
本报记者 蔡宇丹

110 万店主整合起
“达人生产力”

情人节这天，社交电商平台
云集微店上架了 iphone7 plus、
华为 P9、oppo R9S、vivo X9 四
款手机，客单价突破 4000 元。云
集以食品、母婴、美妆为主打，食
品占到 30%，客单价在 150 元左
右，品牌商为什么会选择这个渠
道卖高端手机？

“对于品牌商而言，多个渠
道何乐而不为？又没有前期培训
和店面成本，很超值。”云集微店
店主王琨说，试水云集的几千台
手机，很快就抢没了。

王琨是云集 110 万店主中
的一员。云集批量采购来商品，
无偿共享给所有店主。店主完成
销售提取佣金，无需屯货，售后
及物流由云集共享给这些有流
量的个体店主。

“这 110 万人即便是自用手
机更新，每年也会给每个手机品
牌商增加上万台订单。”王琨说，
这些手机品牌有辨识度，不需要
教育消费者。每个品牌洗一遍，
流量可以反复用。

王琨是青岛人，做汽车保
险，同时还运营一个有 5 万人关
注的青岛本地生活服务类自媒
体公号，他的朋友圈有 5000 好
友。今年 1 月王琨成为云集店
主，截至目前一共卖了 8000 多
元货，盈利 600 元。

“做云集不挣钱吗？我谈一
单保险业务挣的钱比云集多，这
是专业化销售，前期付出了很多
成本。”王琨说，这包括学习成本
和教育客户的成本，但做云集并
没有投入多少时间和精力。

像王琨这样的兼职零售型
在云集店主中占了一成，他们在
云集上买来东西体验不错，就卖
给身边人。“熟人的口碑是最好
的渠道。”云集创始人肖尚略对
齐鲁晚报记者说，买什么都是
买，如果是朋友推荐的话，权重
一下拔高很多。

云集 90% 的店主是自用分
享型，他们不以盈利为目的，在
买到满意商品后喜欢写大段评
论，在朋友圈传播。

不管这些店主拥有三百粉
丝还是五万粉丝，他们都是肖尚
略所说的“闲散流量”。在肖尚略
看来，像滴滴这样共享经济平
台，就是提供打车需求，将整合
的流量分配给拥有闲置车辆、技
能和时间的人，短短五年改变了
中国人出行。

对于零售业而言，线下开店
要考虑地段、资金、货源等，但互
联网平台把这个门槛打破了，一
个人在网络平台上的活跃度、粉
丝量、影响力，成了零售经营的
软资本，这释放了各行各业一大
批有知识经验、影响力的“达人
生产力”。

个体商业力量崛
起，生产要素不是资金
和货源，而是信任

“新零售有一个特征，信任
扮演供给和需求连接剂，对于自

媒体而言，这是一种普遍存在的
低成本资源。”肖尚略说，云集店
主具备的生产要素，不是货源与
资金，而是信任。这个社交软实
力如何在网络制造影响力，取得
粉丝信任实现影响力变现，这是
一个需要思考的命题。

对于线下零售而言，好地段
是稀缺资源，地段绑架了渠道价
值，供给和需求连接成本很高。

传统电商平台垄断的是流
量，卖得好的东西要花钱打广
告，要竞价排名。天猫等电商平
台的流量卖给 1% 的品牌，品牌
商买流量的成本占了总成本
30% — 40%，这导致好的商品性
价比不好，而性价比高的产品没
有曝光机会。

齐鲁晚报记者曾经采访过
做羽绒被的山东郓城淘宝卖家
郑本栋，2016 年他总共花了 300
万推广费，光双 11 就砸了 150
万，这一天卖出 1000 多万元羽
绒被，占到全年三分之一销量。
郑本栋面临的难题是，推广费翻
倍涨，但不砸钱买流量销量就断
崖式下跌。最关键的是，这种销
售方式下，消费者只记住了价
格，没记住品牌，忠诚度非常低，
没法建立品牌影响力。

“通过搜索平台获得的商
品，是被搜索营销工具过度干预
的。”肖尚略说，搜索流量有限，
在 PC 端可能是整屏，在手机端
是下滑 60 秒，所以，现在的搜索
电商对于品牌而言，已经变成更
加垄断的“商业地产”。

