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肃宁小伙儿马浩轩，下海卖T恤，通

过大数据分析，发现潜在消费倾向，打造

热销产品，并在产品高度同质化前离开，

实现资金快速周转，在业内快速成长为知

名商家。他还转战线下，打造设计、生

产、销售完整供应链体系，助力周边电商

共同发展。

品牌成长最重要的推动力是品类创品牌成长最重要的推动力是品类创新新

在新消费品牌成长路径中，我们常
用到4步法：锚定品牌人群、切入趋势
品类、打造品类第一、拓展品类象限。
快速成长的消费品牌背后，一半的贡献
率来自于市场机会的选择，而其中最重
要的推动力还是品类的机会。

——U+品牌联合创始人 沈宝宏

眼下国人文化自信空前，他们通过
消费证明自我时，不再标榜海外文化，
而是更加青睐于东方文化。因而塑造当
代东方生活图景的品牌和产品，开始受
到国人的关注。

——天图投资CEO 冯卫东

企业请世界冠军代言成为一种趋
势，虽然大量用户知道，这个产品和世
界冠军基本没关系，但也会忍不住把对
世界冠军的喜爱，迁移到这个品牌上。
这个品牌，也变得有吸引力了。这种吸
引力，就是关联性吸引力。

——奇霖传媒CEO 武 卿

个人观点仅供参考

靠大数据寻找“爆款”

7月 18日早上，肃宁电
商马浩轩早早地来到公司，
调出昨天的销售数据和浏览
量，开始挖掘新的消费热点。

现在，马浩轩以销售 T
恤为主，在拼多多、抖音、
快手等平台经营多家店铺，
高峰期每天能销售 6至 7万
件，短短几年时间，就成为
业内知名电商。说起自己的
成长经历，他直言大数据功
不可没。

“现在是大数据时代，每
天我们店铺都会产生海量数
据，通过筛选，可以清晰发
现消费者的潜在消费倾向，
顺势而为就能打造出很多爆
款产品，帮助企业逐步提高
销售业绩。”马浩轩说。

为了让产品更加贴近消
费者，设计团队每年都会推
出 500多款新品，每当新品
上市前，他都会将新款产品
放到各家店铺进行预售。

“每次上新时，我们都会
将多款产品放到各家店铺进
行预售，然后根据一段时期
内的点击量和销售转化率，
选出最高的5至6款产品进行
加推销售。同时，我们还会
在点击量较多的新款产品中
寻找当下消费者喜欢、关注
的元素，然后加以改进，再
推出更适合消费者的产品，
力图打造出爆款产品，从而
带动全线产品的销售。”马浩
轩笑着说。

在准确抓住消费热点的
同时，大数据也帮助马浩轩
在热销产品竞争激烈前快速
脱离战场，避免了尾货大量
堆积，再也不会出现库存周
转困难，让他在产品周转率
上领先同行。

“我们通过接入电商大数
据，在一款产品热销时，可
以通过数据对比，轻松发现
同款或类似款式销售变化，
再通过销售转化率提前预测
相关产品市场供应顶峰，从
而提前逃顶，没有了销售、
库存压力。”马浩轩通过销售
转化曲线解释大数据妙用。

曾经连赔6个月

提前逃顶，让马浩轩的
资金周转效率更快，产品上
新率更高，良性循环让他在
业内快速脱颖而出。但在创
业初期，连续亏损曾让他心
里打鼓：我能坚持下来吗？

2018年，马浩轩辞去机
关工作，下海卖起了 T 恤。
创业初期，他在拼多多平台
开了一家店，以销售纯色 T
恤为主，由于新店没有流
量，店铺销售举步维艰。

为尽快打开市场，马浩
轩投入了大量精力进行推
广，很快店铺销量猛增，每
日销量达到了200至300件。

“当我的小店一下子销售

了 100 件 T 恤时，心里别提
多兴奋了，一整天都美美的。”
初期成功让马浩轩满脸兴奋。
但一算账，他的心又揪了起
来。“由于细节把控不好，70%
费用都用在了推广上，销售越
多，店铺亏损越多。”

