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□ 本报记者 王红军 蒋鑫

今年的“双11”电商营销战，比往年来得早
一些。

从11月1日开始，电商平台率先开启“双
11”预热，11月1日至3日的“抢先购”，让不少电
商企业有了一轮“小爆单”。这或许分散了一些

“火力”，但重头戏仍在11月11日当天。
11月10日23时40分，距离11日还有20分

钟，菏泽市天华电商产业园内，各家电商公司
早已进入“备战”状态，准备迎接“大考”。

“不吃饭，不睡觉，打起精神赚钞票！”“蓄
势待发迎战双十一”，进入各家电商公司的办
公区，迎面而来的是一条条打满“鸡血”的标
语。

11日0时0分，随着“叮咚”“叮咚”的提示音
不断响起，“双11”大战准时打响。穿行在大楼
间，传来的都是客服人员“嗒嗒嗒”急促敲击键
盘的声音。

在李露露的办公区投影屏上，实时显示着
平台的交易信息。每隔几秒，数据进行一次刷
新。“1000735！破百万！”0时9分许，随着工作人
员的一声叫好，围坐在投影屏幕前的人们都笑
了起来。

李露露是优博电子商务公司运营总监，今
年是第三次带领团队参与双十一活动。她说，
优博是做家具类目的电商公司，1日至3日的

“抢先购”，让公司的销售额超过了300万元。为
了“双11”再拼一次，公司已经备好了5万多件
产品，预期销售额能超过500万元。

为了这场“大战”，该公司在天荣家居小镇
展馆安排了5名主播轮番进行现场直播。

与天华电商产业园的景象相比，同是在菏
泽，一些淘宝村则没这么浓的“节日气息”。

遇“冷”

今年，菏泽市以396个淘宝村，位居2020
年淘宝村数量城市排行榜第一位。最近一段
时间，记者到菏泽淘宝村兴起的地方曹县大
集镇蹲点采访。自2017年至今，该镇32个行
政村全被评为“中国淘宝村”。

“今年‘双11’，咱们备货了吗？”11月8日上
午在大集镇孙庄村，记者随机问了几位网店店
主。

“没备货，正常运营。”
“电商都在搞促销、做活动，为了这一天准

备呢，你们为啥不准备？”
“今年不是不备，而是不敢备。”
这似乎是孙庄村网店店主们的统一口径。
孙庄村位于曹县大集镇政府南1公里处，

760多户村民中有560多户开有淘宝网店，线上
销售和线下加工1800余人，2014年以来连续6
年被认定为“中国淘宝村”。

今年33岁的赵营，是孙庄村最早开淘宝店
的一批人。她在2000年嫁到了孙庄村，用她自
己的话说，“结婚时是一穷二白”。小两口想着
挣钱，于是丈夫孙站到外地打工，自己留在了
家里照顾孩子。看着别人开网店挣钱，她也想
尝试着自己做衣服，边加工边开网店。

2013年，随着客户增多以及销售量的提
高，在青岛干厨师的孙站，返乡跟妻子一起做
起了网店。2014年，成立了凯瑞表演服饰有限
公司。现在，他们已经有了1家天猫商铺、2家淘
宝商铺。

在他们的淘宝商铺，一套儿童汉服表演服
定价38－85元。孙站说：“去年，这个款式只有
蓝色，今年增加了粉色，还加上了头饰、鞋子、
扇子等，‘双11’储备了3万套左右。”

其实，这不是他特意为“双11”备货。
“这一款汉服去年卖爆了，卖了四五万套。
但是，今年上半年的疫情，电商营销受影响
在70%－80%，衣服没大卖出去。”

跟村里大多网店店主相似，孙站夫妻的
商铺主要是经营儿童表演服、汉服等，销量
主要在上半年的“六一”前夕。孙站说：
“去年，我们的销售额达到300万元，‘六
一’就卖了200多万元，今年‘六一’只卖了
30多万元。”

