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在《连线》杂志上撰文分析Amazon.com(亚马逊)、Netflix等

企业的增长模式时，使用长尾(Long Tail)一词来解释某种特有

的网络新经济业务发展模式。由于《连线》杂志自身的知名

度(早在20世纪90年代后期，《连线》就以推出电子商务、网

络新经济、注意力经济等概念而名噪一时)和长尾理论的普适

性，立刻成为市场议论的热点，并获得《商业周刊》“Best

Idea of 2005”。 按照长尾理论的解释，在商品流通和销售过

程中，只要种类足够多、覆盖范围足够大，原本在传统环境

下需求不旺或销量不佳的商品共同占据的市场份额就可以支

撑企业有更大的发展。(可以和那些数量不多但热卖的商品所

占的市场份额相媲美，甚至更大。)这明显与传统商业活动中

的一些定律(如“二八”定律等)相悖。 长尾理论的提出为企

业发展打开了一条全新的思路。在当代网络环境下，企业获

取利润的主体不再仅仅依赖少数“VIP客户”(即传统的“二

八效应”，20%的优质客户创造了企业80%的利润)，而是应

该同时关注到原先被忽视的众多小商品和普通客户。由于他

们数量庞大、涉及面很宽，如果能设法抓住他们，从薄利多

销的角度来看，足以支撑企业发展，为企业营造出一片全新

的战略蓝海。 企业要想实现这一点必须有一个前提，那就是

要充分利用当代网络技术和商业环境。以商业零售为例，众

所周知，在传统商业大卖场中，只有在可挑选的商品种类足

够多时，才会对客户产生吸引力。因此，商家都会拼命扩大



经营范围和可供挑选商品的规模。这就导致现在的商场规模

越做越大，经营者在资金占用和货物积压方面的包袱越背越

重。这在传统条件下，是一对不可避免的矛盾。 但在今天网

络环境下，企业完全可以利用虚拟市场(Virtual Marketplace)模

式来实现。虚拟市场能够使企业在“无限”扩大市场规模和

所“陈列”商品数量的同时，又不会对经营者形成任何负担

。当初亚马逊的老板Jeff Bezos正是充分地利用这一点，在极

短的时间内、以极小的投入建立起了一个超过310万种图书的

电子商务市场。较之主要竞争对手号称是世界图书连锁零售

业巨头的巴诺集团，亚马逊平均多出了近20倍的图书产品(当

时巴诺旗下的最大分店也只能向顾客提供17.5万种可挑选的图

书产品)，从市场覆盖范围和顾客数量来看，更是高出巴诺集

团近100倍，对消费者形成了很大的吸引力，并迅速抢占了市

场。 在亚马逊网站上虽然各类图书包罗万象，但绝大部分的

书籍只有信息，并没有实质意义上的商品库存。亚马逊通过

网络与图书出版商以及第三方物流配送企业建立了密切的业

务联系，产生了很好的营销效果。试设想：如果不借助于网

络技术，种种限制立刻会显现出来；如果所有冷门书都需要

库存的话，巨大的资金占用和货品积压谁都受不了。而亚马

逊正是通过网络将多数冷门书的库存转化到其他企业仓库中

，将实物配送和流通、储运业务转交给第三方物流配送企业

来完成。 目前，我国的电子商务市场已经开始走向成熟。较

之前些年那种以资本市场、纯技术和概念炒作为主的网络经

济发展进程有了很大区别。自2003年以后，我国在线支付、

物流配送、政策法规等电子商务运营环境上都有了长足的进

步，业务得到快速发展。据报道，仅淘宝网去年一年的交易



额已高达169亿人民币(已经超过了易初莲花超市的100亿和沃

尔玛超市的99.3亿)，从访问人数来看，平均每天点击率高

达600万人次，这是任何一个传统商场的客流量所无法比拟的

。因此，从长远发展看，“长尾理论”会使企业关注到更广

泛的商品、更大的市场、更多的客户。“长尾理论”在电子

商务、网络营销等领域的应用前景光明。 “长尾理论”提示

我们，如果所有企业把注意力都放在20%最赚钱的商品和业

务上，最后大家会争抢得很厉害、竞争激烈，导致产品和服

务在高度同质化情况下，相互厮杀、血红一片。反之，如果

我们能充分地利用网络技术，去关注那些原来被冷落的领域

、产品、客户、业务等，就可能为企业营造出一片全新的、

蔚蓝色的成长空间。 在此要特别提请注意的是：对于传统产

品市场，“长尾理论”也能有很好的应用，但与数字产品有

着很大的区别。以手机彩铃市场为例，企业在网站上罗列

了1000个手机铃声，其中可能只有5~10首比较流行，有较大

的单个下载量。但其他众多的冷门铃声仍可放在这里，对于

无形产品来说，放10000首、100000首甚至百万首都没有关系

。不但不会给企业形成负担，反而会增加对客户的吸引力和

销售额。但对实物产品就不同了，企业必须考虑各种各样的

现实问题。如果简单地将实物商品都购进、压放在仓库里，

销售也仅限于固定客户群的话，巨大的经营压力没有人能够

受得了。所以，长尾理论的应用一定要充分借用当代网络环

境来突破已有的市场、经营和思维空间。传统企业完全可以

通过在更大的市场空间上，展示更多的产品、提供更个性化

的服务、寻求更大的发展。 传统产业要实现长尾市场就不能

放过任何商业机会。以轴承行业为例，前几年某几种轴承产



品需求量大、利润高，企业蜂拥而至，成为市场争抢的热点

。因此，在这几个产品领域竞争激烈，企业很难做出品牌和

特色，而其他众多冷门轴承产品却很少有企业问津。某企业

敏锐地抓住了这一市场，另辟蹊径，建立了一个非常专业、

产品多而全的轴承行业网。网站广泛搜罗、链接各种各样的

轴承产品和专业信息，给人以“产品最全、最专业、服务最

好”的感觉，吸引了大量的行业客户。一旦想到要买轴承，

就会自然而然地联想到这个网站。企业通过网络将原本分散

、利薄的市场聚集到一起，形成强大的活力。其结果不但在

代销他人特殊产品方面获得了很好的经济效益，同时发挥网

站掌握在自己手中这一优势，充分利用“话语权”，在促销

自身产品方面也获得了不菲的业绩，形成了一种长久的营销

效应。 古人云：“勿以善小而不为。”今天“长尾理论”告

诉企业：“莫以利小/量小而不赚之。”不要将眼光只盯着热

点产品和少数客户，非热点产品和大众客户同样也拥有广阔

的市场。只要你能充分利用网络营销和电子商务手段去用心

挖掘，不放过任何商机，真正做到无物不销、无时不售、随

地随意、方便灵活，涓涓细流定能汇聚成长江、黄河！ 做成

专而全的公司，是传统产业长尾化的出路。 100Test 下载频道

开通，各类考试题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


