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经销商家：已被验证的模式，复制迁移的成本和风险更低

如今的线上店铺与曾经的线下店铺有着诸多相似的地方，譬如并不是所有的店主都是品牌方或者厂家本
身，而是仍然存在大量的经销商。经销商通常从品牌方那里取得销售权，在经营过程中自负盈亏。对于
消费者来说，并不一定分得清某个店铺究竟是品牌直营还是经销商，但从经营模式上来说，二者有着非
常大的区别。因此，我们专门将经销商分为一类，了解他们的模式以及表现。总体来看，经销商家由于
不用考虑品牌势能、供应链等问题，大多都单纯专注于卖货，在视频号里，重点关注直播间的即时销量
，对于微信生态中其他链路和功能暂时处于观望阶段，不过对于流
量的来源和直播的方式会有更多的拓展。

3.1 低成本起步，未来有可能All in

能够将经销模式跑通的，大多都是传统服饰品牌，它们已在线下市场里经历过充分竞争，拥有过一席之
地，布局线上后，又经历了货架电商从蓝海变成红海。我们看到，大部分不想跟时代脱节、不想被年轻
人抛弃的传统品牌，都曾在几年前陆续入局过抖 音电商。以兴趣为导向、打破“搜索-购买”传统逻辑的
内容电商，与货架电商有着极大的运营区别，品牌要么选择将授权给线上渠道的分销商，要么就得自己
搭建直播销售和运营的团队。但无论是哪一种，这些基础人力和能力都可以迁移复用到视频号直播带货
的操盘中。

增长黑盒在与达芙妮的品牌分销商对话时了解到，ZUI开始试水视频号时，他们将已经在抖 音跑通的运



营方法直接照搬，团队架构也不需要调整，从主播到运营人员都只需分一小部分精力到新的渠道里即可
。

虽然两个直播平台在各个方面都存在差异点，但开发新渠道的首要任务是尽可能降低投入，投入低了，
风险就低。在保证原有成熟渠道的销售量不受影响的情况下，新渠道带来的就完全是新增量了。从去年
上半年至今，该分销商在视频号的运营经历了大大小小多次调整，包括测人群、组货盘、优化主播话术
等，逐渐开始为视频号配置专门的策略，各项数据也随之表现出明显的增长趋势。据该分销商的负责人
透露，鉴于今年在视频号上的销量持续上涨，明年一定会增加在视频号上投放的预算和人力。增加的预
算主要针对两个方面：● 一是尝试达人带货，通常情况下达播会比自播的资金投入高，但也会带来更
高的ROI回报；● 二是尝试投放ADQ，全面进入付费赛道，让自然流向精 准流 量转变，进一步提高转
化率的稳定性。如果以上两项策略的跟进收到了很好的效果，该分销商甚至会考虑All in视频号平台。

3.2 流 量池增速快，且扶持力度大

近三年来，在整个经济走势的压力下，很多企业都做出了更加注重品效的战略调整，服饰行业也不例外
。既然品宣的费用缩了，转移去做品效，那么销售结果便属于第一优先级。一位同时代理多个传统品牌
的线上渠道的负责人告诉增长黑盒，横向对比时可以明显看出，视频号现阶段的消费流 量池正在快速增
大，即有消费意愿的用户群体越来越多。因此，那些战略上求稳的品牌，即使目前仍将销量押注在传统
电商上面，也已经纷纷动身入驻视频号。哪怕还未在视频号里投入巨大的精力，暂且还是一种“跟着做
”的心态为主，但他们也意识到了这是一个不容忽视的、潜力巨大的渠道。据高盛的调研显示，视频号
在广告和带货方面处于货币化的早期阶段。增长黑盒在访谈中获知，视频号的消费人群约占总用户数的7
%，确实有很大的潜在流 量待开发，未来的流 量增长极为可观。为了弥补流 量池暂时不够大的短板，以
及为了吸引更多的商家入驻，视频号给出的扶持政策还是相对友好的。据多个商家透露，当自己的营业
额达到了一定等级（例如 50万元、 100万元、 200万元等），视频号官方都会给到相应的流 量奖励，他们
均有在这样的奖励机制中获益，趁热打铁扩大声量和传播量，该奖励机制对新入驻的品牌尤其利好。这
些都意味着，对于商家来说，现在是入局视频号的绝好时机。

3.3 人群画像更成熟，消费决策权更强

视频号的消费者大多都是中老年人——我们在之前
的研究
中曾用数据试图打破这一偏见，比如我们发现了，从2022年上半年起，30岁以下的人群在新增购物者中
占比越来越高。不过，即使呈现出了越来越年轻化的趋势，在商家们的实战经验里，视频号的人群画像
整体上依然偏成熟。虽然现在的品牌总想要抓住新世代消费者的心，但不得不承认，成熟的消费人群才
拥有更强的决策权和更扎实的购买力。有品牌经销商告诉增长黑盒，他们发现抖 音的消费用户通常都有
多平台比价的习惯，刷到直播或短视频之后要去淘宝、拼多多搜同款，平均用户旅程被拉长，在比价过
程中容易造成流失；而视频号的消费用户则拥有较短的决策链路，这些人群通常经济宽裕，看到喜欢的
就会直接下单。在视频号上购买服饰的消费群体，他们的画像是过去会在线下店购买价格略高、品质较
好的商品，当消费渠道迁移至线上后，他们依然保留了原先的消费习惯。因此，视频号似乎更加利好那
些目标客群稍微成熟一点的服饰品牌，当他们投入同样的精力之后，在抖 音平台上只是占到了一个客流 
量不错的坑位，但在视频号上或许能够拥有更多实打实的成交量。与人群年龄有关联的还有退货率，多
个品牌反映视频号的退货率明显低于其他主流线上渠道。要知道，服饰行业原本就是退货的重灾区，做
低退货率能够很大程度上减轻品牌负担。虽然商家们考虑到了视频号去年以及之前的退货率低是因为平
台搭建不完善，但与此同时，大家也一致认为，年龄稍长、消费决策权较大的人群对于是否退货相对比
较宽容。
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炙明互动是一家集视频号实战培训，代运营，供应链，账号孵化，直播陪跑，视频号投流为一体的综合
型服务企业，专注为客户提供zui新政策和运营等服务，让一部分人先看到“炙热的光明”。

炙明目前为微信视频号服务商，视频号背靠微信丰富而多样化的生态，且拥有公众号、企业微信、小程
序等工具，更方便私域流 量的经营，在品牌力、服务力竞争上视频号天然占据优势。

作为微信视频号的服务商，我们的能力也是获得视频号官方的认可，其中运营人员，投流人员，主播等
都是有着非常雄厚的视频号运营经验
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