在上世纪 90 年代的一个黄昏，靳羽西带着一支口红，给黑白灰的中国注入了

一抹浓艳的红色。随后，羽西的柜台开始陆续在各大商场出现。45 岁时，靳羽西

被封为“中国化妆品王国的皇后”。在创业的道路上，除了亲力亲为的艰辛、本人卓

越的管理及资源整合能力之外，靳羽西对美的热爱和追求也是促使其成功的重要

原因。换言之，她之所以成功，是因为她在卖产品的同时，实际上也是在销售美丽。

而在新生事物以秒测算、互联网高速发展的 web2.0 时代，不少化妆品销售企

业的创业者却似乎已经失去了前辈这样销售美丽的初心。为了快速捞金，不少销

售企业还会上演以假充真、以次充好的闹剧。这让消费者唏嘘不已。

当下，中国的“美丽事业”一片红火，市场逐渐走向成熟，消费者也越来越挑

剔。不管是在商超化妆品专柜、化妆品专营店、品牌专卖店、精品化妆品店等线下

销售行业，还是在化妆品官方网站、淘宝网店、专业化妆品 B2C 网站、化妆品团购

网站等线上销售行业，竞争都异常激烈。想要在夹缝中求得生存，除了要销售保质

保量的产品、不断提升服务、开发新的营销方式、销售技巧之外，找回经营美丽的初

心对管理层们来说同样重要。

尤其是已经越来越被消费者认可的团购行业，更需要相关企业加强自律，在行

业法律法规尚不健全、统一行业标准尚未建立之前，诚信经营，用优质的产品和服

务赚得口碑。同时，主动承担起自己应当肩负的社会责任，将“用户第一”作为企业

的核心价值理念，利用自己的产品优势，为世界散播更多的美丽。

随着国内电子商务发展日趋成熟，近年来，除

了传统的 B2B、B2C 网络购物模式之外，很多网站也

开始了对竞拍、团购等新型网络购物模式的开发和

探索。由此，团购网站开始风生水起，尤其是销售

实物类商品的团购网站更是日益增多。

随之，消费者也获得了更多的选择机会，越来

越精明的他们学会了捂住荷包，货比三家。然而随

着同质化现象、服务短板、产品质量难保障等问题

的逐渐凸显，2011 年下半年以来，尽管团购网站的

新生比例不断增高，但消失的、下线的、关停的比例

也在逐日上升。而在所有的消费者中，尤其以女性

消费者对产品、服务、售后等的要求最为细致，因

此，相比于其他实物类团购网站，化妆品团购网站

的竞争压力更加巨大。

据了解，不少化妆品团购网站的发展还是靠

疯 狂“ 烧 钱”来 支 撑，以 本 伤 人 的 现 象 仍 然 存 在。

据国内媒体披露，近年来，大多数拿到融资的电商

企业采用的都是粗放式运营的方式，如聚美优品

每月动辄投放数百万元的广告费用以期快速抢占

市场，这种不计成本的营销方式会使得商品价格

不断提升，消费者的切身利益受到损害。

另外，虽然化妆品行业是一个致力于让消费者

更加美丽的行业，但实际上，这个行业中充斥的激

烈竞争却并不“美丽”。一些竞争对手之间甚至还

出现了相互黑网站、相互拆台等现象，严重地损害

了此类团购网站的发展，也使得很多网站至今仍身

处“寒冬雪月”之中。

“千团陨落”春天无“春”色

在过去的 2010 年和 2011 年，“团购”一直是中国

互联网炙手可热的年度关键词。几乎是一夜之间，

就凭空冒出了数百家团购网站。团购的内容也从

最初的美食、生活用品，迅速扩展到各行各业。

然而，太过迅猛的增长态势同样埋下了团购网

站发展良莠不齐的祸根，并最终导致自 2011 年下半

年起，团购网站从“千团大战”演化成“千团陨落”的

结果。

据中国电子商务研究中心监测的数据显示，

2011 年 1 月初至 12 月底，中国团购网站的数量走势

呈“倒 U”型。具体来看，去年上半年，团购网站数量

持续上升，但自 7 月份开始，团购网站数量开始下

滑，截止到 2011 年 12 月底，团购网站的数量为 3909

家。这与 2011 年年初的 2630 家相比，增长并不明

显。2011 年中国团购网站的规模增幅与 2010 年相

比，明显出现颓势。因此，各界普遍担心，在经历了

“千团陨落”之后，团购行业会在 2012 年跌入低谷。

事实上，直到目前为止，中国团购行业还在不

断地“ 瘦身”。2012 年 4 月 11 日晚间，赶集网对外

宣布，已与窝窝团达成战略合作，赶集网团购业务

将由窝窝团运营。目前，输入赶集团购的域名，页

面已经自动跳转到窝窝团，两家团购大佬已在“抱

团取暖”。而遭遇资金困境及加油卡闹剧的 24 券，

也早已今非昔比。似乎在这个暖春时节，团购行业

依然寒风刺骨，难以感受到春天的暖意。“ 团购网

站的春天还没到来。”易观国际分析师陈寿送对记

者表示。

竞争激烈 发展步步惊心

好在，还有很多人看好团购行业的发展。2012

年 3 月 16 日，在香港 21 世纪互联网投资峰会上，天

使投资集团公司亚洲区执行总裁、资深投资专家王

平呼吁“2012 年，团购业已再度具备投资价值，我们

不能再等了!”而且，中国团购发展指导中心常务副

