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「我們在定義一個新的

產業。」 淘寶直播運營負責

人趙圓圓告訴記者，今年，

淘寶直播將打造10個銷售過

億元的線下市場。 「產業帶直播，是一個

擴展場景和貨品的開始。未來，淘寶直播

很可能成為橫跨新零售到新製造的重要工

具。」 她分析，產業帶與線下大型傳統商

城優質的一手貨源，將通過淘寶直播，更

直接的進入電商循環體系。

「在當前的經濟形勢下，我們濮院人

必須創新求變，搶佔互聯網和數字經濟時

代的先機。」 浙江省羊毛衫協會會長吳炳

明告訴記者，在2019中國．濮院時尚周上

，由浙江省羊毛衫協會、毛紡織原料商會

、濮院毛衫業成長企業聯合會等18家商協

會發布了《促進服裝時尚產業數字化發展

倡議書》，大力發展新零售、數字營銷，

推進 「電商換市」 。

「具體來說，我們要在流量經濟的熱

潮下，抓住網紅流量風口，大力發揮直播

基地優勢，引領新零售發展。」 吳炳明說

，在此基礎上，濮院啟動了服裝時尚產業

數字化平台，通過區塊鏈3.0底層技術將設

計師信息、產品信息、生產信息、物流信

息、客戶信息及財務信息上鏈，通過數字

化平台的快速響應需求，降低庫存，真正

做到 「個性化定製、柔性化生產」 。

從經營戶自主觸網到市場領銜帶動，

從試水直播賣貨到市場全面搭建直播平台

，濮院用一根毛線織就了毛衫行業的航母

，又用一根網線推進了產業鏈的裂變。來

自濮院羊毛衫市場管委會的數據顯示，今

年上半年，濮院市場成交額160億元，其

中電子商務交易額超過40億元，線上市場

正與線下市場形成新的合力，助推這座 「
中國毛衫之都」 迎來二次生長的可能。

搭建數字化平台 力拓新零售

Sammy決定做直播時，

還是濮院市場裏 「第一個吃

螃蟹的人」 。

畢業於浙江傳媒學院的

她面容姣好，一雙又長又直的美腿讓她在

學校裏就接下了不少淘寶店舖的拍攝訂單

。 「其中有一家賣針織衫的店舖就在濮院

，她家的衣服基本上都是我拍的，所以我

也常到濮院來。」
大學畢業後，Sammy也來到濮院，

剛開始是開了一家線下的服裝店，沒想到

遇上了市場寒冬，一年時間就把大學裏攢

的錢都虧了進去，還欠下幾萬元的外債。

為了還債，她在濮院毛衫城的一家檔口應

聘成了店員。 「底薪1200元，賣掉一件衣

服，能拿5%的提成。」
2018年的夏天，正是傳統的毛衫銷

售淡季，眼見着毛衫城的人流量越來越

小，Sammy決定在抖音上嘗試直播賣貨

。 「第一次直播超級緊張的，生怕會冷

場，還在直播前背了幾個冷笑話，衣服

也是事前搭配好的，用的是店裏賣得最

好的款式，吆喝了兩小時，只賣出五件

衣服。」
不過，Sammy並未氣餒，她深知 「

養粉」 是直播店舖最艱難的第一步，等粉

絲黏性做起來了，店舖銷量自然也就上去

了。如今，Sammy一場直播的同時在線

人數在千人上下，遇到 「爆款」 ，1小時

能賣出200多件衣服，就算是淡季，一天

也能發出幾百個快遞。

直播的影響如同波紋在濮院市場裏蕩

漾開來，不少原本處於觀望態度的檔口老

闆紛紛找到了Sammy，向她請教直播賣

貨的玩法，還邀請她去自己的檔口駐場，

賣一件算一件的提成。 「我現在每個月收

入都有七、八萬元，比原來翻了三番還不

