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直播带货越火，工厂电商的春天越近？直播卖货系统

继６１８电商节众多明星网红扎堆淘宝直播卖货带动消费热潮之后，在刚结束的苏宁８１８购物节，苏宁与快手集结了十大网红直播带货，战果依旧不俗：１８日零点开抢后，苏宁９０秒内即售出数据线１０万根，开抢２小时内，整体３Ｃ配件销量同比增长７０３％。

————

https://wsyguanyun.com/

——————

一系列数据显示，现在直播带货越来越火，李佳琦、薇娅等网红们带货能力越来越强。

————

了解更多：ｈｔｔｐｓ：／／ｗｓｙｇｕａｎｙｕｎ．ｃｏｍ／

————————

根据ＱｕｅｓｔＭｏｂｉｌｅ发布的《２０１９年“６．１８”电商大报告》显示，直播网购用户群体的人均使用时长和次数均高于移动电商全网大盘数据，其中有接近８成的直播网购用户消费能力处于中高水平。

数据显示，淘宝直播日活约为８００～１０００万，每天开播的主播有４万左右，淘宝直播一年卖了１０００亿ＧＭＶ。

网红直播带货为何能火？

直播带货会火，原因很多。

其一，随着电商平台获客成本提升，利用直播技术来引流和产品解说，能够降低获客成本。

而消费升级趋势下的消费者尤其是年轻、下沉市场消费者依赖意见领袖的引导。根据ＱｕｅｓｔＭｏｂｉｌｅ报告显示，９０后、００后成为移动购物行业的核心群体，占比超四成，他们购物欲望强烈，易受到诱导、产生冲动消费，线上消费能力明显高于全网总体。

有业内人士曾经做过一个调查，买网红推荐产品的用户一般都是三四线城市的女性等，因为在小县城的她们对自身挑选产品的眼光品味、购买和挑选能力不太自信，在选择性上相对较弱，所以很容易接受意见领袖的引导。

https://wsyguanyun.com/
https://wsyguanyun.com/


当商品的选择性变多，有意见领袖通过直播的导购，让一部分有选择困难症的消费者降低了选购时间成本，直播具备即时性、刺激性，可以不断刺激消费者抢购、跟风大众的心理。

其二，消费者对产品的个性化需求越强，越来越倾向于即时满足替代延迟满足。我们看到这些网红主播卖的东西，几乎是每天要换新，直播带货的本质是快速激发用户的购买欲望，根据消费者需求的变化来随时改变。一旦慢下来，用户的冲动消费往往就会被消磨。

因此从直播、下单、到生产到物流到送货上门，需要一站式解决消费者挑货选货的痛点，用最短的时间生产出满足足够多消费者的产品来。

也正因为如此，电商平台也在做出改变，都开始瞄准上游工厂配合平台商品快速上新与出货。

今年６．１８，以消费者为市场主导的Ｃ２Ｍ（反向定制）的工厂电商模式优势逐渐显现。“厂家直卖”正在成为今各平台主打的关键词。

阿里聚划算平台和天天特卖平台也推出了６１８期间联合产业带进行的促销活动，京东早些时候制定了“厂直优品”计划，旨在为全国超过１０万家的制造型企业提供与消费者的高效连接。

拼多多的拼工厂品牌、新品牌计划，苏宁拼购的“拼品牌”，网易考拉全球工厂店等电商与工厂合作的新模式不断涌现。

直播卖货正在改变电商平台的玩法与走向，工厂与电商平台直连，走的越来越近成为趋势。从这个层面来看，工厂电商可能会迎来新的爆发潮。

工厂电商的春天到了？

工厂电商模式在２０１６年开始萌发发展，２０１８年被推上风口，到２０１９年，主流巨头都已经下场，多头竞争格局已经形成。

本质上，工厂电商就是把工厂搬到线上，由互联网电商企业给上游工厂提供渠道与流量解决方案，本质是去掉中间的品牌经销商，平台直接和厂商对接，快速定制出货，在当前来看，工厂电商模式大致有３种。

