
本地货源少，进货成本高，本地特产名气小，理念落后……

网商时代，菏泽店家路还很长
本报记者 陈晨
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“双11”天猫购物狂欢节在一片欢呼声中落幕，最终支付宝成交额数据定格在了191亿上，在这个惊人的数
额里，“网商”时代已经到来。

尽管菏泽网商在这场购物大战中成交份额份额微小，但网商每年从菏泽捞金2 . 6亿元甚至更多，这足以证
明，“网商”已经影响到了菏泽越来越多的人。网商时代，菏泽如何从快速增长的成交额中分得一杯羹？如何才能
使菏泽电子商务发展更上一层楼？

本报特推出“网商时代，菏泽有何作为”系列报道，关注网商时代菏泽电子商务的发展。

网商时代，菏泽有何作为

没有本地制造商，菏泽网商多从外地进货

阿里巴巴董事局主席马云在
2012年中国网商大会上发表演讲，认
为从三四线城市的人均需求增长速
度看，网商在三四线城市的发展机会
很大。

且不说菏泽人口众多，只看四通
八达的交通优势，菏泽网商的发展也
已具备天然的优势与极大的潜力。

三四百加入齐鲁商盟的菏泽网

商意味着本地网商的发展雏形。尽
管雏形已具，但缺乏成规模的制造
业，这成为菏泽网商进一步发展的
短板。

“服装、家纺、化妆品，家居用品，
这些是菏泽网商的主营商品，”一位主
营家居用品的业内人士透露，菏泽网
商大部分从外地进货，“需要去江浙沪
广这些生产地去采买”。与那些具备大

批量生产制造的地区相比，菏泽网商
无形中需要前期投资多些，“多付一些
中间费用，这样也会形成价格高于其
他地区的情况，因为拿不到第一手货
源”。

据了解，菏泽网商进货渠道主要
有外地进货、依托实体店、本地特产、
本地制造等几个方面，其中外地进货
占有最大比重。

网商经营各不同，
但“多是专营店赚钱”

39岁的文具店店主安
先生有实体店，28岁的家
居店店主张先生从外地进
货，19岁的充值店店主小
赵贩卖虚拟物品。70后、80

后、9 0后，网商经营各不
同。

经营了十多年文具店
的安先生2007年开了淘宝
店，如今四冠的标志让他
颇感自豪。“2007年暑假淡
季的时候在网上乱逛，发
现了淘宝网，感觉挺有意
思就注册了一个。”安先生
称，尽管现在网店发展到
四冠，但每月房租、工资、
推广等投入2万余元，大大
超过实体店的开支，而且
从盈利来看实体店仍略胜
一筹，“费工费时是网店的
通病。”

开了五年网店的天猫

店主张先生是个标准的80

后，家居用品是他的主营
商品。“网商朋友圈里，和
我年龄差不多的有三四十
人”。张先生称，他们多专
做网店，且是从外地进货，

“即便一开始是兼职，但随
着盈利增加，也会全身心
投入到网店中来”。

今年 1 9岁的小赵是
菏泽学院大三的学生，去
年 1 1月注册的网店现在
只有三颗心，主要是充话
费、卖点卡以及Q币。“不
耽误我上课，投资不到一
千买的软件，现在也早就
回本了，虽然盈利少，但
总算是自我创业了。”小
赵告诉记者，他现在正在
考察项目，准备筹备下一
个店，不再是兼职而是专
营网店。

菏泽特产实体店里卖得火，在网上却“吃不开”

沙土瓜子、百寿坊羊肉汤、成武酱
菜……这些特产是菏泽人走亲访友常
备之物，实体店销量不错，但菏泽特产
网店却有点“吃不开”，“知名度低”无
疑是销售量低的致命伤。

“特产买家多为在外地工作的菏
泽人，还是牌子打得不够响。”兼职打

理5钻网店的赵先生说，自从2009年2

月开店至今，生意越来越难做了，在恶
意竞争的情况下，小店保持每天四五
个单已算不易。

以带孩子为主业，经营网店为副
业的四钻店店主王女士称，特产店生
意一般，夏季淡季每月盈利不足千

元，“冬季是旺季，但盈利也不过一两
千”。

据了解，经营特产网店的店主多
因经营简单选择本地特产，其中兼职
经营的占大多数，而这四五十家在菏
经营本地特产的网店，达到四钻以上
的仅有五六家。
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