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层层布局加码

疫情影响叠加新动能昂首阔步向前，这个
“618”注定不平凡。

作为经济增长的三驾马车之一，消费当
然不仅仅是单纯的商品交换，它背后牵连着
从原材料加工生产，到品牌开发、物流运输等多个环节。提振消
费，就是盘活整个产业链上下游，它释放的利好，既包括C端的
消费者，也包括B端的企业和商家。

为尽快回血，这一次，国内电商巨头几乎都火力全开——
除了与快手战略合作，5月25日，京东还宣布将推出百亿补

贴、千亿优惠和百亿消费券，打造史上优惠力度最大、新品发布
最多的一次购物节。比如，其新国品计划升级，从专属会场、专
属资源、专属补贴、专属贷款等方面，加强对中小品牌的扶持力
度，今年“618”的目标是成交额同比增长超100%。

就在同一天，苏宁易购则针对京东启动“J-10%”省钱计
划，宣称所有参与补贴的商品，“到手价至少比京东便宜10%！”

而天猫则在25日率先开启预售，并放言“618”是天猫的绝
对主场……

5月27日，天猫618首批明星直播名单公布：300多明星将
上淘宝直播。

明星直播不单单靠人气流量，也加入了内容设计，例如，围绕
主题“生活，不燃怎样”，王耀庆就会搭档脱口秀演员王建国，邀请
大家探访自己的家，而此前，刘涛更是在直播间表演了“倒立”。

在渠道方面，据了解，朱一龙、欧阳娜娜、华晨宇等明星都
将拥有自己的专属页面，粉丝在淘宝APP里搜索明星的名字即可
看到。

群雄逐鹿的硝烟，在宁波市场也提前弥漫开来——
5月25日，宁波苏宁全体员工就进入了“618”紧急备战状

态，在万豪酒店举行了“618”供应商动员大会。
“苏宁易购在宁波拥有60多家供应商，物流基地超过10万平

方米，300余名物流人员已经准备就绪。今年，我们线下门店将
与万达联合营销，整合苏宁小店、苏宁红孩子母婴、家乐福等多
业态，目标是宁波地区在‘618’活动期间，销售额突破2亿
元。”宁波苏宁市场部经理王雅表示。

而在此之前，苏宁拼购在线上召开了首场产业带招商会，宣
布将投入10亿资源，培养100个产业带。首批签约23个产业
带，慈溪的小家电、宁波的海鲜已名列其中。这些产业带上的商
户，在5月20日开始的苏宁“产地直卖节”活动中，已享受到了
全网“618”的第一波流量红利。

而就在上周，阿里与宁波签约全面合作协议，其中包括启动
“2020春雷计划”，旨在通过C2M定制商品，带动更多产业带外
贸工厂加速转内销。

业内人士预测，在电商巨头的层层布局与加码补贴之下，今
年的“618”有望使积蓄已久的消费欲望集中释放，带动更多中
小企业加速转型，拥抱新制造。

离“618”购物节还有半个月，
国内电商平台的厮杀已悄然打响。而
作为全民直播时代的第一个电商节，
直播带货自然成了各方追逐的焦点。

5月27日，快手正式宣布与京东
达成战略合作——京东零售优势品类
商品将进驻到快手小店，用户可直接
在主播的快手小店进行京东自营商品
的下单。

当天，天猫公布618首批明星直
播名单，包括吴亦凡、宋威龙、李易
峰、华晨宇、毛不易、欧阳娜娜、赵
丽颖、华晨宇、鹿晗等300多人。

与此同时，抖音联手淘宝的消息也
不胫而走。

而就在京东宣布打造史上“优惠
力度最大购物节”的当天，苏宁更是
撂下狠话：商品到手价至少比京东便
宜10%！

群雄逐鹿，大战一触即发……
受疫情影响，过去几个月无论是

厂家还是商家，都承受着巨大的压
力，因此这次年中大促备受各方关
注。以制造业大市著称的宁波，100
万市场主体对这次饕餮盛宴自然不会
轻易错过。

直播带货成必备

平台、商家的活动策划五花八门，但是我们
从中不难发现一个共同点：直播带货已成为他们
促销活动中不可或缺的一环。

受到疫情影响，如今直播的光环已不再局限
于李佳琦、薇娅等头部主播，这股大风几乎刮到了各行各业
——俨然进入了全民直播带货的时代。

从雅戈尔集团副董事长李寒穷走进直播间，到博洋旗下
1000家门店集中开播，再到华茂集团将100多平方米的产品
展厅改造成“直播间”，在facebook、youtube上面向全球买
家“直播出海”……过去几个月，无论是内销市场，还是海外
拓市，宁波企业积极顺应新消费趋势，纷纷拥抱新风口，开启
了从“等订单”到“创订单”的新思路。

