
28网络文摘 新世界时新世界时报报2021年3月12日

NEW WORLD TIMES

一手好牌被打烂，被蘑菇街错过的一个时代

如果问移动互联网时代，哪个平台最落
寞，蘑菇街一定算一个。成立于 2011年的
蘑菇街，起源于PC互联网时代，先后见证了
PC互联网时代下的 BBS社区、淘宝客的兴
盛与衰落，新型社交电商的崛起，以及自媒
体、直播电商时代的来临。

可以如是说，在蘑菇街的成长过程中，
经历了无数个与之有关的风口。然而，令人
唏嘘的是，蘑菇街每次都与这些风口擦肩而
过。

近日，蘑菇街正式发布截至 2020年结
束，前 9个月的财务报告。数据显示，蘑菇
街净亏损 2.19亿元，虽然比去年同期亏损
20.82亿元已有大幅收窄，但是也难以掩盖
其江河日下的大趋势。

不过，在这样惨淡的成绩单下，蘑菇街
官方却高调宣称，其实现了“单季度盈利”。
要知道，据公开数据显示，蘑菇街最近 5年
实打实的亏损超过 58亿。因此，蘑菇街避
重就轻的业绩报告，也难免让人觉得有点自
娱自乐、掩耳盗铃的意味。

淘客模式穷途末路，由盛极衰的开始
众所周知，蘑菇街自上线开始，就是“产

品的搬运工”，用PC时代最轻的淘宝客模式
撬开了流量与用户的大门。彼时的蘑菇街，
凭借线上柜姐的“导购”模式，靠分享年轻女
性热衷的时尚信息促成交易，获得众多女性
用户的青睐。

而随着其从淘宝分佣的收入持续走高，
用户量也指数级增长。短短 4年不到的时
间，它的DAU便达到20万，最高时甚至直冲
100万，日佣金也有60万之多。

在那个很多人对互联网还很陌生的草
莽英雄时代，蘑菇街可谓占据了先机，一时
之间风光无两。

不过，在其平台的订单日渐攀升时，其
赖以生存的淘宝，对其也越来越提防。

终于，在通过其平台成交的订单一度高
达淘宝整体交易量的10%时，淘宝的一纸禁
令，封杀全部外链，让蘑菇街苦心经营的商
业大厦，瞬间坍塌。

究其原因，快速成长起来的蘑菇街，已
经不再是给淘宝导流的帮手，而是其在电商
模式下的潜在劲敌。

最为致命的是，彼时的蘑菇街，既没有
自建的物流，也没有供应链，淘宝意料之外
的“过河拆桥”，也让蘑菇街元气大伤、前途
丧尽。

在资本与生存的双重压力之下，蘑菇街
也不得不重新寻找商业模式，并进行漫长的
模式试错与验证。

几经折腾之后，2016年，蘑菇街也无奈
的选择，与同为淘客模式的美丽说合并。

但是，据「于见专栏」观察，二者合并，没
有带来1+1大于2的经济效应。合并后的蘑
菇街，一年的整体交易额仅为 90亿元，5年
以来，也持续亏损。

事实上，蘑菇街并非一直没有机会逆
袭。蘑菇街被淘宝“抛弃”，也并非是因为没
有危机感。

据了解，最初的蘑菇街，也曾试图模仿
淘宝，转型电商。但是，电商平台的运营逻
辑，与单纯的靠淘宝客分销模式，却有着天
壤之别。在被淘宝釜底抽薪后，没有任何商
家、流量、货源优势的蘑菇街，才感觉到在各
种资源上的捉襟见肘。

随后，蘑菇街也先后尝试了海淘、特卖、
社区电商、小程序拼购模式，结果都因为浅
尝辄止，却后悔莫及。

如今，在蘑菇街曾经尝试的模式里，都
被考拉海购、洋码头、小红书以及唯品会、拼
多多等占据头部位置。反观蘑菇街，却几乎

没有什么存在感。
几经波折的蘑菇街，似乎已经走到了穷

途末路。而其衰落，也随着无数次的与风口
擦肩而过，成为一种无法阻挡的必然。

对于很多企业来说，奔赴二级资本市
场，意味着可以募集更多资金，谋求更大的
发展，本来应该皆大欢喜。

但是，蘑菇街在费尽九牛二虎之力，终
于在 2018 年的冬天敲开了纽交所的大门
后，其估值却出现了大幅度下降，甚至不足
半年前的一半。更让大家没有想到的是，在
蘑菇街上市的当天，有高管含泪出走，高调
的宣布离职。

