
2023年11月3日 星期五
农历癸卯年九月二十

责任编辑 吴 梦
电话 3155703 邮箱 myjjtk@126.com P7智慧社会

ZHIHUISHEHUI

存量市场突围技术才是壁垒存量市场突围技术才是壁垒

依托蓝海市场的抢占与争夺，显然
已不再是长久之计，唯有依托强硬的技
术力构筑产品壁垒，才有可能在存量市
场中成功突围，在更广阔的国际市场中
汲取生命力。

——华为公司总裁 任正非

在新消费时代，对市场变化的敏
锐洞察，迅速调整迭代产品策略是

“术”；高度聚焦、持续专注、厚积薄
发形成汹涌的发展势能，是经营的

“道”。对“术”的创新与对“道”的
坚守，是对新时代企业的一种生动诠
释。

——申洲国际董事长 马建荣

靠建立店铺矩阵，扩大私域流

量池，他淘到人生第一桶金。在同

质化竞争中，主动降维主打中低端

市场、打造企业IP引流、激活主播

积极性，在扩大销售的同时实现降

本增效和产业突围。河间小伙儿高

世贸——

个人观点仅供参考

主动降维主动降维
做强垂直电商做强垂直电商
本报记者 吴 梦

增值服务拓宽创业路

电商供应链创业乘风破浪电商供应链创业乘风破浪电商供应链创业乘风破浪
本报记者 吴 梦

““数治化数治化””就是用数据治理企业就是用数据治理企业

对于企业而言，数字化转型正在经
历信息化、数字化、智能化和数治化四
个阶段。所谓“数治化”，就是用数据
治理企业。“以数治企”是经过疫情时
代验证的、企业应对不确定性的必要转
型路径，代表着数字化转型的最高阶
段。

——金蝶中国总裁 孙雁飞

只有拥有数字能力的企业才能经历
韧性变革，才能在韧性变革当中走向成
功。小微企业数字化转型已不是“选择
题”，而是关乎其长远发展的“必修
课”。

——际连集团董事长 万 君

小微企业数字化转型要做好两件
事：一个是在线化，让管理、业务、经
营在线化，与客户建立链接，实时响应
客户需求，改进业务流程和运营体系。
一个是数据驱动，真正实现业财一体的
分析，能有效帮助企业实现合规、避
险、增效、降本等多重价值。

——字节跳动创始人 张一鸣

发展数字经济，创新是关键，技术
驱动是核心，人工智能是最重要驱动
力。企业向数字转型，企业主要业务要
与互联网相结合，通过融合发展，推动
企业经营中深层次变革，形成全新的组
织思维和执行能力。

——小米科技董事长 雷 军

不确定环境中确定的是顾客需求不确定环境中确定的是顾客需求

在不确定的环境中，唯一可确定的
就是顾客需求和顾客价值。聚焦顾客价
值创造依然是确定性的首选，是因为与
顾客在一起是根本之道。

——拼多多创始人 黄 峥

在不确定的环境下，人们会遭遇到
更多的困难、挑战。如果企业能够基于
客户的难点和痛点提供解决方案，帮助
人们在不确定性环境下有所依靠，便是
企业和客户共同的出路。

——百度公司CEO 李彦宏

企业家精神就是企业持续的自我塑
造变化的能力，在不确定的环境中，企
业主动塑造变化可以帮助企业具有找到
机会的能力，从而具有不确定环境下的
主动性。

——香港中文大学教授 郑永年

电商供应链初探⑥电商供应链初探⑥

丰富的产品支持，多维度的产业服务需求，正吸引越来越多有志者投身电

商供应链体系，通过提供多样化定制产品和服务，实现自己的创业梦想。
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电商“小白”供应链上创业

组织能力是企业成长的关键因素组织能力是企业成长的关键因素

组织能力是人与机制相耦合，通过
机制释放人的潜能，形成持续性竞争优
势的能力。组织能力是企业成长的必要
条件，不是充分条件，要格外关注其输
入端而不是输出端。

——华夏基石副总裁 苗兆光

组织能力是企业成长的关键因素，
它是将企业经营要素有效组织在一起的
整体力量；虽然组织能力由多个要素组
成，但更需注重的，是要素之间的融
合、连接以及协同。

——比亚迪执行副总裁 李 柯

从短期看，组织能力与经营业绩
未必相关；但从长期看，组织能力是
企业基业长青的基石，必然促进企业
可持续成长；组织能力建设作为一个
长期工程，其成效需要一定的周期才
能显现。