其一是Ｃ２Ｍ电商（中小制造商，工厂自有品牌，工厂需独立运营），即是一种反传统模式：不再是从工厂到消费者，而是消费者到工厂，工厂通过平台把握消费者具体需求，从而生产、制造相应的产品。典型电商平台有拼多多、淘宝天天特卖。

其二是ＯＤＭ电商（优质制造商，电商品牌，工厂无需运营）。ＯＤＭ英文全称是“ＯｒｉｇｉｎａｌＤｅｓｉｇｎ Ｍａｎｕｆａｃｔｕｒｅ”（原始设计制造商）。

是一家厂商根据另一家厂商的规格和要求，设计和生产产品，即专门接受其他企业定牌生产的要求进行生产，贴的是客户的牌子，核心竞争力是自身的设计生产品质化的能力。

是过去单纯代加工模式（ＯＥＭ）的一种进化，它开始尝试自行设计产品争取订单。

典型的电商平台有网易严选、京东京造、淘宝心选。类似网易严选的模式就是与大牌制造商直连，好处是可以去掉高昂品牌溢价、挤掉广告公关成本、剔除中间环节。而阿里淘宝走的就是通吃Ｃ２Ｍ、ＯＤＭ模式。

其三是Ｔｏｐ工厂品牌孵化。即电商平台通过大数据指导工厂生产，主张的是批量孵化工厂品牌，从中选择明星品牌来重点培养。比如说拼多多推出的“新品牌计划”、苏宁拼购的“拼品牌”计划，都是这类模式。

虽然ＯＤＭ电商从诞生之初就切入上游工厂，深入制造业，在这种模式里，工厂与品牌方是共生共荣的一体化组合，但Ｃ２Ｍ模式看起来更契合直播带货的需求。

当前Ｃ２Ｍ战略普遍流行于服装等领域的去库存，它过去是品牌商下订单，工厂再生产，但是订单数是基于过往的销售数据来预测的，这存在巨大的不确定性。

当直播模式与工厂电商平台相结合之后，厂家与消费者直连，通过网红直播前端数据让工厂可以知道消费者具体需求。

比如说一家上游的服装厂，一个款式的衣服可能会生产几千、上万件，从挑选材质、设计样式、打样、排期、生产出成本，对接电商平台之后，可以获得一系列消费数据，它可以根据消费数据来改良方案，使产品更适合消费者的尺码，更贴近消费者需求，更准确的预估订单数，从而降低整体成本。

因此，相对于过去，无论是Ｃ２Ｍ还是ＯＤＭ，都需要在原有基础上提升生产效应与快速反应的速度，对工厂与电商的配合与分工要求越来越高，这也将倒逼工厂必须要向更高的品质与流程化生产升级来配合平台的走量需求。

直播带货解决了工厂品牌的痛点

在过去，Ｃ２Ｍ、ＯＤＭ模式中，工厂品牌尽管可以对接电商平台定制生产，但痛点是没有流量，没有强有力的带货营销方式。

可以说，网红直播带货的爆发恰恰解决了它们这一层的痛点与短板。网红主播卖货的一大竞争力是价格竞争力，都会强调“最低价”与工厂价低价可以保证薄利多销，将销量提高到一定量级之后自动提高品牌厂商在淘宝内的自然搜索排名，带来更高的复购率高。

由此来看，网红主播与ＯＤＭ厂家的需求一拍即合。工厂品牌为主播们提供了具有竞争力的工厂价，直播带货则满足了工厂品牌对流量的诉求，让工厂品牌有了更高的品牌曝光度，有些直播卖货玩法甚至直接深入到工厂内部，工厂的生产设备与物流仓储也成了被推广的对象。

更进一步说，工厂在与网红主播的合作中，由于在平台前端有了更多的主播流量支撑，可以根据平台的反馈数据来对商品进行实质性的调整，降低商品价格，还提升了爆款打造速度与库存周转效率。