据查证，蘑菇街在上市不久后，每股 14
美元的发行价，直接跌到2美元，到2020年3
月，仅剩 0.88美元。也就是说，此时蘑菇街
的市值，较上市时缩水 85.2%，简直惨不忍
睹。

资本市场的失意，并非偶然的。从2017
年至 2021年，蘑菇街净亏损分别为 9.36亿
元、5.58 亿元、4.68 亿元、22.236 亿元和
15.346亿元。

而且，从目前蘑菇街的营收结构来看，
蘑菇街已经不再是纯粹的电商平台，而是一
家直播公司，而佣金收入已经成为蘑菇街最
大的营收来源。2020年第四季度，其佣金收
入为9918万元，占总营收的比例为67.7%。

但是，从蘑菇街的股价表现可以看出，
再一次靠近风口的蘑菇街，在为其直播电商
与佣金模式取得的“成绩”沾沾自喜时，却因
为营收来源过于单一，并不受资本待见。

不过，在点评 2021财年第三财季财报
时，蘑菇街CSO黄昭洁表示，公司认为当前
股票价格被低估，不能反映公司价值和未来
增长潜力，过去财年里累计完成约 800万股
回购，共计约 1700万美元，占公司流通股比
例约7%。

而且，蘑菇街一再强调其实现了“单季
度盈利”。这也让很多网友和投资者并不买
账，认为蘑菇街是在用一些模糊化的数据，
来避重就轻、粉饰太平。

与此同时，蘑菇街在低迷股价的背后，
还要面对人员流失的危机。去年年初，蘑菇
街首席副总裁突然宣布离职，仅过月余，首
席财务官吴婷也称因个人原因离职。

不难看出，蘑菇街高管的频繁变动，一
定是在经营压力之下，出现了内部组织架构
的危机。

实际上，蘑菇街在公司出现状况后，拿
“员工开刀”，并非没有先例。据媒体爆料，
一些老员工含恨离去，并非对公司不忠诚，
而是蘑菇街没有兑现当初的承诺，不仅让其
借助上市而实现财务自由的梦想，终成黄粱
一梦。甚至本来应该拥有的股权，也被严重
稀释。

据了解，从前公司承诺的 1股，甚至被
稀释为 1/25股，如此大幅度的缩水，自然很
难留住核心人才。况且，此时的蘑菇街，可
能大势已去，纵然其内部有个别员工才华出
众，恐怕也难以力挽狂澜、扭转颓势。

由此，被资本市场与内部人才双双抛弃
的蘑菇街，似乎仅剩下股价不足 1美元的上
市公司外壳，已然错过了一个繁华的移动互
联网时代。

而其经过数年的沧海桑田巨变之后，也
早已是伤痕累累、甚至千疮百孔。尽管现在
蘑菇街还在赛场，但是其最终能否扳回一
局，依然是一个未知数。

蘑菇街为何没有成为“抖音”？
实际上，很多互联网模式，虽然看似起

点不一样，最后都殊途同归。为了谋求商业
化变现，似乎电商模式，都成了最后它们的

归宿。
例如，抖音、快手，本来只是一个短视频

社区，但是如今，早已演变为一个用视频、直
播导购的新型电商平台。

然而，这样的模式，蘑菇街早在 10年前
已经开始。只是，移动互联网来临后，蘑菇
街虽然有淘宝客分销的电商基因，却缺少了
承载用户、留存用户的高质量内容。

彼时，蘑菇街也并非没有意识到这个问
题，但是淘宝突如其来的封杀，让其乱了阵
脚，更来不及“补课”，也没有华丽转身的喘
息机会。

因此，蘑菇街也给了小红书一个机会。
导购+社区的模式，让小红书像是移动互联
网时代的一股清流，快速实现用户量与平台
GMV的拉升。而蘑菇街此时的地位，更显
尴尬。