——顾家家居总裁 李东来

梧桐树引来金凤凰

强大的电商供应链在吸引沧州青年
投身创业的同时，也正不断吸引域外优
秀创业者落户我市。

眼下，每天午后2时，福建青年陈
妹仔都会和姐妹们站在镜头前，为线上
消费者带来服装展示盛宴，每场直播吸
引数千人点击观看。

能够带领企业实现快速发展，陈妹
仔表示沧州当地的电商供应链优势功不
可没。

陈妹仔是福州人，经过多番考察，
她看好沧州服装产业的优势，在沧州创
办了自己的工厂，开设了店铺。高峰
时，她同时经营着4家店铺，并拥有自
己的品牌。同时，利用当地电商优势，
她还进军电商，把新事业搬到了云端。

2017年，陈妹仔开了第一家淘宝
店铺，同时，开始着手准备直播带货。

万事开头难，陈妹仔的直播团队刚
开始时只有3个人，观看直播的人数更
是微乎其微。“直播刚开始时都快坚持
不下去了，因为那时候关注的人特别
少，1小时不见得有 10来人点击观看，
后来有朋友建议我们，要坚持每天播 7
个小时，连播 21天，可以获得浮现权
实现引流。”

“21天相当于跑马拉松了，我们都
是在煎熬中坚持。”采访中，陈妹仔讲

的最多的一个词就是“坚持”。她坚持
每天直播，坚持线上线下同步经营，慢
慢地，她的线上直播开始有了起色。

“大概过了半个月，开始有了一点转
机，这个时候可不能松懈，因为我们松
懈过一回，觉得这7个小时我们可以分
上午 4个小时、下午 3个小时去播，中
间可以休息一下，没有那么累，但是那

样试了两天之后，又回到原点了，所以
还是要坚持。”

有自家工厂和供应链周边服务支
持，通过实体店和线上店铺，陈妹仔
可以为客户提供服装干洗、改款、改
色等特色服务，一年四季直播不停，
去年“双 11”一天的销售额就突破 20
万元。

近年来，不少在外打拼的“90
后”青年选择回乡自主创业，他们在拼
搏中不仅服务了家乡，也实现了自己的
价值和梦想。肃宁县的孙影培就是这样
一位回乡创业的“90后”姑娘。

孙影培大学毕业后曾在北京一家企
业负责平面设计，工作期间，她不仅积
累了一定的设计经验，还发现了电商产
业衍生出来的新市场。

2016年，孙影培辞职创业，回到
家乡开设了自己的第一家工作室，主要
负责视频剪辑、图片处理、产品拍摄、
网店装修等电商服务工作。

“近年来，沧州电商产业发展迅
猛，但以中小卖家为主，他们没有自己

的美工，也没有摄影师，这就为我们提
供了市场空间。”创业初期，孙影培通过
淘宝商盟的QQ群和朋友介绍开拓客户。

创业路上难免会有荆棘，孙影培也
遇到过一些难题。“最难的就是找不到
合适的美工技师，并且我们的摄影师都
挺辛苦的，有时候加班到晚上 10点左
右，因为客户找我们，肯定是信任我
们，他们的产品也有周期，什么时候推
广，什么时候上产品，都大有讲究。比
如前段时间，我们为 T恤产品拍照片，
这段时间是最忙的。”

现在越来越多的实体销售走向线
上，孙影培的电商服务生意也做得越来
越红火，涉及电料、服装、渔具、乐

器、食品、玻璃等众多行业。2020年她
还被授予市级劳动模范。

随着电商产业的快速发展，孙影培
也在不断开拓创新，在增强自身专业能
力的同时，跟进电商流行趋势，尝试
新的运营模式。“之前是拍照比较流
行，最近流行直播和短视频，所以我
们要根据电商的需求去不断学习，通
过提高自己的服务能力，帮助更多电商
快速发展。”

近年来，随着电商供应链重要性
日益凸显，吸引越来越多有志青年投
身其中创业。

李媛媛是去年毕业的大学生，因
为大学期间所学的专业为云计算技术
与应用，所以她结合自己的专业知
识，毕业后回到家乡肃宁县创业，开
启了自己电商直播销售渔具的创业生
活。

对于这一决定，父母起初持保留意
见，但最终被她说服。“其实我自己也
纠结了很久，但还是希望能借助家乡的
政策红利，创业闯一闯。”李媛媛说。

鱼竿渔具是肃宁县的一大特色产
业，从业人员多达2万多人，当地供应

链完善，电商年销售额 16亿元，占产
业总销售额的 80%。在李媛媛的家乡
河北留善寺镇，渔具电商已成为当地
一大富民产业，她决定利用这一优
势，和朋友一起创业，通过电商直播
形式销售渔具。

经过一段时间学习，李媛媛初步
掌握了基本的短视频制作及直播销
售技巧。“虽然未来可能会面对各种
困难，但我仍将在创业路上坚持下
去，让自己的青春不留遗憾。”李媛媛
说。

