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从最初为了市场启蒙策划造节，到如今交易
数据频频刷新纪录的全民狂欢，“双十一”阿里领
跑7年，而关于“双十一”是否还有意义继续搞下
去同样争论不一。其实，在笔者看来，我们更应该
关注“双十一”给整个电商生态圈带来的变化，也
正是站在新电商生态这个格局下，我们才能更理
性地审视“双十一”的意义。

“今年‘双十一’注定是赔钱，顶多有点微
利，但老板还是要参加。”日照一家食品企业
电商部经理告诉记者，公司3月份才刚刚组建
电商部门，但他们还是不愿意放弃“双十一”
这个机会。“凡是入驻‘双十一’主会场的产品
至少要半价，还有各种其他让利条件，说实
话，如果在线下遇到这种渠道方，我们绝对是
不会接的，但考虑到电商是大势所趋，公司也
处在向互联网转型的关键时刻，老板还是义
无反顾地拍板参加。”

其实，本次“双十一”抱着类似想法的企业
还有很多，尽管阿里的“双十一”已经玩了7年，
其间拥堵消费、数据造假、低价低质等质疑不绝
于耳，但面对足够庞大的实体经济体量、足够广
阔的市场纵深，不管是300亿、500亿还是800亿、
1000亿，仅仅是实体经济大潮里的一朵浪花。

以山东省为例，在这个GDP超5万亿的经
济体里，电子商务仍然处于野蛮生长的阶段，
要说“见顶、透支”实在言过其实。记者近期在
省内十几个地市采访调研发现，一批龙头企
业在电商方面已经走在了前面，无论营销战
略还是团队搭建；而像上述有一定品牌影响
的食品企业也在近一两年内陆续触网，此外
还有大量的中小企业处于电商起步或快速提
升阶段，可以预期，未来3-5年他们将进入电
商发展的全盛时期。

而在阿里、京东们屡次提及的农村市场，
电子商务更是呈燎原之势。以水果、杂粮、蔬菜
等为代表的农副产品及其他特色工艺品正成
为众多电商创业者们竞相追逐的对象，“一个
月卖了500万”“半年卖2000万”的电商销售“神
话”在创业圈子里疯传，刺激着一批又一批创
业者的神经。许多在业内人士看来在一二线城
市已经是电商玩剩下的模式，在县城、农村却
备受青睐。而阿里村淘计划同样在快速布局与
渗透，可以想象大佬们嘴中广阔的农村电商市
场，下一步必然会变为现实。

同样不能忽视的还有一批电商中介机构
的崛起，比如代运营公司、区域电商平台、中
小电商公司，在山东多地都“隐藏”着不少类
似高手，很多创始人都有在阿里、京东等知名
电商公司的工作经历，虽然公司成立时间短，
但面对趋之若鹜般向电商转型的传统企业，
他们有做不完的业务，甚至连地方政府也对
他们寄予厚望，不但给予资金扶持，还大力推
动辖区企业与他们接洽，以期在借力电商方
面取得突破性进展。

从大的数字看，电商占社会零售品消费
市场的比重去年才刚超过10%。而当前经济不
振的背景下，出口负增长，振兴乏力，投资负
面效应显现增长受限，三驾马车中唯有一向
不温不火的消费尚有进一步破题的空间，而
电商显然是最好的突破口。

如此巨大的市场空间显然不是阿里一家
能做得了的，“双十一”的好处在于将整个大的
电商生态托了出来，但下一步阿里没有必要全
做，只需干好老大该做的事情，比如大数据、大
物流、大金融等基础设施的支撑和输出，更多
电商生态体系的构建这就需要一批中小电商、
区域电商平台甚至代运营公司等“小伙伴”携
手来做，就像发展多层次的资本市场体系，有
主板、中小板，也要有创业板、新三板，区域股
交中心，电商的分层也会呈现类似趋势，这些
小伙伴就像律所、券商等中介机构，辅导数量
庞大的传统企业触网发展。由此可见，“双十
一”之后，新的电商生态无疑会加速生长。

从PC端转向移动端 从价格战到拼“神款”