而眼下的“618”，无疑将是他们直播带货的“大秀场”。
宁波亮剑互娱影视有限公司是一家已成立三年的MCN机

构。据其总经理王志强介绍，他们自3月20日起，就陆续接到
“618”合作直播带货的邀请，最近一个月来询问的商家就有
500多家，多是宁波本土企业。

“总的来说，目前企业对于直播、短视频之类的需求已经
有了比较明确的分层，中小企业多是希望通过这个比较新颖
的渠道达到提高销量的目的，而拥有一定品牌知名度的企业
找到我们这类MCN机构，则更倾向于为内容付费。”王志强
介绍道。

为内容付费，即通过策划等方式，在抖音、快手等平台
上投放与产品结合的短视频内容，目的是为了增强产品记忆
点，吸引目标受众，同时可以塑造品牌形象。有这些诉求的
企业多是直播渠道最早一批的试水者，已经拥有运营比较成
熟的品牌直播间支撑，与MCN机构合作多是寻求更有创意
的营销方式。

比如，此前亮剑为欧琳集团拍摄的一个短视频，从一盘西
红柿炒鸡蛋入手，牵出一段青春爱情故事，从而达到塑造品牌
温馨、平实形象的目的。

而中小企业的投入相对较晚，“618”这个全民购物节，成
为他们在疫情影响下重新振作，赶上快车的契机。

不可否认，如今站在风口上，直播确实是一个“香饽饽”。
目前，亮剑旗下共有100多位主播，按照直播品类不同，

亮剑会对商家有不同的抽成标准，如美食类的抽成在销售额的
25%～30%，美妆类的抽成在销售额的25%～35%。当主播的
粉丝量与转换率提高的一定程度后，商品上主播的直播间还需
要另加一笔“坑位费”。眼下，一名粉丝在600万左右的主播

“坑位费”在3万元左右。
风头正劲，亮剑也收到了许多橄榄枝，不少商家在合作之

余还表示了投资意向。王志强透露，根据当下这个势头，亮剑
今年的营业额应该就能实现了一个亿的“小目标”了。
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对于太平鸟来说，即将来临的“618”已不再是一次简单的促销活动。
“5月25日到6月1日预售、6月6日聚划算‘66大促’、6月18日

的‘618’年中大促，最近一个月我们都在为这些活动忙得团团转。”
太平鸟女装策划部的工作人员黄静介绍道。

与往年令人眼花缭乱的优惠方案不同，今年，太平鸟的打法显得
“简单粗暴”得多——没有繁杂的花式算法，直接打折。

除了在预售活动第一天6月1日“全场2件88折、3件85折”外，
之后的活动日都按照“全场2件9折、3件88折”的方案执行。

针对不同的活动阶段，投放的商品也会有所区别。6月初，活动期
间投放的多是最新批次的夏装，到“618”活动，会陆续投放最新款的
秋装。

据了解，尽管疫情对于线下实体销售的打击比较明显，但是太平
鸟通过小程序、直播等线上渠道及时转向，为稳定销售提供了坚实的
支撑。因此，今年服装的季度版型批次并没有减少，反而多投入了一
些自带热度的联名款促热度，为消费者提供更多的选择。

同样，近两年在年轻消费者中飞速崛起的家居服品牌果壳
（GUKOO），这次也力求化繁为简。

据果壳市场总监王哲泰介绍，果壳今年的活动将顺应消费者需
求，让优惠“简单粗暴”，以“618”的两个爆发点——6月1日-3日
的“开门红”和6月16日-20日的“狂欢季”为节点开展。在这两档
活动开始的第一个小时内，给爆款产品打出大力度折扣，吸引流量，
其余产品都会有5折起的折扣。活动力度是上半年最大的。

果壳是宁波博洋集团孵化的品牌之一，从创立之初，就与线上渠
道牢牢绑在一起，对于线上营销趋势的把握也更为敏锐。

与去年相比，果壳在今年的活动中将多投放4个自带热度的IP联
名商品，即樱桃小丸子、蜡笔小新、大力水手和白雪公主，争取今年
销量比去年同期增长50%以上。

除此之外，雅戈尔、GXG、罗蒙以及欧琳、方太等一大批服装、
家电等制造业企业都在蓄势待发……

优惠简单粗暴