11月8日下午2时26分，大集镇赵岗村的
刘剑（化名），将24套儿童舞蹈演出服饰、
花环道具打好包，贴上申通快递的面单纸，
直接交到了60岁的快递员孙怀林手中，发往
江苏宿迁市某幼儿园。

从常庙村开始，到赵岗村结束，孙怀林
骑着电动三轮车，1个多小时时间，转遍了四
五个村，收到了130多件快递。“我们上午11
点收一次，下午3点收一次。”孙怀林说，快
递从9月份开始多了，但还没有达到去年最多
的时候，去年一家能装半小时，一次一车拉
不了……

孙站说：“当地最早的淘宝店主，是为
摄影楼加工服装的人，他们在此基础上开起
了淘宝店，做一些民族舞、广场舞、拉丁舞
服装，然后一步一步扩展，市场需求量大
了、赚钱了，就有人跟着做、学着做，从别
人家拿货、卖货开始，慢慢自己也就做起来
了。”

这样的创业历程，让网店店主们坚守着
自己的店铺。此外，他们的信心还来自孙庄
村的淘宝辅料市场，这个村级市场有布匹、
绣花、缝纫、剪裁、美工等众多商铺，形成
了一条完整的产业链。

来自浙江柯桥某布业公司的王瑞，是孙
庄村一家布匹批发中心的负责人。他说，演
出布料市场竞争越来越大，利润越来越低，
于是他们公司在孙庄村开设了直销店，今年
市场销售下降了30%左右。“但是，我们非常
看好这个市场，演出服、汉服市场会逐渐恢
复。”

转型

在孙庄村村委会，有一间专门的“电商服
务办公室”，这也是孙康佳的办公室。他是电商

大户，还是村党支部副书记。“这两天，我要抽
空把20位60岁以上老人的医保费，通过手机交
上去。”他说。

虽然今年演出服行业不景气，但提前转型
的孙康佳，今年电商业务不降反升。去年，他的
汉服演出服营业额在300万元左右，今年主要
做动漫服装，到现在营业额已经400多万元了。

2014年，当了5年汽修兵的孙康佳，从部队
回到了村里，妻子也从北京回到了家乡。他说，

“媳妇从旅游学院毕业后，就在北京一家酒店
工作，那时淘宝刚刚兴起，她上班的同时兼职
做淘宝，从别人手中拿货售卖，由家里人代发
货，这也算是一个‘副业’”。

2015年结婚后，孙康佳就跟媳妇商量：“淘
宝赚钱，可以做，就在家发展吧。”就这样，两人
没有找工作，一起在家创业干起了淘宝。

一开始，孙康佳对电商了解微乎其微，主
要以拿货售卖为主，利润平平。2015年，他们自
己做了两款服装，在“六一”节卖得很好。“我们
当时没有经验，卖出去了6000套，但只加工了
4000套，工厂出不了货，就退了很大一部分
钱。”

2016年下半年，曲阜孔子文化学院到大
集镇做汉服调研，孙康佳为他们做了一批汉
服。这笔业务虽然利润不多，却让孙康佳看
到了新的希望，他决定转型做汉服。

于是，孙康佳成立了丫丫服饰公司，注
册了自己的商标，经营演出类汉服。

一次偶然的机会，孙康佳接触到了动漫
服装，他的客户代购发往海外，生产方出货
价格便宜，利润很低。但是，今年2月开始，
动漫服装主要产地湖北的生产受疫情影响，
孙康佳的订单逐渐增多。

一件动漫服装100元，但卖到海外市场

800－1000元，能否自己来做日本市场？他在
亚马逊平台注册了店铺，开始向国外发展。

从孙庄村众网店业绩来看，转向动漫服
装等特种服装的店铺，都取得了不错的经营
业绩。但是，继续经营儿童类、演出类服装
的店铺，业绩都有大幅下滑。

今年45岁的安爱乡，丈夫外出打工，自
己在当地开起了网约车。她说，去年做电商
收入20多万元，但是今年大部分网店经营都
不好，许多人转向其他行业。

从2012年开始做电商的孙叶，先是经营
了3年演出服饰，利润以及销量非常乐观。他
说，“后来市场竞争比较大，利润也比较
低，便放弃了演出服行业。”

