
“双11”，一位店家即将发出的包裹。

没有例外。今年“双11”，天猫公
布的总成交金额达到1207亿元。与
去年相比增长32.37%， 其中无线端
成交额占82%。没有例外。今年“双
11”， 快递公司和快递小哥忙碌并快
乐着。据国家邮政局监测数据，主要
电商“双11”全天共产生快递物流订
单3.5亿件，同比增长59%。如果每个
物流订单对应一个包裹，1个包裹按5
元快递费计算，这一天快递企业就能
收获17.5亿元的收入。 但也有例外，
今年“双11”， 这个淘宝村有些“村
民”，却在赔钱赚吆喝。

关注三湘都
市报微信看
E报。

【根源】
产品同质化
竞争更激烈

有个道理，淘宝村的店主都知道：利
润不断降低的原因是同行压价， 同行压
价的原因是产品同质化。

姜河也介绍道， 激烈的竞争必然带
来价格的下降。2014年之前， 宠物行业
的网店只有不到1万家，而到2016年，差
不多已经有5万家左右。“平常的毛利率
就已经很低了，再一搞大促销，就更没有
利润可说了。”

相比之下， 姜河在网店推广上花费
的还算少的，前两年只花了1000元在推
广上， 今年在推广上花了5000元左右。
姜河介绍，有的大网店，“双11”会在淘
宝首页做广告， 或者跟淘宝直播合作推
荐单品，那个花费就大了。

实际上， 已经有一些淘宝店主在转
变思路，试图走出同质化的困局，比如有
的请来专业人士为产品做设计。不过，独
立设计的路并不好走。一位店主说，设计
一款产品需要不小的成本， 但是一旦在
市场上受宠，山寨货马上就出来了，而且
现在的山寨商品并不是完全模仿， 而是
把原产品拿过来稍做改动， 这样即使是
打官司也不一定能赢。

除了款式雷同， 配套设施和资金的
短缺也限制了这些淘宝店主的与时俱
进。据介绍，一些淘宝村与网商配套的店
铺装修、产品摄影、图片美工、营销文案、
技能培训等专业服务机构还很少， 有的
淘宝店铺想上架一个新产品需要跑好几
个地方才能完成， 有的就自己将就着做
一下放到网店， 非常不利于店铺形象和
产品推广。开网店的资金缺口也不小，尤
其是一些想要在天猫开店的“村民”，资
金缺口更大， 迫切需要政府和金融机构
的支持。 ■来源于每日经济新闻
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“双11”剁手党花掉1207亿
不少淘宝店却在赔钱赚吆喝

【淘宝第一村】
马云就是财神
流量就是一切

被称为“中国淘宝第一村”的广州番
禺区南村镇里仁洞村位于番禺大道上，
是2015年阿里研究院公布全国活跃网
店数最多的十大淘宝村之一， 从业人员
达3万多人。

里仁洞成为淘宝村始于2007年，由
于毗邻番禺大道，交通方便，所在的南村
镇制衣厂密布，来自广东潮汕、福建莆田
的一批服装老板在此创业成功， 逐渐吸
引越来越多人来开淘宝店。

据报道，亏本挣流量，是很多网商对
“双11”的理解。阿里曾公布“双11”期间
淘宝活跃用户过亿， 高峰期每秒点击超
12万次，如果将这些巨额流量引入自己
的网店， 转化为销售， 是每家网店决战
“双11”的目的。

由于各大平台都定下“销售量越大
搜索排名越前”的规则，滋生了刷单的生
意，这已是行业内公开的秘密。随着近年
内阿里加大对刷单的查处力度， 单靠技
术手段刷单已很难。

淘宝村里有物流公司公然打广告
“代发空包”，每个包价格低至几元，为将
流量做上去， 网店老板们可以说不惜任
何代价。因为有了流量，就有了一切。

11月10日晚，一年一度的“拜马云”
大会，在广州番禺岭南电商产业园举行。
“马云已成为我们心中公认的财神，发家
致富就靠他了。” 电商人李长蓝表示，今
年很多商家的生意都不太理想， 去库存
压力很大，就指望“双11”提振一下士
气，这天可以说是天猫人的春节了。

““双11”不过是通过这个节日，商家
挣流量挣粉丝，实际赚不了什么大钱。”做
男装的申启东说，前些年做过淘宝上“聚
划算”促销，结果发现销量是大了，做完活
动后圈的粉丝不多， 推广效果并没有达
到。再加上平台收取点数、客服、仓储、物
流以及退换货的成本，剩下利润并不多。

调查中，淘宝村反映的是一个群体，其中不少商家已经初具规模；对于那
些小卖家，他们的生存状态又是如何的？

这是一位名叫姜河（化名）的淘宝店主的故事。2009年，姜河刚在淘宝上
开网店时，只为辅助实体店去库存，花心思不多。那也是“双11”购物狂欢开始
的第一年，只针对天猫店，姜河的淘宝C店（个人店铺）没有资格参加。到了
2013年，“双11”参加店铺扩展到淘宝C店，姜河才头一次参与进来，部分商
品打九折。

这第一次参加， 姜河就尝到了甜头。 他的网店主营宠物用的碗和窝，
2013年“双11”这天卖出约200单，销售额接近2万元。2014年“双11”的战绩
跟2013年差不多，虽然订单规模不是很大，但真的能赚到钱。

到了2015年“双11”，姜河的淘宝店迎来订单量的暴涨：当天发了六七百
个包裹，日销售额达到了七八万。不过，订单量史无前例暴增的一个原因是姜
河加大了优惠力度，利润率反倒比平常下降了10%左右。

今年，姜河已有两家店，淘宝C店和天猫店。两家店早在10月中旬就开始
“双11”宣传。同时，姜河的公司准备了几十万元的库存，打包人员从平时的4
个人增加到8个人，可谓严阵以待。姜河的目标是订单突破1000个，销售额达
到15万至20万。“说实话，今年为了冲销量，我们真的是平价出售，订单再多
也几乎无利可图。”姜河说。

“不过，‘双11’促销，就算亏钱也要搞。“双11”最重要的任务是冲销量，
就算是赔钱，也要把销量做上去。”在姜河看来，“双11”这一天亏的钱，在后面
一个月里都能赚回来。

【淘宝小店主】
“双11”亏的钱，一个月就能赚回来