止，債早還完了，下一步打算開一家屬於

自己的直播店舖。」

模特改行做直播 收入翻三番
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桐鄉東牛服飾有限公司

總經理俞富強是土生土長的

濮院人，從小就在家中的毛

衫作坊中長大，在他的印象

中，無論是親戚還是鄰居，好像十個濮院

人裏有八個從事的都是毛衫行業。 「做毛

衫技術含量低，買幾台機器就能開工，搖

出來以後再拿到市場上去賣，過個溫飽的

小日子還是沒什麼問題的。」
2004年，俞富強跟隨父輩的腳步，在

濮院的幾大市場裏租了檔口，做起了毛衫

批發生意。原本以為這輩子也會像父親母

親那樣，守着幾個檔口過日子，沒想到卻

迎來了電商時代。 「最開始就是在阿里巴

巴的B2B平台 『1688』 上為淘寶店舖供貨

，我們拍好圖片，發給淘寶店舖，他們賣

出了以後就來我們檔口取貨。」
隨着電商平台的交易系統和支付系統

的逐漸升級，俞富強也慢慢地做起了 「一
鍵發貨」 的生意。 「最開始是一些遠在外

地的淘寶店舖，他們不方便來檔口取貨，

就請我們幫忙發貨，等買家確認收貨後根

據交易額分帳，再後來逐漸衍生到為京東

、唯品會等電商平台的店舖供貨。」
2018年，在東牛服飾5000多萬元的

交易額中，超過4000萬元來自線上，儼然

成為電商供貨的大戶。

「我身邊很多人做慣了線下，都不願

意做線上，最大的原因就是線上的退貨率

實在是太高了，特別是在一些大的直播平

台上，退貨率能到40%以上。除卻為此付

出的精力，還要倒貼首次發貨的郵費。」

俞富強說，當他的企業做大了以後，也有

不少同行前來取經的，但一聽到退貨率都

打起了退堂鼓。

「在直播平台上買東西，很大一部分

是衝動消費，特別是在主播的降價倒計時

的吆喝聲中，很怕錯過了就虧了，於是頭

腦一熱就下了單。結果到手一看，要麼覺

得面料款式與自己想像中不一樣，要麼覺

得 『賣家秀』 和 『買家秀』 差別太大，甚

至有的是從衝動消費中醒悟過來，連包裹

都沒拆就點了退貨。」
針對退貨率高的問題，俞富強的應

對方式是不斷拓展供貨平台，目前東牛

服飾除了供貨給天貓、京東、唯品會等

主要傳統電商，也把貨供給微商、雲集

、抖音、快手等新型電商。 「我們的目

的始終是賣貨，盡可能利用多渠道多方

式把我們的產品推向消費者，這樣一旦

這家平台退了貨，我們還是能在渠道內

把貨盤活，供應到另一家平台去，而不

會積壓太多的庫存。」

電商供貨大戶：退貨率高令人卻步
商家
心聲

新經濟浪潮
大公報記者

俞晝（文、圖）

「其實三年前就有電商平台找
我進駐，當時我線下六家檔口忙到
團團轉，線上賣貨壓價太厲害，我
嫌利潤少不肯做，沒想到現在卻被
迫學起了更新潮的直播賣貨，真的
是三十年河東三十年河西。」 浙江
溫州人林仕微站在位於濮院時尚中
心五樓的店舖裏，遞給記者一個剛
剛洗乾淨的甘肅蘋果，笑稱這是她
的 「牛頓蘋果」 ，讓她義無反顧決
定投身新的賣貨方式。

掃描微信公眾號
二維碼

關注新經濟故事

▲浙江省羊毛衫協會會長吳炳明認為濮
院現在要 「電商換市」

▲桐鄉東牛服飾有限公司總經理俞富強
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攪局者竟是􀎠救命藥􀎡？
中國毛衫之都的痛苦轉型