既缺少完美的供应链体系，也缺少优质
的导购、评测内容的蘑菇街，逐渐陷入用户
出走、内容质量下滑的恶性循环。因此，也
在整个互联网圈逐渐被边缘化，很少听人提
及。

近年，短视频与直播带货的风口再次来
袭，蘑菇街也看到了新的机会。

有了前几次错过风口的血淋淋教训，这
一次蘑菇街也笃定，直播带货是一个不容错
过的风口。于是，蘑菇街也大有“all in”直播
电商的架势。

但是，尽管蘑菇街早在 2016年开始布
局直播电商，和淘宝直播几乎同时起步，但
如今不光GMV跌出主流舞台，平台的直播
活跃用户也维持在350万上下，接近停滞。

相比之下，抖音整体DAU超 6亿，快手
DAU在春节期间峰值接近5亿，淘宝直播日
活在1.5亿以上。

蘑菇街做出这样的判断，并非没有依
据。疫情影响下，宅经济推动着直播带货蓬
勃发展，据《中国互联网络发展状况统计报
告》显示，截至 2020年 12月，中国直播电商
用户规模为3.88亿，在电商直播中购买过商
品的用户已经占到整体电商直播用户的
66.2％。

在此背景下，蘑菇街 2021财年一到三
财季的总GMV整体上涨，连带着直播业务
GMV也稳步上升，后者在总GMV中的占比
从72.6%提升至80.28%。

然而，尽管蘑菇街直播GMV在快速提
升，在一定程度上抵消了商城GMV下降的
部分，并带动总GMV触底反弹，但难掩同比
增速降低的颓势。

而且，直播GMV占比超过 80%，似乎也
意味着，蘑菇街内部已经将很大的资源倾注
在直播带货业务上，这不得不令人担忧，蘑
菇街将鸡蛋放在一个篮子的做法，会不会重
蹈当年全军押注淘宝客的覆辙。

业内也有专业人士公开提醒，蘑菇街企
图毕其功于一役的举动，可能十分危险。

对于蘑菇街此时入局直播，向阿里、抖
音、快手等头部平台公开叫板，并重金加码
孤注一掷，「于见专栏」也认为，其未来不容
乐观。

因为其尽管蘑菇街的总GMV在2021财
年迎来反弹，直播贡献的GMV占比也份量
十足。但是要知道，蘑菇街前三个季度的
GMV，加起来不过区区100亿元。和直播市
场的淘宝直播、快手、抖音等头部玩家相比，
有些相形见绌。

根据三家公司的财报、招股书和媒体报
道，淘宝直播 2020 年全年 GMV 超 4000 亿
元；快手电商 2020年前三季度GMV达 2041
亿元；抖音电商 2020年全年GMV超过 5000
亿元。

但是，这个数据看似庞大，其实是因为
在独角兽的影响力之下，水涨船高的结果。
淘宝曾预计 2021年直播电商的总体规模约
为 5000亿，相比于预测的 10万亿电商规模
占比仅仅约为5%。

也就是说，相对于 10万亿的电商规模
而言，直播电商目前的规模占比，不过是九
牛一毛。

但是，此时的蘑菇街却过于依赖直播，
这显然是巨大的风险。不过，此时的蘑菇
街，除了蹭热点，似乎已经别无选择。

在过去蘑菇街已经抢占先机的历史条
件下，蘑菇街尚未获胜。此时巨头的江湖地
位已经日渐稳固，没有太多资源优势的蘑菇
街，再次与巨头同台对垒，胜算能有几何？

业界对此，也早已是唱衰声音一片。大
多数人认为：直播救不了蘑菇街，蘑菇街更
不可能成为抖音。

什么才是蘑菇街的救命稻草？
屡战屡败、屡败屡战的蘑菇街，已经成

为了“互联网老兵”的创业典范。追逐风口
10年，蘑菇街回头才发现，自己原本处于互
联网舞台中心的C位，如今，却使出浑身解
数，依然在舞台上找不到自己的合适位置。

去年年终时，蘑菇街创始人陈琪在内部
开会强调：“必须让公司蜕变，取得新突
破”。但是，在蘑菇街兜兜转转 10余年后，
依然没有人知道，蘑菇街的“蜕变”时刻，究
竟何时到来。