云集微店 2015 年上线，为
什么一年多时间销量能达到
500% 的增长？

“我们赶上了一个个体商业
力量崛起的时代，他们有的创作
优质内容，有的变成渠道、媒
介。”肖尚略说，在网上好产品跟
好内容一样自带流量，一篇好文
章一周内能获得几百万浏览量，
一个好商品被信息化后会带来
快速传播，这使得云集能够快速
把一个默默无闻的产品、一个小
众品牌速达到三四五线城市。

三道“过滤”省掉的
推广费

今年年货档期，一款名不见
经传的牛排在云集创出千万销
售额。这意味着社交电商一旦高
效精准地挖掘出了用户教育的
价值，那些品牌不那么响，但质
量不错，性价比高的产品在这个
渠道会有大的突破。

以大希地牛排为例，它在传
统进口商超及天猫上销得不算

最好，但用户口碑不错。买手把
这个品牌筛选出来后，肖尚略实
地考察工厂，认为这款牛排品质
不错，性价比高，产能供得上，缺
的只是用户认知度。

之后他会召集粉丝型店主
再去工厂考察做测评，如果粉丝
型店主觉得非常棒，接连两轮试
销后口碑都不错的话，产品会放
到重要流量位，很快就能打开销
路，这样的牛排单品月销售额能
卖到一千万。

在这个选品过程中，产品经
专业买手、粉丝店主、用户三道

“过滤”后，会形成一浪浪自发传
播，用的是信任做背书。“这个过
程相对来说没法造假，而明星代
言产品，品牌商要给他一千万代
言费的。”肖尚略说。

通过这种聚沙成塔式的认
可、认知、推荐，一个产品在一个
月内能够让更多消费者认知。作
为一个新兴渠道，云集拥有了用
户教育的价值，帮助品牌完成媒
介的价值，而这种价值获取的成
本为零。

SKU 只有几千，为
什么能卖 2 亿年货

大年初六，2000 份总计 1 万
斤越南青芒，在云集上 6 分钟就
卖光了。整个 2017 年货档期，阿
根廷红虾、百草味坚果礼盒这些
单品爆款销售额在千万，云集一
共收割 2 亿销售额，而它的
SKU 只有几千个。

“这就是流量聚焦的价值。”
肖尚略说，云集的流量只有天猫
的十分之一，SKU 只有天猫的
万分之一，这意味着每个单品在
云集这里会拥有更多流量，更大
销量，而云集对供应链的议价能
力得以强化。

但这就要求云集上的每一
个 SKU 都应该是爆款，这对云
集的选品能力提出极高要求。美
国第二大连锁超市 costco 近 8
年来复合增长率是沃尔玛的 3
倍。沃尔玛有 9 万个 SKU，而
costco 只有 3700 个。costco 的选
品策略是“精选热销”，每个品类
精选 2-3 个畅销爆款，帮助消费
者形成决策，舍弃传统卖场庞大
的长尾商品。

这一现象正好对应了罗辑
思维 2017 年跨年演讲中提到
的一句话，“有限的时间，除以
无限的信息等于零”——— 在一
个信息过载和商品过载的时
代，专注和聚焦反而能带来价
值。当然，这也给买家节省了选
择的时间。

110 万店主整合闲散流量 几千个 SKU 卖出 2 亿年货

共共享享经经济济++零零售售
云云集集模模式式撞撞出出哪哪些些新新价价值值

100万羽存栏规

模要投1 . 5亿，资金是

整合最大门槛

那么，当蛋价跌到十年
最低时，是不是散户退市、行
业并购提速，提升规模化的
时机？

“现在还不到时候。”接
受采访的多名业内人士表
示。周超说，猪肉行业在赔了
5年后才淘汰掉散户。鸡蛋从
去年10月开始降价，今年才
开始赔钱。长期以来，大家都
知道养殖行业产能过剩，但
大多数养殖户都不愿主动压
缩产能，更不愿退出行业，除
非资金链断裂，债台高筑。

邱兴玉认为，产业整合
必须满足三个要素，一是技
术，包括蛋品养殖、运输、以
及终端产品研发等；二是人
才，包括管理、财务、运营等
人才储备；三是资金，包括股
权、债权等资金。中国目前的
养殖基础设施、饲料配方、种
苗基本能跟国际接轨，20多
年发展也积累了一定人才。

