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https://www.100test.com/kao_ti2020/170/2021_2022__E5_9B_BE_

E4_B9_A6_E7_BD_91_E8_c40_170458.htm 在号称拥有近百万种

商品，且尤以图书资源丰富而出名的当当网和卓越网上，一

些相对冷门的书却始终处于“缺货”状态。你是否能看到这

种“缺货”蕴涵的商机？ 图书网购市场中的“缺货”机会 犀

牛与犀牛鸟之间的共生现象，一直以来都被看作是以联盟关

系来达成趋利避害影响的典型案例。其实，在图书网购市场

中，这种犀牛与犀牛鸟之间的共生关系也是潜在的，而其中

关键点，就在于传统大型网上书店上经常可见的缺货现象。 

图书“缺货”的客观存在 最近，Ｔｅｃｈｗｅｂ网站上一篇

题为《孔夫子给当当和卓越的一个机会》的日志中，署名天

行健的作者，将自己上当当网购冷门书不得、最终在聚集大

量旧书商的孔夫子网上得偿所愿的经历，结合美国亚马逊网

站通过购买二手书交易网数据库既成功激活旧书市场、又给

自身带来更有黏性消费者的案例，略述了类似于孔夫子这种

符合长尾理论的旧书交易平台，对当当、卓越等传统图书电

子商务网站发展的促进作用。 作为两家大型Ｂ２Ｃ网站，当

当网与卓越网，都建立有自己巨大的仓储基地与庞大的物流

体系。由于这两家网站书多、优惠多、送货方式日益便捷，

甚至已改变了许多购书者的购书习惯。但 在其上，一些相对

冷门的书却始终处在买不到的“缺货”状态。例如，由中央

编译出版社与广西人民出版社先后出版的《格调：社会等级

与生活品味》，记者２００５年２月在当当网上点击购买时

，显示抢购缺货，时隔两年后的今天还处于缺货状态。 网站



缺货的原因应该有两点：一方面，在第一轮销售中，若发现

该书购买者太少、利润空间小，出于成本及赢利角度考虑，

网站可能不会再做第二次进货；另一方面，出版社对该书预

估市场空间较小，使得该书印刷数量本身就少，再加上第一

轮销售完毕后，因进一步发现市场小、利润少，出版社不做

近期再版打算，也将使得网站想进货却也无货可进的现象。

很显然后者是“缺货”现象的最主要原因，即虽有小众用户

在图书网站上对该书做缺货登记，但若有此需求的用户汇总

起来后，仍不能满足一个出版社再版该书的赢利追求，则出

版社不会做再版打算。 “缺货”对网上书店的损害 一旦长期

缺货、小众市场无法得以满足，负面影响就出来了。 例如，

前文《格调》一书，记者的阅读兴趣是由２００５年初天涯

社区一场著名的“易烨卿”与“北纬三十七度”论战调动起

来的，当时因这场网络论战而想读这本书的人应不在少数，

可即刻到当当网上去查找该书时，你会发现该书正处在缺货

状态，到书店去找，这本书也早在前一刻销售一空。虽然该

书印册少是导致缺货的主要原因，但对于网上书商来说，倘

若当时能够在手中握有一定的旧书销售货源，显然是不会错

过这种由意外因素调动起来的绝佳市场赢利机会的。 同时，

这种状态的长期存在也让一些需求急迫的用户，对网上书店

的服务质量产生质疑与不满。无论如何，有意壮大发展的大

型网上书店、尤其是正谋划着上市的当当网，是不愿意看到

的。 图书“缺货”中的共生前景 小众书籍蕴含着大商机。 首

先，对于一般持书网民来说，可以将自己闲置的图书转手他

人，以变成现金价值回收利用。其次，对于有意在图书网上

销售领域创业的人来说，围绕这种大型网上书店的缺货而衍



生出来的小众书籍市场，也可以有很不错的创业机遇，通过

满足无数细分的小众市场的需求来将小额利润聚集成最大化

。 但是，做自己进货并出售小众书籍的网上书商，则因为小

众书籍的阅读市场与赢利前景很难准确预料，并不适合囤货

出售。不过由于现实中许多灵活机动的实体旧书店，比网上

书商更容易接触到小众旧书持有者，进货渠道更广阔丰富，

因此，像孔夫子网一样，为这些实体旧书店搭建一个互联网

平台，帮助他们与潜在购书者间牵线搭桥，并从累积达成的

旧书交易中收取一定比例回扣或佣金，显然是具有比较清晰

赢利前景的。 再次，对于当当网、卓越网这样的传统大型电

子商务网站来说，小众书籍市场虽小，但由于这个市场往往

是由一部分知识水平较高、收入较高，且容易形成品牌忠诚

度的人所构成，因此，倘若当当网、卓越网能够将类似孔夫

子这样的旧书网站纳入自己的体系，为缺货小众书籍的意向

购买者提供一个新的购买渠道，不仅能够为自己带来更大的

利润，还能进一步加强这些代表一定层次的用户对自身品牌

的黏性。在这方面，当当网对店中店的建设，就在很大程度

上体现了这种黏性对大型Ｂ２Ｃ电子商务网站的吸引力。 但

当当网、卓越网一类网站与孔夫子旧书网一类网站之间的互

补前景，并不意味着这种犀牛与鸟的共生关系能被一概地推

广到任何Ｂ２Ｃ与Ｃ２Ｃ之间。毕竟，图书是一种回收价值

很大的消费资源，二手市场潜力巨大，再加上大型网上书店

发展已久，从中应运而生的缺货机会很多，有利于旧书网上

交易的共生发展。而在一些回收价值不大的商品的Ｃ２Ｃ领

域，却并不一定具有这样的机会，因此，从“缺货”角度创

业电子商务，也应慎重考虑。 100Test 下载频道开通，各类考
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