电电商商22 .. 00来来了了

触碰“天花板”

11月9日，距离“双十一”还有两
天，姬之幼正忙着指挥下属对各个销
售平台备货、补货。

这些平台包括淘宝、京东、顺丰优
选，也包括其自营的垂直电商平台乐
农优选。

姬之幼是山东生鲜电商平台乐农
优选创始人之一。按照历年“双十一”
玩法，乐农优选拿来参加淘宝嘉年华
活动的黄河口大闸蟹打到了五折。今
年，这家创业才3年的电商公司通过全
网营销，卖掉了一万多份黄河大闸蟹。

淘宝旺铺虽然“租金”高，但流量优
势明显。10月26日，乐农优选在聚划算
卖沾化冬枣，两天销售14087单，虽然比
不上一些大咖，但对于乐农优选来说，
已经是其生鲜项目迈出的一大步了。

“可能大家都觉得没有挣到钱，其
实我们也不挣不赔，但带来了超大流
量，用户对我们这个品牌的认知度提
高了。”姬之幼强调，获取用户是这家
年轻的电商公司最为关注的。

互联网公司创业平台非创不可山
东区运营经理何树桐说，淘宝平台常用
的策略就是价格战，尤其主打单品和促
销，以获取更高销量。现在，这种运动式
营销带来的物流爆仓问题备受诟病。

但姬之幼的态度不一样，“我们愿意
去碰碰天花板，去试试我们能承受的极
限能力是多少。”姬之幼说，公司计划明
年上新三板，只有敢于碰天花板，企业才
会竭尽所能去挖掘潜力，进入一个快速
扩张期。

而韩都衣舍去年碰到的“天花板”
是1 . 98亿元。去年“双十一”，韩都衣舍
的女装品牌Hstyle以1 . 98亿元交易额超
出第二名优衣库9200万元。这么大的销
量导致当地物流公司在“双十一”后第
三天就爆仓了。

今年，韩都衣舍“双十一”活动最
抢眼的赠品是一套位于广州的万科公
寓一年的使用权。“今年，我们要控制

‘双十一’销售规模。”韩都衣舍创始人
兼CEO赵迎光在接受采访时说坦言

“教训非常深刻”，在保证客户体验和
销售体量上做权衡后，最终还是把保
证客户体验作为核心。

“‘双十一’对于电商来说，更像是
一场考试。”韩都衣舍首席品牌官胡近
东对本报记者说，这场考试，更多是考
企业的客服、储运、信息管理、供应链
等系统承受能力。

今年，在“天花板”上狠撞了一下
的韩都衣舍自主研发了HOMS订单管
理系统，订单处理速度达到每分钟
8000单。11日00:05分，韩都衣舍的第一
个包裹就发出去了。00:30分，韩都衣舍

销售额破亿，比去年早20分钟。

来自生态圈的倒逼

韩都衣舍是“双十一”的老玩家
了。胡近东说，电商企业开始参加“双
十一”纯属玩票，直到2013年，“双十
一”交易额突破350亿，整个中国社会
见识到它的影响力。也就是从那一年
起，韩都衣舍发现“双十一”是企业做
品牌的好机会。这期间，阿里会拿出所
有资源，用户对品牌关注度非常高。

今年，阿里在水立方举行“双十
一”晚会就是一个引爆点。这个晚会收
视率达到23 . 1075%，强势占据全国所
有同时段播出节目内容榜首。晚会上，
蔡依林唱了3首歌，她代言的上海家化
品牌的访问量就翻了六七倍，而赵薇
在天猫开设的红酒品牌旗舰店访问量
也暴增10倍。

韩都衣舍今年有15个子品牌参加
了“双十一”，为此请来了九大明星，九
大“网红”助阵，通过各种方式让用户
熟知自己的品牌。胡近东进一步说，现
在，企业参与“双十一”越来越理性，不
会极端追求某个指标，通过“双十一”
来整体锤炼韩都衣舍的品牌力，才是
我们真正的重点。

