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近年来电商行业在中国迅猛发展，2015
年中国网络零售市场规模3.8万亿人民币，成为全球最大的电商零售市场之一。诞生了
淘宝、天猫、京东、当当、聚美、唯品会等上市公司和一大批全新的创业团队，电子商
务正在日益深入地影响着越来越多人的生活。同时，这个行业整体盈利状况不佳，顾客
服务良莠不齐，也广为人们所关注。作者从地面零售到电子商务，从跨国公司高管到管
理民营企业，从开创天猫模式到带领当当上市，近年更涉足投资领域，被业界称为中国
零售的长老级领军人物。如今这位自称跨界老兵的电商操盘手全方位剖析电商风云，细
说中外电子商务发展的不同路径，评点国内各大电商企业的是是非非，详解其中的融资
、模式、运营、效率……个中经验，毫无保留地娓娓道来，笔触至深，让人不禁掩卷沉
思。

《我看电商（双色）（新版）》对于所有从事互联网或电商运营的企业及个人，对于投
资电商或服务电商的相关业界人士，对于有志进军电商领域的年轻学生、创业者，以及
对于将要触电的线下企业，都是一本不可多得的必读书。

作者介绍: 

黄若：中国传统零售和电商行业长老级领军人物，人称黄药师。
三十年零售管理经验，历任易初莲花、麦德龙高管、阿里巴巴副总裁、天猫创始总经理
、当当网首席运营官等职。是一位极具前瞻力并且注重实战的零售管理者。现创办会员
制进口电商特购社（www.tegoushe.com），并主持分享型自媒体“我看电商”。
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当我们把一种商业模式作为舶来品引进到中国市场时，本土企业具有很强的生命力以及
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16 从PPG 到凡客 / 149
通过自有品牌做垂直品类，这是电商一道独特的风景线。
17 亚马逊航标灯 / 156
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利用社交网络的特点为电商输送用户，形成互联网导购业态，这是中国电子商务行业的
一大特色。究其原因，主要还在于网络营销成本太高，淘宝很多卖家试图在寻找更多针
对性的市场投放工具。当然还因为中国电商的平台模式占据主流地位，导致有几百万上
千万家以网络销售谋生的中小卖家，它们是导购网站潜在的衣食父母。
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ick and mortar）思维，都说要用砖头加鼠标（brick and
mouse）来做电商，实际运行中阻力重重。一说到经营商品类别，首先讨论的是我们有
多少采购实力，而不是线上消费者的需求状况和其他电商对手的动向。
23 苏宁易购的突起 / 215
苏宁的网上发展，并没有局限于线下的业务，而是很快迈向全百货化发展，这是一步险
棋。因为这就意味着网上零售新业务没有多少现有采购经验和实力可以借鉴，但恰恰是



这个战略定位使苏宁易购线上的运营，很早就摆脱了线下实体电器门店的束缚，得以真
正做到从零开始，从市场发展，来构建全新的网上商城。
24 移动电商 / 223
智能化手机的迅速普及，正演变为一场PC 端电子商务向移动电商的转变。2015
年底，中国已经拥有超过5
亿智能手机用户，他们中间的许多人，正在把上网和网上购物行为从电脑端移向手机端
。
25 投资电商 / 230
作为一个新兴行业，电商依然受到风险投资界的极大关注，是TMT（新科技）领域最主
要的一个投资板块。加上国内市场红利、人口红利，中国电商还处于早期阶段，一定会
有诸多的投资机构持续在电商行业投资。只不过，玩法变了，电商在中国已经走了十年
，今天你再想拿几张PPT
做一份商业计划书就有人送给你几百万的美金，那样的时代恐怕已经过去。
· · · · · · (收起) 
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内容有卓见 可惜不太干

-----------------------------
虽然看过老版，再刷一遍新版，还是能学到新东西，常读常新。阅读本书能了解零售的
常识，更好的认识京东，更好的认识淘宝和天猫。中国零售的未来会不会形成买卖模式
占主流，平台模式边缘化呢？

-----------------------------
淘宝运营 VP 写的电商感悟，读起来还挺有意思的，比如
1.经营企业要精打细算，租办公室的价格要和商业模式匹配
2.环境变了，很多东西没变。电商还是要把控线下零售的不变
3.很多路都能赚钱，看选哪一种模式 校对有点问题 经常有重复的话

-----------------------------
针对旧版增添了新的行业发展和事后了解的八卦哈哈哈~

-----------------------------
2017.10.7
就目前国内的电商格局来说，切忌贪大求全，专注细分市场、专注产品和服务才是突围
之道。

-----------------------------
电子商务：利用互联网零售。电子只是一个飞行途径，达到目的地才是目的。

-----------------------------
比较实在。想了解淘宝和天猫的运营模式的话，可以看。所谓“电子商务”，指的是“
电子”和“商务”，光靠互联网的流量思维还不够，更重要的是线下零售的业务能力。

-----------------------------
精准概括，经验之谈。

-----------------------------
太阳底下无新事，关键在能清楚地认清局势和调用资源

-----------------------------



#备份

-----------------------------
以个人的宏观视觉回顾那段历史。各领风骚数百年的时代已经过去了，当下的时代，更
争朝夕

-----------------------------
尽管是学后知识，但作为通识类的书目，还是凝结了作者相当的精力的。

-----------------------------
初入电商，学到了

-----------------------------
作者几乎谈到了国内所有电商模式，值得一看，尤其作为电商从业人员。
顺便说一句，这可能是我看的从阿里出来写的最受用的一本书。

-----------------------------
也许因为作者高度的问题，对于我这种刚入门的小杂鱼来看感觉更像一本回忆录

-----------------------------
黄若关于电商买卖与平台模式、团购、创办淘宝商城，奢侈品和时尚电商的看法。看见
里面的一些名字感觉是上个时代的事情。
一个个小故事，折射出的是他对于效率的“执念”。也是做零售的根本。所有的商业决
策，关键都是效率与顾客体验的平衡。而不是别家这么做，我也这么做，而不是这样做
可以马上带来大流量。
比如谈到ebay为什么收费，除了收入，也是为了杜绝大量重复的商品上架，导致僵尸
商品和顾客寻找困难。
比如谈到淘宝从砍价改为一口价，是为了降低单个顾客选购的时间。
时尚电商，也离不开效率。这是很多电商新人所欠缺的，看了太多的刷屏，引流，好像
这样就成功了。忘记了库存、周转、毛利、成本

-----------------------------
以一个从业老兵的身份，站在电商行业本身的角度，细谈其过去、现在、未来。虽然只
是个人洞见，并且没有很深入地进行讲解，但仍不吝为一本了解电商行业的好书。

-----------------------------
no



-----------------------------
好书，对于小白了解这个行业的情况很有用，浅显但又不简单的讲的非常明白，带人思
考。全程在读到激动的部分，仿佛我是当下的经历者，偶发出“哇，卧槽，还可以这样
”的感叹。

-----------------------------
还是有收获的，虽然是三年前的书，面对京东阿里苏宁等电商的基层架构把握的还是很
准确，可以值得一读。
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