
A电商困局

这两天，做了 8 年烧烤炉生意的
李泽民怎么也没想到，卖了 3000 多件
货，却亏了10多万元。

一直来，李泽民都是通过传统的经
销渠道做国内批发生意。但是，随着市
场形势的变化，李泽民慢慢感觉到了吃
力，而且利润总是上不去。今年 4 月，
为了拓宽销路，他开了一家淘宝店。

新开的店需要走量才能增加店铺
权重，从而带来更多流量。按照朋友推
荐的老套路，李泽民选择了直通车和钻
展。一试一下，效果不错，一个星期就
来了 3000 多订单。但问题紧接而来。
为了吸引顾客，李泽民把价格放到了极
低，单价亏了10多元，再加上在直通车
和钻展上的推广费用，七七八八算起
来，估计要亏10万元左右。

“虽然早就知道直通车就是烧钱，
但这样烧也有点承受不住。希望能像
网上攻略所说的那样，烧完钱后能给
店铺带来更多自然流量和转化。”面对
爆发的销量，李泽民有点“发怵”。

现实并没有李泽民想的那么丰
满。停开直通车后，他的店铺日销量一
下子锐减到个位数，有时候甚至一个都
没有。“现在，店铺基本上靠直通车烧钱
来走量，不做直通车就卖不太动了。”经
过直通车阵痛的李泽民戏称，如今做网
店基本上都给马云“打工”。

事实上，类似的情况，在我市电商

圈并不少见。随着电商竞争加剧，淘宝
官方规则不断更新变动，电商流量获取
成本越来越高，继而推高了产品推广成
本。记者了解到，不同的经营类目推广
收费不同，少的达到商品价格的10%，
多的甚至要达到50%以上。再加上推
广效果和转化效果受各种因素的影响，
高投入的运营背后，并不意味着高回报。

用在我市某厨具电商公司做了 8
年运营主管的小吴的话说，“推广就几
乎吃掉了利润”。“我们公司现在有8名
专业的运营，每位基本工资平均在
5000元，再加上钻石展位、直通车等其
他线上推广活动，每月在推广运营上需
要花的成本在 25 万元左右。但其实，
花这么大的功夫，也只能保本经营而
已。”小吴说。

不少缺乏运营能力的电商企业选
择“运营外包”，每年运营费用几万至十
几万不等。但是，运营外包效果也不尽
如人意。“他们更多的是做店铺优化，产
生的效益实在有限。”我市生产晾衣架
的某工贸有限公司负责人王先生在“外
包”了两年后，觉得白搭精力还不赚钱，
无奈之下“暂时”关停了淘宝店。

淘宝，越来越成为“草根电商”玩不
动的“游戏”。很多小电商烧不起钱，开
着网店只为“赚点零花”；有钱的电商也
小心翼翼，把网店作为品牌营销战略的
一部分来坚持赔钱赚吆喝。

“欢迎俊俊妈来直播间，今天我们
主推这款儿童杯噢，是国内知名品牌
哈尔斯的。”近日，哈尔斯真空器皿股
份有限公司天猫旗舰店负责人“等雪”

（运营花名）打开淘宝直播后台，看到
主播正在介绍今年的一款新品。不到
三分钟的“交流”后，“俊俊妈”通过直
播间产品链接选购了一款儿童杯。

今年 7 月份，哈尔斯与市海盗龟
网络科技有限公司合作试水淘宝直
播。“淘宝直播我们去年有接触过，但
当时主要是与外面的主播机构合作做
专场，没有形成长期直播的叠加效
应。”“等雪”说，今年，淘宝直播窗口被
淘宝提到了手机版的最前面，流量支
持力度进一步加大，于是决定再尝试
一下。

相比于哈尔斯的“试水”，市欣泰
家居用品有限公司负责人成俊则把淘

宝直播看成了破除困局的“转机”。
“ 接 下 来 ，就 是 见 证 奇 迹 的 时

刻。想要告诉 ta 你的心里话吗，想要
用你的爱温暖 ta 吗？就把它刻到星
座杯上，让 ta 每次喝水都能想起你
吧。”每天下午，成俊一边面对镜头与

“粉丝”交流，一边动手使用激光刻印
设备在一款保温杯上刻下一幅星座
图案和一句情话。

而在激光闪耀星座图案快速成型
的同时，直播间也被各种“哇”“神奇”
之类的留言刷屏。与此同时，直播间
上方不断跳出“某某某正在购买”字
样。“播了一个月，观看量达到了 3 万
多，宝贝点击 3000 多次，销量是平常
的 3 倍。”成俊说，现在是杯业的淡季，
不走直通车时店铺浏览点击都少得可
怜，日销量更是经常“零蛋”，淘宝直播
让他看到了“希望”。