2016年底，他看到汉服市场非常大，便
进入汉服市场。“今年由于疫情原因，加上
之前没有注重营造品牌，生意是一落千
丈。”孙叶说。

他介绍，疫情期间，曹县蔬菜滞销，同
时很多地方缺少蔬菜，他就开始在网上销售
蔬菜。蔬菜销量不小，但是利润一般，主要
是因为交通管制，导致派件不及时，蔬菜腐
烂。

商机

今年“双11”，孙叶没有卖服装，也没
有销售蔬菜。他说，“卖菜主要靠量，一天
不出几千斤蔬菜，就没有太多利润。今年下
半年，我国疫情防控形势乐观，服装市场出
现报复性消费，服装包装用工量大，蔬菜打
包人员不好找，于是便放弃了‘双11’。”

接下来，孙叶还面临选择：一是继续做
服装，优势是当地有加工厂、印花厂等配套

设施，发货也比较方便；二是继续卖蔬菜，
可以单独组织一个团队，负责蔬菜销售。孙
叶说：“由于之前缺少品牌观念，没有自己
的品牌，只能是迎合市场，什么赚钱卖什
么。”

疫情过后，网店店主们开始思考市场。
孙康佳说，自己没想到动漫服装这么

火。现在，主要还是卖给代购商，在亚马逊
平台上一天也就卖几件。自己有多年的淘宝
经验，但亚马逊是零基础，新平台需要一点
点研究，没人指导就很难。如果掌握了经营
要点，出口海外市场的利润会翻番。

据大集镇副镇长安庆介绍，大集镇的电
商开始只是加工摄影服饰，后来增加到儿童
表演服装、舞台表演服装等10000余种款式，
全镇注册表演服饰有限公司2800余家，网店
已发展到20000余个。2019年，大集镇网店销
售额近70亿元。

但是，当地淘宝产业集群依然处于中低
端发展阶段。安庆说，这些网店店主大都是
当地村民，从业人员学历不高，生产的表演
服也是小众产品，多是针对某个活动的一次
性产品，需要提档升级。

一位网店店主说，经营业绩好的店铺，
都不太愿意宣传，一宣传反而增加了竞争对
手。去年12月，一件爆款衣服能卖到150元－
160元，但现在只能卖到70元－80元了。

言外之意，模仿问题依然存在。
记者了解到，前两年某部热门电视剧热

播时，当地网店店主发现演员的服饰很美，
仿制服装随即就出现在了淘宝市场上。最
终，有近百个商铺遭到投诉，产品下架，商
户遭受损失。

孙站也有过一次类似的经历。他说，当

时觉得一朵牡丹花款式好，绣在衣服上会很
漂亮，但没想到人家已经申请了版权，自己
在网上遭到了投诉。

孙站说，自己前期有过模仿的经历，现
在主要是跟南方设计公司合作，从他们设计
的款式中挑选，这样款式到手之后有版权，
款式重叠也很少。去年一年，自己买了近20
套汉服款式，今年也已经买了10套左右。

孙康佳说，在淘宝演出服类别里，大类
目是童装，细分才是儿童演出服类目。在
2013年到2015年，演出服市场基本空白，没
人特别注重，人工便宜、材料便宜，而市场
需求量特别多，从而在大集镇诞生了大量淘
宝商铺，但是品牌化的服装很少。

他说，现在开网店成功难，很重要的原
因是缺乏团队。现在的网店大都是孤军奋
战，从客服、售后到运营、制版、剪裁等，
一人身兼数职，制作不出款式新颖的衣服。
还有就是，演出服缝制误差在1厘米，没有那
么精细，转行做成衣就不行。