减少推广费用与扩大产品
销量的矛盾，一时让马浩轩
犯了难。

怎么办？
经过分析，马浩轩决定开

始精细化管理运营，开拓更多
渠道，争取更多私有流量。

转变让效果开始慢慢显
现。通过不断学习和实践，
店铺细节管理逐渐完善，销
售渠道的把控逐渐精准，店
铺亏损开始收窄，私有流量
也开始引入店铺，一个月、
两个月……第 6个月后，终
于盈利了。

店铺盈利后，马浩轩开
始复制自己的运营模式，很
快，他将店铺开到了抖音、
快手等多家平台。同时，产
品销量也从每日 200 多件，
快速增长到每日6至7万件。

转战线下供应链

正当马浩轩在电商界发
展得风生水起时，他却突然
一转，开始向线下发展，开
起了工厂。

“我所在的肃宁县万里镇
是针织服装名镇，当地产业
聚集度高。之前我们销售的
产品都是从周边工厂拿货，
但随着店铺销售快速增长，
周边工厂生产已渐渐地不能
满足店铺发展，为此我们开
始自建工厂。”

除了满足自家需要，马
浩轩还发现了新商机。“依托
当地产业优势，近年来服装
电商产业快速发展。同时电
商企业的快速成长，对供应
链体系提出了更高要求，但
原有工厂已经不能满足电商
企业需求，大家急需新的供
应链体系，以保证产业健康
发展。”

2020年初，马浩轩的工
厂开始运营，在满足自家店
铺需求的同时，开始为周边
企业提供产品。

与此同时，马浩轩还在
安徽省合肥市组建了新的设
计团队，建起一条设计、生
产、销售的完整供应链体系。

“现在我们正积极转型，
力图从纯电商企业向供应链
管理为主的方向转变。”马浩
轩开始带领企业转型。

设计+生产，让马浩轩
的转型初见成效，目前他的
工厂已经成为当地主要 T恤
供应商，通过现代供应链体
系，正助力周边服装电商企
业快速发展。

妙用大数据妙用大数据
转战供应链转战供应链
本报记者 吴 梦

眼下，又到了海参的收获季
节。在渤海新区黄骅市南排河镇季
家堡村，一方方海参养殖池沿海岸
线整齐分布。在养殖户姜彦君的海
参养殖池里，3位专业捞参人正在紧
张作业，不一会儿，提着网兜浮出
水面。在岸上人员的帮助下，一大
网兜海参被拉了上来。一个个手掌
大小的海参被倒入网筐中，经过分
装、称重、打包，等待运输。

“这批海参规格达到每斤 1至 4
头，每公斤能卖到 120元。这一批
苗是去年 10月投放的，今年 4月初
达到了捕捞规格，现在正是收获旺
季。”养殖户姜彦君介绍说，他承包
的池子有 70 亩，去年开始进行试
养，今年海参长势不错，产量很
好，打算明年再扩大养殖面积。

姜彦君是当地土生土长的渔
民，多年前以出海打鱼为生，随着

周边渔业发展环境的变化，他开始
二次创业。

“我之前只会打鱼，转行后就想
做些和渔业有关的工作，试过养
虾、经纪人等工作，但成效不大。”
说起转型初期的困境，姜彦君很是
无奈。

在不断尝试中，姜彦君发现海
参养殖前景不错。“不少人喜食海
参，随着人们生活水平提高，海参产
业必将向上发展。同时，较其他地
区，沧州沿海水域具有水肥的特点，
水中底栖硅藻多，海参生长更快，产
品在市场上应该具有竞争力。”

说干就干，很快，姜彦君就将一
个虾塘改成海参养殖池。

第一年的试验，没有让姜彦君
失望，海参个个膘肥体壮。但在产
品销售时，他却犯了难。

“客户都知道大连海参，业内的

人士也认可山东半岛出产的产品，
但我一说黄骅海参，人家直摇头。”
产品销售让姜彦君头疼起来。

就在姜彦君一筹莫展时，家人
一句话让他顿开茅塞。“请人家吃一
顿海参，好东西还怕比吗？”