“相比于其他传统营销模式，直播
的形式把我们的获客成本降到了最
低。”成俊算了一笔账：他开通淘宝直
播,采购背景窗帘、设备等产生的费用
大约 4000 元，这几乎是他今年运营淘
宝直播的所有成本。“当然，想要直播
更有效果，必要的学习培训也少不
了。”成俊说，接下来，他将逐步把推广
费用向淘宝直播倾斜。

记者了解到，我市有类似想法的
电商不在少数。市海盗龟网络科技有
限公司负责人楼俊东从事淘宝直播开
通及配套服务已有一年。他告诉记
者，仅上个月，该公司就接到我市电商
企业的相关咨询 100 余次，开通淘宝
直播10多家。

楼俊东说，对电商而言，淘宝直播
的优势不只是流量成本更低，更在于
这种“即时互动”的方式能让消费者

“参与”到产品生产、设计的场景当中，
增加购买欲望，实现即时购买，从而有
效提高店铺浏览、宝贝点击、销量等各
方面的店铺权重，提升店铺等级。

记者了解到，淘宝直播诞生其实已
有2年多。目前全国已开通的直播间数
量已达到3万家。这个数量相比于千万
级别的淘宝店总量其实还很小。对此，
淘宝直播负责人赵圆圆曾公开表示：

“当前是淘宝直播的一个风口期，这是
个健康稳定的生态系统，将会鼓励多样
化自由发展。未来，资源会向店铺直播
倾斜。”

作为全国电子商务发展指数排名

第二的永康，目前拥有电商 10 万家左

右。在当前全新的风口期，淘宝直播

能否成为永康电商破局脱困的升级良

机？

“这需要更多永康电商的参与和

摸索。”楼俊东说，永康五金产品相比

于服饰、美妆等产品，直播展现难度更

高，这要求直播脚本设计更加巧妙和

专业。在他看来，产品难直播是限制

永康电商入驻淘宝直播的一大因素，

但这其实也是永康电商企业的一大特

色，一旦创新摸索出适合的套路，就能

形成较强的排他性，别人不容易模仿。

悦味厨具有限公司在创新直播方

式上曾有过尝试。为了推广新系列的

厨房用品，悦味公司在直播中邀请了

米其林三星主厨现场做菜，在制作各

式精致菜品的过程中，充分展现了各

种锅具、个性案板及其他配套产品的

巧妙设计和特色。当年，该系列产品

一度成为网络爆款，同时很好塑造了

悦味品牌形象。

“那还是 2016 年淘宝直播刚刚开

始的时候。”悦味公司负责人胡勇薪

说，永康产品并非不能参与直播，而是

需要更多创新和设计，既包括产品本

身的创新，也包括直播形式的创新。

直播形式需要设计，要把产品特点、优

势用消费者喜欢的方式展现出来。

楼俊东认为，对永康电商而言，淘

宝直播不只是销售渠道，更是未来品牌

塑造和推广的重要一部分。通过淘宝

直播，尽量获取更多免费流量和关注，是

提升品牌形象的一条捷径，同时也是提

升店铺层级的有效方式。

高成本难以带来高回报

B脱困尝试 试水淘宝直播现转机

C未来趋势
淘宝直播是电商标配

永康电商如何玩转淘宝直播？

□记者手记
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“观看量马上突破 5888，宝宝们再等 2 分钟，我们即
将开始本场直播的第四波优惠活动。”14 日下午，宏伟电
商创业园内，市海盗龟网络科技有限公司旗下淘宝直播主
播方琼正在直播。当天，方琼通过直播为我市某家居公司
的网店带来了上万访问量。

近两年来，淘宝直播的“传说”在电商圈屡屡引起震
动：海南果农淘宝直播卖滞销水果，两小时卖出 8000 多
斤；“网络达人”三天直播，卖出小红薯 89200 斤；5 小时
卖货7000万，主播“一夜赚了杭州一套房”⋯⋯在传统电
商营销成本越来越高的当下，流量获取成本极低的直播形
式，成为越来越多电商企业的选择。

如今，我市电商终于也与淘宝直播有了“亲密接触”。
在新零售时代，淘宝直播能否成为我市电商破除困局，实
现弯道超车的良机？

□记者 王导 见习记者 胡锦 淘宝直播主播正在直播淘宝直播主播正在直播

获客流量成本低、互动性强、即时成交

淘宝直播能否成为永康电商破局之机

15日，东城街道总部中心金同大厦

永康市天野工贸有限公司未按时报送

流动人口信息被警方处以100元罚款。

16日，东城街道总部中心金同大

厦永康市指南针网络科技有限公司、

金品大厦永康市曼巴咖啡厅、金同大

厦浙江文冠文化传播有限公司未按时

报送流动人口信息被警方处以100元

罚款。

16日，东城街道九铃东路湖北牡

亲生物科技有限公司永康分公司未按

时报送7名流动人口信息被警方处以

700元罚款。

市流动人口管理局温馨提示：根

据《浙江省流动人口居住登记条例》，

用人单位在录用或解聘流动人口员

工时，应该在三天之内报送流动人口

录用或离职的信息。
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