菏泽市商务局总经济师苏永忠，曾经在
大集镇担任过党委书记。他说，最初淘宝村
的“野蛮式生长”，是因为市场有需求。现
在淘宝产业分工明显，正在沿着生态体系的
趋势发展。

他说，当地有二三十名专业打假人，淘
宝村自主创新的意识有了，也都注册了自己
的商标。前期，一件成本30元的衣服，能卖
到二三百元，利润空间很大，把新款、爆款
的利润赚足了，就有可能去研制新的产品。

前景

孙庄村的发展，经历了三次“转型”。
村党支部书记孙学平说，村里原来靠种植

五谷杂粮，后来为了提高村民收入，全村转入
种植“甜秫秸”，发展较好闻名全县。1992年，村
里又开始调整种植结构，大力发展蔬菜生产，
成了远近闻名的富裕村和蔬菜种植专业村。

2013年，孙庄村再次迎来了变化。
那一年，孙庄村的“邻居”丁楼村在首届中

国淘宝村高峰论坛上被认定为“中国淘宝村”，
抱回来一个亮闪闪的奖牌。

“‘淘宝’是啥？”
“凭啥给丁楼发奖？”
……
多想多问，孙学平终于弄清楚了“淘

宝”这个新词的含义。在他一番又一番苦口
婆心的劝说下，终于有六七户村民决定试一
试。

第二年，孙庄村也成了“淘宝村”。刚
刚建成的蔬菜市场，变成了淘宝辅料市场，
渐渐形成了产业集群效应。

以前，孙庄村的年轻人常年外出打工，
村里光棍多，老人和留守儿童多。孙学平
说，现在孙庄村是“三无村”：无留守老
人、无留守儿童，无犯罪活动……

孙学平说，每到过年过节，镇、村工作
人员都会到车站发放“一封信”，欢迎返乡
务工青年和大学生加入到淘宝队伍中来。现
在，仅孙庄村就吸纳返乡务工青年200余名，
返乡大中专毕业生30名。2019年全村淘宝演
出服饰销售额超过2亿元。

今年疫情期间，孙学平引导大家发展蔬
菜销售。“过去一件衣服的利润在20%－
30%，现在只有10%左右。但是自己种植的蔬
菜放到网上去卖，一棵几毛钱的大白菜，卖
到了四五块钱。”他说，这或许是新的商
机。

但是，从目前淘宝村整体来看，以特色
加工产品的淘宝村居多，农产品销售很少，
农产品“上行”问题亟待破题。

11月9日，在各家店铺都在搞促销、做活
动时，菏泽市定陶区陈集镇天蓝果蔬合作社
却在准备压单。电商部经理王忠伟说，“山
药这类生鲜农产品，不能参与‘双11’的活
动。”

这是为什么？
“我们吃过亏。”王忠伟说，2018年“双11”，

他带领电商团队第一次参与，当天山药订单暴
增至4000单，当他和他的团队“沉浸”在爆单后
的喜悦时，“暴风骤雨”突然来袭。

“由于快递包裹激增，有些快件被摔碰，导
致客户买的几十厘米长的铁棍山药断成了一
截截的小碎段。更严重的是，我们的山药耽误
了派送时间，不少客户收到时已经变质了。”就
因为这样，后期的差评、退款等一系列“风暴”
接踵而至，让他们猝不及防。

王忠伟说，山药不同于其他商品，受时
间条件的约束大，最多也只能保持两三天的
运输。再加上山药本身就容易折断，给运输
带来很大不便。“‘双11’买一双鞋，就算
是放一年，也不会腐烂，但是山药就不行，
多放一天就有变坏变质的危险。”

他说，那一年“双11”，4000单几近
“全军覆没”，不但没有赚到钱，还差点砸
了辛辛苦苦培养的天猫店。活动过后，原本
综合评分为4 . 8的店铺直接下降了一个等级。