他认为，“双十一”玩到现在，已经
从野蛮生长进入品牌发展阶段，生态 本报记者 马绍栋

“双十一”之后

新电商生态加速生长

出品：经济新闻中心 板块统筹：蔡宇丹 设计：壹纸工作室 晓莉 组版：郭传靖

独立还是依附？
如果“双十一”是一
场零和游戏的话，它
的销售额也不会从
5 0 0 0万走到9 1 2亿
元。在七年“双十一”
构建起的一个更大
的生态体系中，大的
电商平台拽着电商
行业重新洗牌，寻找
新的商业模式和利
润空间。看看阿里和
小伙伴们怎么玩吧。

本报记者 蔡宇丹 王颖颖

圈更成熟了，这会形成一种倒逼，倒逼制
造业放弃同质化产品搞创新，因为只有质
量更好、更有创意的产品才会在“双十一”
脱颖而出，才会挣到钱。这不光是互联网
的“元规则”，也是通行一切的商业规则。

以博洋家纺为例。家纺行业是一个同
质化竞争非常严重的行业，据博洋电商公
司总经理吴荣华透露，在天猫上毛利率低
于40个点根本赚不到钱。这几年家纺行业
参加“双十一”，只出过两个“神款”，其中
一个就是2014年博洋家纺推出的一款价
格200多元的保暖套件，卖了5万件。这个
价格是一线品牌从来没有过的，“价格低
是因为博洋找到了成本更低但效果一样
好的材质。”吴荣华说，这实际上是通过研
发上的创新去创造“神款”。

移动端增加产生更多玩法

“双十一”这天，秦剑兴奋地关注着后
台数据。11日零点，天猫母婴类主会场人气
已达790万，而秦剑他们公司页面已经有
6000人次访问量了，这个流量比起去年增
长30倍。57秒后，公司参加天猫母婴类主会
场的几款法国和德国原装儿童安全坐椅销
售额就已经达到去年“双十一”销量。

秦剑是山东子午儿童用品有限公司销
售副总，去年公司第一次参加“双十一”，但
未获得进入天猫主会场资格。这个资格的
获取是要衡量综合权重的。据秦剑透露，天
猫会综合商家3、6、9三个月销量，TOP100有
资格报名，同时还要参考顾客满意度。今
年，秦剑公司的儿童安全坐椅终于顺利进
入主会场。

更让秦剑兴奋的是，此次“双十一”三
分之二的销售额来自移动端，公司两款产
品一个达到71%、一个54%。上述数据也与今
年天猫“双十一”一个非常大的趋势变化相
吻合。据阿里集团CEO张勇透露，今年“双
十一”，无线成交占比始终在70%左右，最高
到80%以上。这也与韩都衣舍的数据相一
致。来自韩都衣舍的数据显示，此次销量破
亿时，无线端贡献79.88%，而去年是60%。

“这个变化趋势，会让‘双十一’产生
很多新玩法。”秦剑说，“双十一”始于
2009年，那时正处于PC极盛时代，商家
必须基于平台的流量来获取用户，平台
想玩什么，商家只能玩命跟进。

现在，智能手机已融入个人生活，
PC用于工作和手机用于生活的分工越
来越清晰。基于社交和口碑的传播正在
逐步替代昔日的流量霸权。有效用户的
获取，需要的是精准连接和完美体验，而
不是单纯降价促销。

秦剑说，这也就是商家为什么这么
看重移动端贡献的销售额。从消费场景
来分析，移动端多购买快消品、日用品等
大众消费，用户随时在线，但访问是碎片
化的，商家可以玩互交、社群，可以提供
更多个性化产品与服务来获取用户，这
样一来对大平台的依赖性就会减弱。

比如，商家可以通过第三方服务平
台搞社群拍卖。后者通过后台大数据挖
掘精准定位用户，可以把想买儿童安全
坐椅的用户集中在一个社群，商家可以
对这些精准客户的个性化需求搞更多的
用户体验，增加产品附加值，从而摆脱了
在平台上以价格战为主的单调玩法。
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（下转B02版）

马云在2015“双十一”晚会现场。今年阿里将“双十一”晚会主场搬到北京。马云在
现场表示，明年不排除在纽约或巴黎办“双十一”晚会。
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