主任兼秘书长宋艳民不久前也披露，2011 年，团购

行业交易额为 110 亿元左右，平均每月交易额 15 亿

元左右，增长比较明显。尽管截至今年 2 月份，全国

共有 3600 多家团购网站，网站数量同比下降超过三

分之一，但团购的交易额和活跃程度未减，行业潜

力很大。

“实际上，团购业的发展潜力一直存在。在中

国市场上，更是如此。”中投顾问 IT 行业研究员李方

庭在接受记者采访时表示，“中国人口基数大，互联

网用户增长速度快，消费潜力大，这就使得团购网

站在中国长期发展的动力十分充足。同时，电商领

域的快速发展也使这种消费方式逐渐为消费者所

接受。当前，多数消费者已经逐渐形成了团购的消

费习惯，加之低价的直接刺激，整个行业的发展前

景还是比较好的。”

不过，不得不承认，目前，不少行业巨头自身仍

处于不断调整，适应市场发展的阶段，无法起到对

行业的引导作用。而且，前仆后继的后来者们也还

没有充分意识到差异化竞争的重要性，仍寄希望于

通过资金优势、规模优势破除发展的瓶颈，挺过“寒

冬”。可见，即使未来的发展充满希望，当下，团购

市场呈现出的还是“狼多肉少”的局面，行业竞争依

旧激烈。

经过不断的整合、洗牌之后，只有最后的胜者

才能享受更多的资本投入和广阔的市场。那么，在

这样的大背景下，实物类团购网站，尤其是化妆品

团购网站的发展将会面临哪些新的困难和问题呢？

对此，李方庭特别指出，化妆品团购网站面对

的消费主体是女性，其对产品品质、价格、服务等方

面要求较高，因此，在竞争中，如何提高网站的综合

实力、服务能力，帮助自己脱颖而出将是未来化妆

品团购网站需要考虑的问题。

低价、高质、贴心服务一个都不能少

据陈寿送介绍，在化妆品团购网站中，大家公

认做得比较好的是：运营经验丰富、熟悉货源渠道

的天天购物、以品牌影响力强见长的乐蜂网、发挥

了团购模式聚焦作用的聚美优品，它们大多各有特

色。而总结团购网站大规模陨落的原因我们不难

发现：盲目跟风、缺乏行业规范，产品质量、售后无

保障等因素是很多团购网站消失的普遍原因。团

购问题多，这一点大家都知道，而作为团购的一个

主要分类，化妆品团购存在的问题也不少，而且非

常具有代表性。

消费者郑小姐告诉记者，近两年，她注册了 20

多家实物类团购网站的会员，其中，化妆品网站有 8

家。但是，现在，她长期使用的团购账号已经只剩

下七八个，其中，化妆品网站的账号有两个。她表

示，虽然低价的产品是团购最具吸引力的方面，但

是那些服务不佳、难以解释产品功效和出处的网

站，会让消费者心存疑惑，并不会因为价格低廉而

轻易购买其商品。

“比如，一些化妆品团购网站定价就很混乱，存

在虚标原价的问题，一些网站还存在产品宣传言过

其实、退货难、客服甚至不了解自己的产品等等一

系列问题，这让我在购物中，很难感受到这些网站

承诺的购物体验。”郑小姐说。

“化妆品网站最突出的问题在于产品品质难以

保障，未来，如何通过高品质、低价格的产品获得消

费 者 认 可 是 这 些 团 购 网 站 发 展 的 关 键。”李 方 庭

说。据他介绍，目前，化妆品团购网站口碑较好的

主要有：聚美优品、YOKA 优享、米奇网、一起团买

网等，这类网站通常因提供 100%正品、假一赔三等

质量保障服务而获得消费者的青睐。与此同时，在

保障质量的前提下，它们也注重物流配送、服务反

馈等售后服务水平的提升。

看来，要想持久地吸引消费者，低价、高质、贴

心服务一个都不能少。不过，随着如火如荼的团购

业发展进入洗牌阶段，就算是已经存活下来的团购

网站，未来多数也要面对裁员、资金紧张、转型困难

等一系列问题。只是单纯地向已成功的团购网站

看齐，显然是不够的。

明确目标消费者 提升用户黏性

在各细分领域，相关企业必须深挖消费者的购

物需求，从他们的喜好出发，营销产品。“比如，在化

妆品营销中，可以针对消费者日益年轻化的特点，

通过在设计页面、推荐产品等环节，结合她们喜好

营销产品的方式，起到事半功倍的效果。”李方庭

说。他强调，有针对性地营销应该引起各化妆品团

购网站的重视。以凡客为例，凡客体的风靡归根到

底是一种营销的成功。相关企业越是了解消费者

的心态和特点，越能够满足其消费需求，从而得到

消费者的青睐。

此外，各化妆品团购网站还要继续探索更新的

团购发展模式，不断加强用户的黏性。据易观国际

分析师李艳艳介绍，Pinterest 现在是推荐流量增长

最快的网站，它的推荐流量现在已经超过 Twitter 和

谷歌。目前，国内也出现了模仿 Pinterest 模式的“花

瓣”、“美丽说”、“蘑菇街”等。这些网站也开辟有相

应的团购业务，这种集专业的美容、服饰知识分享、

社交网络、购物于一体的网站对于增强用户黏性有

一定的作用，同样值得相关网站借鉴。

化妆品团购：一场“疯”花雪月的事

请为美丽事业找回初心评论