王忠伟说，他们尝试了几种办法来解决
山药运输难题，但仍然解决不了长时间运输
导致的山药折断和变质问题。

长期关注淘宝村发展的苏永忠，也意识
到了农产品“上行”问题。他说，农产品大
多价值低，运输成本高，通常超过商品成本
的100%甚至更多，这就导致95%的农产品电
商平台处于持续亏损状态，一旦钱烧光，接
下来就是倒闭。而电商平台的倒闭，也阻碍
了农产品上行的步伐。

他说，农产品上行第一个要解决的问题就
是规模化和品牌化问题，这不是开几家网店就
能解决的。农产品成为好商品，还需要一系列
的生态体系建设，比如品质控制、溯源技术应
用、品牌打造、包装设计提升等方面。这不是某
个公司、某个人能完成，需要政府、企业、个
人、配套设施建设多方面发力。

□记者 王红军 蒋鑫 报道
图图①①：：11月11日零时，菏泽市天华电商产业园的电商企业客服人员正在奋战

“双十一”。
图②②：：60岁的快递员孙怀林，进入“淘宝主”家中收快递，遇到来不及打包的快
递也帮忙搭把手。
图图③③：：孙庄村的淘宝辅料市场内内有布匹、绣花、缝纫、剪裁、美工等众多商铺，
形成了一条完整的产业链。

①①

③③

②②

农产品“上行”要迈几道坎
《2020中国淘宝村研究报告》《2020阿里农

产品电商报告》显示，今年上半年，全国农产品
百强淘宝村的农产品交易总额达到45亿元，村
均水平为4500万元，销售较2019年同期增长超
过30%。其中，在农产品电商销售额前十省份
中，浙江遥遥领先，山东省位于第四位；农产品
电商增幅前十省份中，山东位居第二位。浙江、
江苏、山东、四川4省都位居总量和增速前十。

农产品百强淘宝村分布在17个省份，其中
江苏、广东、浙江位居前三，分别有33个、19个、
12个。中西部和东北地区10个省份有16个。

商务部流通产业促进中心6月数据显示，
春节前，国内生鲜电商用户数量不到800万个，
春节后迅速突破1200万个；生鲜电商渠道销售
占比增至33 . 1%，提高了17 . 6个百分点。

农产品电商发展五大关键词：数字化、新
零售、小镇青年、品牌化、小而美。基于这五大

关键词，农产品电商发展呈现五大趋势：数字
化在全链路的渗透率逐步提高；各种线上线下
融合模式不断创新；小镇青年的消费潜力将会
逐渐释放；数字化与品牌化交互提升农产品溢
价能力；消费需求的细分催生一系列小而美的
形态。

农产品电商发展面临运营成本居高不下、
供应链服务不健全、生产组织化程度低、配套
资源不完善等问题，需要从以下几个方面进行
提升：

——— 提升运营能力效率。推广数字化生产
与供应消费数据链接，就近对接产销资源，减
少链路损耗。多渠道多平台推广，关注流量使
用效率与用户反馈。加强分层次多环节的运营
能力培训。合理分配和使用生产加工资源，加
强以销定产能力。

——— 培育多元服务主体。本地化培养或者

引入供应链分角色服务商，解决初级农产品到
商品的专业化服务。不同规模的生产主体对应
就近本地化的市场或全国渠道。针对生鲜产
区，建立冷链物流中心，整合订单，降低物流成
本。

——— 加强农民合作社建设。鼓励农民合作
社对接网络渠道进行电商化转型。鼓励年轻人
返乡，成为合作社中的电商骨干。鼓励小散农
户组织起来成立合作社，明确责权利，通过典
型样板的打造，起到带动作用。

——— 逐步完善配套资源。针对偏远落后地
区加强交通、物流等基础设施建设。通过分层
次的人才培训，鼓励优秀电商人才返乡，或采
用双城办公模式。整合阿里、当地银行等金融
资源，支持电商创业。

（□记者 王红军 据阿里研究院报告、
财新网报道整理）
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