“最缺乏的是资金。”
邱兴玉说，目前100万羽存栏
蛋鸡固定资金加流动资金投
入为1 . 5亿左右。对于一个高
度分散的产业而言，产业整
合需要大量资金投入，而资
金导入对企业治理、财务透
明、运营体系、风控等都有比
较高要求。如果企业不把这
些“基础”打好，那么当大量
产能及渠道集成到平台时，
企业就存在管理失控风险。
海尔产业金融进入这个产业
后，一方面帮助龙头发展产
能和链接渠道，另外就是帮
助龙头进行“基础”建设。

和膳满栏存栏量50万
羽，在产蛋鸡30多万羽，合
作养殖场目前存栏30多万
羽。“和膳也想扩大规模，
但还需要等机会。”周超很
看好高品质品牌鸡蛋未来
的市场，但扩大规模资金
压力对和膳这样的大中型
蛋鸡企业来说，都不是一件
容易解决的事。

物联网养鸡，你

的“基础设施”搭建

好了吗

蛋鸡行业规模化的痛点
引起了行业外资本的关注。
海尔产业金融就把蛋品行业
作为产融结合进入的第一个
领域。

邱兴玉说，去年海尔产
业金融在蛋鸡行业投放额在
12亿，今年目标投入20亿，包
括生产端设备、饲料、鸡苗等
固定资金及流动资金支持，
也包括渠道端的资金支持。

同时，物联网等信息技
术也要建立起来。如果没有
这些技术的引入，一方面，龙
头企业没法对上游生产环
境、生产资料、生产过程、仓

储运输进行实时监管，无法
保证产品质量安全，另一方
面，金融机构也缺乏风险管
理的数据基础。目前，海尔产
业金融的蛋品生态圈里，少
数顶级农场已经进行了部分
物联网技术应用，海尔产业
金融也在参与这个体系的建
设。这个体系的建设，最重要
的就是要求生态圈参与方进
行高度开放和协同。

海尔产业金融截至去年
覆盖的蛋鸡数量是3500万
羽，今年目标是新增2000万
羽。邱兴玉说，他们对蛋鸡行
业的目标是要做到1亿羽，相
当于中国蛋鸡10%左右的产
能。

鸿轩模式：轻资

产运行，把控全产业

链质量

江苏鸿轩生态农业有限
公司(以下简称鸿轩农业)以
生态养殖、蛋品销售为主，拥
有华东最大的蛋鸡养殖基
地，2015年成为和海尔产业
金融合作的品牌龙头企业。

这家企业的创始人徐鸿
飞表示，和海尔合作解决了
投资周期长的问题，他们做
的是一个蛋品生态系统，通
过自主养殖、养殖大户OEM
(原厂委托制造)定制，形成
“公司+专业大户+生态养殖
+云养殖”模式。从项目选
址，再到环保厂房组装，再到
全球供应商联动，把项目的
投资周期由3年缩短到270
天；通过云养殖，让运输半径
从1000公里下降到200公里，
物流成本由5%降到2%。

除了提供资金支持，海
尔产业金融还建立了专家智
库和咨询服务团队，为产业
合作伙伴提供解决方案，让
金融创造价值。

徐鸿飞表示，蛋类养殖
1 . 0时代里，养殖户各自为
营，自负盈亏，如果任由散养
模式，鸡蛋的质量安全没有
保障，很难形成品牌；步入建
基地圈养的2 . 0时代后，开
始做生态农场，做食品加工，
又导致重资产，盈利空间有
限。为了把“花自己的钱”变
成“花别人的钱”，他在海尔
金融投资下，试水养殖业轻
资产化。

借助海尔产业金融，产
业安全质量有望得到有效把
控。比如OEM由海尔产业金
融提供融资，但条件是要接
受鸿轩技术监控，然后把鸡
蛋用生产性合同而不是市场
合同卖给鸿轩。生产性合同
既能保障其收益，也能保证
质量安全。如果OEM不跟鸿
轩签这个生产性合同，就不
会得到融资。

在这个模式中，鸿轩负
责技术、品牌、渠道，然后再
组织整个资源，虽然是轻资
产，但全链条质量实际上都
在鸿轩控制中。

有三五万粉丝的叫流量，三五百粉丝的也算流量。我们以社交电商平台云集微店为观察样本，来
看看当共享经济深耕零售业，它砍掉了传统电商和线下零售的哪些门槛，又挖掘出什么新价值？

去年，在云集微店主办的社交电商大会上，打造出爆款产品和为品牌

推广做出贡献的企业被颁奖。（图片来自网络）
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