陈琪或许认为，直播电商就是蘑菇街的
救命稻草。因为直播其实很早就是蘑菇街
的一个边缘性业务，甚至蘑菇街做直播比淘
宝还早，早到可以追溯到映客直播的时代。

不过，如上文分析，蘑菇街想从目前的
直播电商巨头那里抢生意，无异于以卵击
石、夹缝中求生存。因此，「于见专栏」认为，
蘑菇街的这次押注直播电商，或许会收效胜
微。

很明显，基于蘑菇街过去 10年的资源
积累，其优势在于懂业务、懂电商、懂卖货、
懂直播。如果其专注于网络红人的孵化，变
成一家专业的MCN公司，或许有更大的机
会脱颖而出。

诚然，现在的 MCN 机构也是遍地横
生。但是，真正能体系化运作MCN机构的
实力玩家，为数不多。倘若其能放弃对于直
播电商热点的追随，转而在MCN的方向发
力，或许还有一线生机。

但是，一直视电商领域为迦南之地的蘑
菇街，是否会在这二者之间来做理性的取
舍？

曾经在蘑菇街奋斗 6年的离职员工，在
知乎上对蘑菇街的分析，不无道理：未来蘑
菇街如果再做电商的话，依然做不起来，因
为有两个核心问题，蘑菇街至今依然没有解
决。

首先，蘑菇街依然没有打破流量开原的
问题。众所周知，目前互联网流量是腾讯的
天下。但是，蘑菇街在腾讯流量生态下的布
局，并无太大优势，甚至还未开始。

例如，网上就有网友经常这样吐槽，蘑
菇街本可以借助腾讯的微信视频号拓展业
务。“但我们刷到了B站、薇娅的视频号，却
刷不到蘑菇街的视频号。”

其次，在蘑菇街过去栽过跟头的货源问
题上，蘑菇街依然没有扭转被动的局面。

近年，传统电商天猫、京东的供应链、物
流体系进一步夯实，新型电商拼多多、直播
电商抖音、快手也将一二线城市的消费品、
甚至三四线的农产品、生鲜供应链资源瓜分
殆尽。

而即使蘑菇街此时如梦方醒，恐怕也难
以找到为其站队的同盟。此时的蘑菇街，也
只有直播的工具，和一些主播的资源。不
过，外界所看到的，依然是其在最不擅长的
电商模式下，苦苦挣扎。

电商是其短板，从多方面足以得出结
论。蘑菇街即使做电商，以其推广渠道资源
与供应链资源，依然定位的是一个小众市
场。因此SKU不够丰富便是其致命伤，如今
倾注大量资源的的直播带货，又面临模式过
重、成本过高的问题。

这不仅让其与各大直播电商巨头竞争
缺少底气，更会让其原本的优势、地位也逐
渐丧失。因此也有也内人士坦言，未来能挽
救蘑菇街于水火的，或者是新的投资人继续
为其输血，或者有新的并购事件，为其带来
转机。

显然，与一些企业上市才是宏伟愿景开
始相比，蘑菇街上市之前，就已经到达巅
峰。他的光芒，在彼时可能即已消耗殆尽。

一手好牌被打烂的背后，蘑菇街留给人
们的，也只有无尽的感叹。

国内的互联网，就是一个虚拟世界的江
湖。有的企业眼光独特，用前瞻性的思考方
式，在这里疯狂掘金、成就霸业。也有的人
企业虽然早早看到了机会，却在大浪淘沙的
过程中，浅尝辄止，把机会留给了别人。蘑
菇街显然属于后者。

不过，无论蘑菇街曾经多么辉煌，创始
人团队是自带光环、还是英雄草莽。现在的
互联网江湖，格局基本已定，早已不是用当
初那种用草根思维就能运筹帷幄、决胜千里
的时代。

在拼资源已经成为创业成功的必要条
件时，蘑菇街已经错过太多。如果蘑菇街有
朝一日能重回巅峰，那蘑菇街无疑是这个时
代，最为幸运的。