很快一盘盘炒海参、炖海参放
到经销商面前。

销路打开了，同时随着名气提
升，更多经销商也慕名而来。来自
唐山的海参收购商王建波表示，他
已是第二次来姜彦君这收海参，当
地海参养殖规模越来越大，产量越
来越高，品质越来越好，外地客户
对这儿的海参都非常认可。

黄骅海参成市场新势力

渔民上岸玩转电商

传统渔民上船打鱼靠天吃饭，
如今渔民转型上岸玩转电商，将沧
州海鲜卖向全国。

7月9日凌晨，晨光中，渤海新
区黄骅市的渔民陈金锋就已经装好
货，通过冷链物流专车将新鲜多宝
鱼发往北京市场。

之前上船打鱼，后来陈金锋在
渔区经营水产品流通业务。依托当
地产业优势和区位优势，他的产品
快速打开了京津市场，现在又通过
网店销售鲜活海产品，实现了市场
的全国覆盖。

“做流通业务时，只能销售虾
酱、虾皮、风干虾等品种，产品单
一，与其他商家比，竞争优势并不
强，只能挣点辛苦钱。”陈金锋说，

现在依据当地产业优势，通过电商主
打南美白对虾、梭子蟹、海参等鲜活
海产品，直接对接消费者，大家认可
度高，他一下子打开了新市场。

在网店带动的同时，陈金锋又
和国内知名电商平台合作，通过现
代冷链物流进一步降低流通成本，
减少商品损耗，带动电商销售迈上
新台阶。

在陈金锋的带动下，越来越多
的渔民加入到电商开拓新事业。

每到开海季，宋亚萍都会忙在码
头，接新鲜的海产品上岸，休渔期，
她也不闲着，各类加工过的海产品每
天也都订单不断，统计好每日货物品
种、数量，就可以安排装箱送货。

几年来，多个 500 人的微信

群、几千名微信好友，其中不少都
是她的忠实客户。

而在 8年前，宋亚萍还是个地
道的家庭主妇，一家人靠着丈夫出
海捕鱼维持生计。曾经的过度捕捞
让渤海湾的海产品产量每况愈下，
为了保护生态，休渔时间越来越
长，靠海而居的一家人明显感受到
生活的压力。

直到她接受了黄骅市新林坡创
业服务中心的免费系统培训后，开
始借助电商销售海产品。她选择纯
粹的黄骅海鲜进行销售，网络推
广、建微信群，很快，销售打开
了，自家的海产品供不应求，宋亚
萍开始联系更多“船老大”，从码头
上直接接下最新鲜的上等货源。

乘风破浪掘金海洋
本报记者 吴 梦

探矿海洋牧场⑥

渔民上岸做电商，特色海鲜敲开全国市场；农民创业做虾酱，产品

覆盖京津冀；海参养殖更引来八方客商。

农民做虾酱香飘京津

自古农民在土里刨食，渔民在
海洋中捕捞，而今这两者在渤海新
区黄骅市滕庄子镇李明谕身上却实
现了完美结合。

李明谕是土生土长的农村娃，但
他又在当地经营一家酱园，将海虾
制成美味的虾酱，产品覆盖京津市
场。

李明谕的家距离海岸线 50 多
公里，多年前的一次海潮改变了他
的人生轨迹。“我们村子紧邻南排
河，多年前一次大潮，海水倒灌，
很多小海虾跟着海水来到村边，大
家就开始下河捞虾。”

虾捞多了，一时吃不完，大家
就学着做成了虾酱。除自己食用
外 ， 李 明 谕 还 送 给 亲 戚 朋 友 。

“真材实料，大家吃了都说好，

因此我们就有了开酱园、卖虾酱的
想法。”