作為 「中國毛衫之都」 ，浙江省桐鄉

市濮院鎮是全國最大的羊毛衫集散中心，

佔全國總量60%以上。每天早上四點半，

當大多數人還在熟睡的時候，濮院的幾大

線下毛衫市場裏已是燈火通明。在這個1.7

平方公里的集聚區，超過1.32萬家檔口分

布在15個交易市場裏，伴隨着響亮的音樂

，各家檔口的店員拿着話筒招攬顧客，塑

料模特身上的衣服很快被扒下又換上，來

自全國各地的實體店批發商們拎着塑膠袋

穿梭在各個檔口挑貨。

風光不再 老客戶流失貨款拖欠
這是延續了40多年的濮院毛衫市場批

貨模式。哪怕與誕生了阿里巴巴的杭州僅

一小時車程，電商並沒有給濮院帶來太大

的改變和衝擊， 「一手交錢一手交貨」 的

方式有利於貨款周轉，一單就買幾十手（

一手等於10件衣服）的老客戶也更傾向於

見到實物。對很多濮院人來說，走入線上

意味着存貨積壓風險、售後服務增加、價

格透明、線下用戶流失。

「我十幾歲就跟着家裏人出來做服裝

批發生意，2012年來到濮院創業，巔峰時

期在濮院的幾大線下服裝市場裏都有攤位

，每年銷售額三、四千萬元（人民幣，下

同）。」 法國淺奈爾服飾有限公司總經理

林仕微衣着時尚，在她看來，電商更像是

一個來勢洶洶的攪局者，會把線下市場給

做亂掉。

「三年前，有一家電商平台找我合作

，我想都沒想就拒絕了。」 林仕微笑着說

，那時候線下的錢 「不要太好賺哦」 ， 「
好的版還在工廠的機器上就被預定掉了，

批發商都是拿着現金來搶貨，剛開門就十

幾單生意做掉了。 「那個時候，到我這裏

批發新款，必須每個碼訂五手以上，不然

我都不考慮的。」
風起於青萍之末。2018年，內有經濟

下行的壓力，外有貿易摩擦的風險，林仕

微也逐漸感受到了市場的寒意。 「最初是

老客戶的流失，有兩位合作五、六年的老

客戶突然就失聯了，後來聽說他們在廣州

的實體店已關門了。到去年中，客戶流失

的情況變得頗為普遍，而勉強維繫的一些

老客戶，也從一單就買幾十手，變成先拿

幾件賣賣看，而且第一次出現了拖欠貨款

的情況。」

內憂外患 千萬投資近乎打水漂
最讓林仕微感到頭疼的，是她賭上大

半身家進駐濮院時尚中心的一博。早些年

，濮院幾大線下市場均生意火爆，2018年

在濮院鎮政府引導下，一座投資近12億元

、定位為 「國內一流的中高端時尚服裝服

飾一級批發市場」 的濮院時尚中心拔地而

起，進駐商戶必須具備品牌策劃、自主研

發、原創設計能力，是實力的象徵。

「早些年的順遂讓我有些衝昏了頭腦

，我想做自己的品牌，而不僅僅是普通的

服裝批發商，所以我關掉了其他線下市場

的檔口，拿出近千萬元進駐了時尚中心。

」 說這句話的時候，林仕微坐在門可羅雀

的店舖裏，皺了皺眉頭。 「讓我沒想到的

是，由於時尚中心走的是中高端路線，很

多批發商都認為這裏的衣服肯定比其他市

場貴，根本就不進來。」
事實上，見到林仕微以前，記者正在

濮院時尚中心裏閒逛，臨近初秋，理應是

毛衫的銷售旺季，偌大的時尚中心卻見不

到幾位買家，如光從客流量上來看，確實

有些冷清。 「我的店舖在五樓，總不能跑

到外面去攬客，所以只能看着生意一日日

地虧下去，千萬投資幾乎是打了水漂。」
外行看熱鬧，內行看門道。雖然沒有

買家上門，但濮院時尚中心的不少店舖門

口卻橫七豎八地鋪滿了等待發貨的快遞袋

，舖頭小哥們手腳麻利地分裝、打包，走

進店舖還能隱隱約約聽到裏面傳來 「寶寶

們下午好，這個價格只賣最後五分鐘嘍」
的吆喝聲。

「大概是從去年開始，身邊的商戶越

來越多地開啟了直播賣貨的方式，有時候

一小時的直播，能賣掉線下一天的營業額

。」 林仕微看着有點心動，卻仍未付諸行

動。 「跟那些年輕的商戶們相比，我實在

是搞不懂這些玩意兒，特別是他們賣貨還

不是在淘寶，而是去抖音、快手這樣的短

視頻平台，我連這兩個應用的APP都沒下

過，玩不來。」
直到有一日，躺在家中百無聊賴的林

仕微在兒子的建議下，下載了抖音的APP

，刷起了短視頻。 「我看到一個甘肅的老

農民在抖音上直播他家的蘋果園，一邊直

播還一邊賣蘋果，買家下單後，他就現場

把蘋果摘下來打包發貨。」 跟淘寶賣家相

比，這樣的直播賣蘋果不僅看起來新鮮，

而且價格還更便宜。 「我也沒忍住，買了

20斤蘋果，三天後就寄到店裏了。」

農民啟發 決定嘗試直播賣貨
林仕微遞給記者一個洗乾淨的蘋果，

笑着說，當她拿到蘋果的那一刻，她就想

通了。 「六、七十歲的老農民尚能玩直播

，我怎麼就不能去試試了？」 於是，第二

天，她就把店舖裏的幾個店員集中起來，

讓她們都去下載抖音APP，宣告了她的新

計劃。

不過，如今的直播電商也已成紅海，

要在上面開一間能吸引粉絲來買貨的店舖

並不容易。 「我問過代理商，如果要為店

舖導流活躍粉絲，一場1小時的直播至少

也要幾萬元的代理費，還不能保障有多少

的轉化率（從直播中下單的比率），成本

並不低。」
「我現在一場直播能賣兩萬多元的貨

了，但主要還是一些老客戶在看，再往後

可能還是要跟代理商合作，請一些有帶貨

能力的網紅來提提人氣。」 林仕微說，她

眼見着身邊有店舖靠直播賣貨 「活過來」
的，線上市場固然競爭激烈，但面對的客

戶群來自全國各地，總歸是比線下強。 「
不管怎麼樣，我都會去試一試。」