河北智慧斑马信息科技有限公司
主要经营供应链业务，公司总经理杜
春鹏表示，随着沧州众多头部电商转

型供应链产业，正吸引众多青年创业
者加入，大家正以电商供应链为中
心，通过服务赋能，开展多维度创业
活动。

梁小涛创业种植无花果等经济水
果，经过一段时间的摸索，开始直播
带货，把销售搬到了线上，无花果销
量不断增加，也获得了买家的好评。

目前，梁小涛在快手平台拥有 70
多万粉丝，每天销售果蔬 1000 单左
右。“我会努力把质量做优，把售后服
务做好，带动更多的农户和我一样，
通过电商平台把自己的产品销售出
去，让全国人民都能吃到我们自己种
的水果和蔬菜。”梁小涛说。

雇佣变合作
扩大流量池

10月 24日，河间电
商高世贸再次迎来一批
新主播，希望通过强化
电商主播团队，进一步
扩大企业私域流量池。

“我们目前主打垂直
电商，销售渔具和日用
快消品两大类。”高世贸
介绍，“运营模式就是公
司主做供应链，提供高
性价比产品，通过与主
播合作，不断扩大私域
流量带动产品销售。”目
前他的公司已经拥有 10
多名合作主播了。

高世贸销售渔具，
之前主要通过公司内部
员工直播销售，推动业
绩快速增长。不久，危
机开始逼近。电商销售
数据透明化，高世贸的
成功引来很多效仿者，
同质化竞争，让他一时
陷入困境。

为摆脱困境，高世
贸开始改革公司运营模
式。“初期公司员工直
播，主播积极性不高。
我们解除和主播的雇佣
关系，将每个主播视为
平等的创业者，公司主
打供应链，提供产品给
主播，一下调动了大家
的积极性，公司运营费
用也同步降低，实现了
降本增效的效果。”

雇佣变合作，让公
司 私 域 流 量 池 快 速 扩
大，也带动销售再次开
启快速增长模式。

店铺成矩阵
卖火汽车饰品

2020 年，高世贸初
入电商行业，和伙伴一
起销售汽车饰品。

为扩大流量，高世
贸和伙伴在淘宝、拼多
多等平台开设了 100多家
店铺，组成店铺矩阵，
在较短时间内聚集了众
多流量。大流量，带动
店 铺 销 售 快 速 活 跃 起
来，一天销售额轻松就
有几万元。

2022 年，高世贸带
领团队回到河间市，也
将流量模式带了回来。

回河间后，高世贸
看到当地工艺玻璃电商
发展较快，他也加入其
中，希望通过流量密码
快速打开市场。

通过数据分析，高
世贸发现，河间当地工
艺玻璃电商聚集，店铺
集中度高，新店很容易
被埋没，无法形成引流
效应。同时，他又惊喜
地看到，当地虽电商众
多 ， 但 以 传 统 电 商 为
主，只有少数生产企业

涉足直播销售且力度不
大，为后来企业发展留
下很大空间。

新商机引领高世贸
快速转型直播电商。

直播销售一下子带
来了大流量，高世贸带
领企业快速突围，公司
跻 身 平 台 细 分 产 业 头
部。为进一步巩固领先
优势，他开始寻找新的
合作厂商扩大产品线。
但就在此时，危机又一
次逼近。

原来，店铺在平台
的高光表现引来同行纷
纷效仿，在较短时间内
各平台涌现了上千家玻
璃制品直播电商，同质
化竞争，直接将商品价
格拉低了30%。

销售价格暴跌，让
高世贸的公司再次陷入
困境。

做强供应链
主播上门合作

为带领公司摆脱困
境，高世贸考虑再次转
型。

经 过 一 段 时 间 考
察，高世贸将目光对准
了渔具产业。

转型初期，高世贸
的产品主打“新手村”，
业绩快速提升。“近年
来，随着消费升级不断
推进，渔具产品日益高
端化，而针对入门新人
的 低 端 产 品 却 相 对 较
少。我们瞅准时机服务
钓鱼新人，主打中低端
渔具市场，销售业绩快
速提高。”

同时，高世贸进一步
强化供应链，与合作厂商
开展深度合作，以销售数
据为引领，缩短产品线，
推出定制产品，进一步降
低采购成本。

此外，高世贸还加
大对主播培训力度，通
过培训挖掘更多直播人
才，同时合作主播能力
的提升，进一步扩大企
业销售端优势。

“我们在不断强化合
作 主 播 业 务 能 力 的 同
时，还十分注意打造企
业 IP，通过企业 IP 建设
吸引来大量私域流量。
流量的到来帮助主播进
一步提高了销售业绩，
实现了发展正循环。”高
世贸收获了意外之喜。
更让他惊喜的是，企业
IP 打造和私域流量池的
扩大，还吸引越来越多
新主播上门合作，销售
和公司构架的正向引流
作用日益凸显。

农产品深加工延伸供应链农产品深加工延伸供应链

电商创业者直播卖货电商创业者直播卖货