直播带货本质上契合了国内工厂电商模式升级的方向——从帮工厂打造品牌，到提供服务，再到提供流量，实现双赢，形成稳定的供应链掌控力。

————————



低价走量需要工厂电商的供应链优化能力

如今，越来越多的电商平台在主打网红带货，电商与工厂的关系走的越来越更近，按需定制，按需量产，低价走量，对供应链的管理要求越来越高。

网红直播需要确保更低的价格来走量与加强粉丝黏性，但就算是带货能力再强的大主播，如果没有有超高的上新速度以及货品丰富度，也带不起销量。

正如有人说到，假如李佳琦在美国做直播带货，即使他能拿到同样多的订单，也没有能力把这么多货即时送到客户手上，这些都涉及到工厂与供应链时效。不少带货能力强的网红为了确保稳定货源，都搬去了离供应链最近的地方。

直播带货能力的重要竞争力在于要能够做到低价走量、快速反应，它需要工厂电商模式来做到极致性价比，我们会发现，其实电商模式发展到最后都是走上了亚马逊的道路，最终需要建立完善的供应链来完成产品供销的快速反应。

曾经的亚马逊中国总裁王汉华说过这样一句话：所谓供应链管理，实际上就是把商品从生产厂商的工厂里面运到消费者家里面，关键是用什么样的方式，最短、最经济、最有效地完成这个过程。亚马逊的优势就在于，它在供应链管理系统上的先进性。

从这个趋势来看，工厂电商模式可能会迎来新一轮的红利。

因为网红带货模式在切实的改变供应链业务模式与组织形态，大数据的应用能力提升，直播电商的发展让企业有机会直接面对终端消费者，获得海量的消费者数据以及直接的反馈，小批量、多批次柔性化生产能力以及定制化生产将取代传统模式的规模化、标准化生产。

从国内的制造业本身来看，ＯＥＭ／ＯＤＭ都在开始布局谋划加快转型改变过去的被动的生存方式。越来越倾向于响应型——拉式管理的供货与推式管理的供给相结合。

工厂越来越需要专注于品牌以及供应链环节的打造，越来越多的强调各自的专业分工，应链、品牌、平台各自专注，互相协同，快速反应。

因此，电商平台的下半场的竞争本质是供应链时效与供应链壁垒的竞争。

主播如何选品推销？怎么做好转化率？这涉及到供应链时效；电商平台能否帮助工厂尽快适应电商工厂模式，建立产业升级方案与快速反应的供应链体系，能否孵化出大量的工厂品牌，转型的速度够不够快，就是供应链壁垒。

谁能走得快，走的深，决定了电商市场这一局部的竞争力。

     东莞市商二信息科技有限公司旗下品牌微三云，创立于２０１４年，是高新技术企业、双软认证企业，经历５年深耕，从４个人发展到如今４００人，年软件系统销售额超过２个亿，服务企业商城３０万多家。 公司提供微信小程序定制开发、ＡＰＰ定制开发，目前已打造出微信商城分销系统、移动社交分销ＡＰＰ、线下多门店收银系统、城市Ｏ２Ｏ系统、跨境电商系统、社交电商系统、社区团购系统、拼团系统、区／块／链系统、内容付费直播系统等，行业覆盖新零售解决方案、生鲜电商解决方案、新美业解决方案、同城解决方案、商家联盟解决方案、会员共享跨界盈利解决方案、百货商超解决方案、农村电商解决方案、智慧养老解决方案、智慧城市解决方案、跨境购物解决方案、服饰鞋帽解决方案、智慧停车解决方案、智慧货柜解决方案、无人零售解决方案。

我们的公司地址：东莞市南城街道隐山路３５号四楼－五楼

电话：１３９－２９２６－６３２１麦总监（微信同号，加ＷＸ给您最新优惠政策）
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