说干就干，很快小酱园建好
了。虾酱的制作，在当地已经有200
多年历史。“传统的制作秘诀就是

‘高盐’，但随着人们对健康饮食的
追求，如何在保证虾酱口感的同时
还能达到健康标准，就成了新课
题。”

爱动脑筋的李明谕不安于现
状，通过学习，他开始改良生产工
艺。虾酱的生产分为选取活虾、去
头去尾、进行粉碎、腌渍发酵……
别看只有简单几步，但虾的选择、
发酵的时间，每一步都会影响到最
后的口感和品质。

“我们通过与高校合作，在确保
发酵环境的同时，逐渐减少食盐的

用量，经过多年实践，成功推出了
低盐虾酱，既保证了虾酱口感又能
符合健康标准。低盐虾酱一推出就
受到消费者欢迎，引来沧州各地经
销商上门合作。”李明谕一边招呼工
人装车一边说。

经过几年的发展，目前李明谕
的酱园已在业内小有名气。同时，
与电商平台合作，让他的产品覆盖
了京津冀鲁豫等多省市。

前不久，酱园推出的“熟虾
酱”刚一面世，就引爆市场。“我们
的‘熟虾酱’是针对电商渠道开发
的新产品，它更易运输，零添加，
在保持低盐前提下，腥味较小，更
加适合大众消费口味，因此刚上市
就收到多家电商平台的订单。”李明
谕笑着说。

用战略投入的确定性用战略投入的确定性

面对未来的不确定性面对未来的不确定性

优秀的企业，它们都不会永远只守
着自己的“一亩三分地”，而是在做到
在以“人”为中心的基础上，进一步用
大视野创造大格局。用战略投入的确定
性来面对未来的不确定性。

——荣耀手机CEO 赵 明

双眼尽是对手，你将失去未来；一
只眼睛盯对手，一只眼睛盯客户，此乃
中策；双眼紧盯客户，最有效地满足客
户的眼前需求和现实需求，同时最大程
度地发掘和开发客户的潜在需求、未来
需求，并进而创造顾客，此乃上上策。

——上海华与华公司董事长 华 杉

利他是一切商业成功的逻辑。利他
的范围有多广，将决定你的商业版图有
多大。没有利他绝不长久，这是一个铁
律。

——百果园集团董事长 余惠勇

什么叫企业家？就是要以企业为
家，要做好企业的家长。做企业需要包
容，做企业的家长首先要有包容之心，
修炼好包容的精神，以博大的胸怀和宽
容的态度去对待企业内部与外部的事
情。

——万科集团创始人 王 石

企业家和普通人的不同之处在于，
他们有一种想象力，有一种愿景。看到
了别人看不到的东西，想到了别人想不
到的东西。而且他们有顽强的意志。

——用友网络董事长 王文京

作为企业的领导，你不要只是把现
在能带来收入和利润的东西当成有用
的，别的都当成无用的。要找出“无用
之为用”，比如创造一种机制和文化，
发挥每一个人的积极性，把每个人都用
起来，赋予他们权利，让他们自己出去
活一下，让人人都去搏，可能人人都能
赢。

——清华大学社科院院长 彭凯平

企业家精神强调的并不是企业家个
人的精神，而是企业家应该创造一个环
境，让每个人都拥有企业家精神。

——美团公司CEO 王 兴

企业家首先要有包容之心企业家首先要有包容之心

商业本质其实是一种交换，企业存
在的核心原因，就是为用户创造价值并
获取合理的对价，这点亘古不变。

——领教工坊创始人 肖知兴

企业家的手中、心里始终要有“一
杆秤”。这杆秤就是等价交换。这是做
好企业的根本生存指导。如果脱离这个
基本点，公司就没有存在的意义。

——巨人网络集团董事长 史玉柱

企业给客户提供的价值，和客户支
付给企业的对价，两者之间有一个基本
的秤，只有基于这样一个等价交换的原
则，商业才是可持续的。

——美的集团创始人 何享健

商业本质是一种交换商业本质是一种交换

海参养殖富农家海参养殖富农家 刘刘 超超 魏浩然魏浩然 摄摄
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