
O2O 进化论：分布式电商才是电商

最近在一个论坛上听了知名 O2O 专家叶开老师的演讲。他的演讲题目是，《电

商向左，O2O 向右》。电商和 O2O 真的是一左一右的两个领域吗？今天，一个朋

友给我推荐了一篇文章，《商业的宿命，电商也逃不过》。文章中提到阿里应该

进行拆分，电商稀缺资源是屏幕资源。阿里拆分后才能获得更多的“首屏”资源。

我认为，2015 年电商将回归电商本质。这个本质就是分布式电商。O2O 现在争论

不休，无法定义，是因为 O2O 就是分布式电商。凯文凯利在《失控》中提到，网

络的群组织是一种分布式系统，无数个体思维聚在一起，形成超越一般水平的理

解力量。《大教堂和集市》这本黑客界的圣经，也开宗明义地提出分布式的系统

对于编程而言，效率要高于集中化模式。电商 1.0 却是典型的集中化组织模式，

而 O2O 展现了分布式电商的可能性与进化中的未来。

电商内部组织的进化

最近一篇比较火的文章，是在反思凡客是否能东山再起。凡客从一万员工，

抛物线式的回到 300 员工。而韩都衣舍似乎吸取了凡客的教训，开始用阿米巴组

织来经营电商。凡客在内部组织规律上，违反了分布式电商的“内部组织”规律，

迅速膨胀成为巨型的垂直化组织，注定被打回原形。电商的垂直化组织，不止凡

客这一家。垂直型组织是命令-执行的管理模式，而互联网时代，企业组织需要

处理海量信息。这需要把每个员工变成独立的小蜜蜂，单兵作战能力变得更加重

要。换句话说，必须每个员工都是一个处理器，有独立处于信息和决策的能力。
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永辉超市(601933,股吧)在尝试建立企业内部合伙人制度，将每个员工变成合伙

人。经营收入达到 200 亿的传统企业大北农(002385,股吧)的老总也谈到，必需

将员工视作合伙人，而不是雇佣关系。

这在陈年的反思中，是没有看到的内容。陈年的反思，主要集中在电商 CEO

应该成为一个好的产品经理。这一点毋庸置疑。这里指的是广义的产品经理。之

前的 CEO，都更加重视宏观布局和战略领导能力。而今天的 CEO 必须注重微观，

像一个产品经理一样，把抓用户体验放在战略优先层次。乔布斯就是一个很好的

产品经理，而今天联想丶海尔这样的巨头转型过程中，也要看谁首先将用户体验

放在第一位。海尔比较奇葩的是，较早地注意到分布式管理，内部市场化，才是

企业管理变革的方向。但是，对于一个传统企业而言，推倒垂直化组织进行组织

再造，实在是太难了。而互联网企业包括电商，很多并没有充分认识到这一点。

包括唯品会丶乐蜂，还是用传统的组织方式，去构建电商的组织架构。这里特别

要提出的是乐蜂网。

乐蜂网的基因是李静发展的媒体类电商。李静是从工作室开始起家的，本可

以把媒体的小组织基因带入电商。但李静大量的时间还是在一线做各种节目，聘

请的传统职业经理人不能与其互补，依然用传统思维做电商。最终，乐蜂网被并

购，失去了独立发展的可能性。聚美优品也是如此，营销方面的积极努力，掩盖

了组织和管理的缺乏变革。电商需要按照分布式组织规律，去构建内部组织。裂

帛因为创始人艺术家的气质，一开始就充分授权，乃至于依然活得不错。而无论

是多大块头的上市公司，只要做电商，面临的绝不仅仅是线上线下价格冲突问题，

而首先面临的是组织问题。罗莱家纺(002293,股吧)去年战略入股大朴网，今后

会是一种行业性的做法，用资本换电商基因。

O2O：电商外部组织的进化

这里再抛出一个观点，电商的外部组织比内部组织更重要，而电商的外部组

织就是现在大家都呼着喊着的 O2O.O2O 是分布式电商的外部化组织形态。这里先

举一个例子。一个传统的单店咖啡馆怎么做大？这是我遇到的一个案例。一个朋

友介绍一个开了 8年咖啡馆的女士给我，她在咖啡馆这个行业已经做得很专业，

但一直面临发展的瓶颈。我思考的结果是，这个咖啡馆需要的是主题化经营，而

没有外部资源的引入这个咖啡馆永远做不大。这个例子想说的是，传统的核心竞
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争力理论，对于企业发展而言恰恰是无解的。而外部的资源，外部组织化，对于

创业企业而言越来越重要。

在我的上一篇文章中，反思了业余经济的崛起，而起因是注意到专业化经济

的高成本，与目前的市场环境是形成冲突的。而 O2O 确实给予了一种电商低成本

运营的解决方案。比如，很多社区店和专卖店发展为自提点，自提点和个性化物

流形成混合式物流解决方案。而很多社区店，是业余的夫妻为经营主体。搞定他

们，才能降低电商运营成本，更加靠近目标用户。

O2O 更大的价值在于异业联盟。凡是深入接触到异业联盟的企业，都会发现

其中的商机有多大。记得雕刻时光的 CEO 赵珂僮在一个年会上发表了感人演讲，

内容是关于这家知名的咖啡连锁企业如何电商化。但是，她面临的问题如果不和

异业联盟打交道将是无解的。异业联盟是分布式电商发展的载体。可以预见的是，

2015 年真正的创业商机，在于形成各种 O2O 联盟或 O2O 平台。O2O 的高潮就快来

临了，而我最近接触到 O2O 平台的策划者时，感到这个正在形成的组织具有强大

的活力。

分布式电商才是电商

未来只有一种电商，就是分布式电商。集中式电商是一种比价模式，让世界

失去了丰富性。世界的丰富性是在各种杂交组合中产生的，而 O2O 是一种杂交组

合的载体。因为杂交水稻，十几亿中国人不再为粮食担心。但是，跟业内一家代

理国外打印机多年的渠道商老板沟通后，我不认为杂交组合是一件很容易的事

情。专业产品+专业渠道，这是传统营销的简单范式。分布式电商在创造性地创

造新渠道和新品牌。而新渠道和新品牌的创造，具有很强的协同性，如果没有新

品牌，也无法去规划基于 O2O 的新渠道。

一个业内专家说，商业模式不是设计出来的，分布式电商的发展路径，首先

要有一些国际的视野。唯品会的第一步，是海外二手货源。然后才是对国内供应

商的整合。国外产品提供的战略新品组合的丰富性。这是很重要的一步。分布式

电商是国际化的，否则不是真正的杂交，只是一种近期繁殖。

上面已经提到过，就不再重复。但是，这里要特别提出大数据问题。联盟要

有协同性，而协同的基础是开放和大数据。一个联盟中没有资深的大数据专家，

就会流于想象。而现实是，国内真正的大数据专家并不多，处理过海量大数据的



人很少。这是一个难题。

分布式电商的第三个维度是媒体化。现在都说 O2O 是虚实体验融合。媒体的

价值将被再发现。媒体会和电商迅速走近，彼此要抱团取暖。而那些非常专注，

重度垂直的媒体，对于电商而言更有价值。虎扑没做好电商可惜了。2015 年，

电商会疯狂颠覆传统商业。O2O 进入到进化和快速发展通道，但这是很专业的事

情。


