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“你去吃过吗？”
“没有。”
“那你怎么知道这是预制菜？”
“因为我在贵人鸟里看到过。”
在贵人鸟集团官网上，昔日“鞋王”已

经将“足食”提到了和“丰衣”并列的位置。
根据官网介绍，预制菜板块是贵人鸟新业
务板块中的重点。今年3月6日，贵人鸟花
费1亿元成立金鹤（齐齐哈尔）预制菜产业
园有限公司，该公司由贵人鸟全资持股。

预制菜是风口还是陷阱？

对于预制菜行业，很多人认为这是一
个风口。但也有观点认为，预制菜的火爆
只是昙花一现，未来可能会回归理性。

根据艾媒咨询发布的《2022-2023年
中国预制菜行业发展趋势与投资战略研究
报告》显示，2021 年预制菜市场规模达
3459亿元，同比增长19.8%，预计未来中国
预制菜市场保持较高的增长速度，2026年
预制菜市场规模将达10720亿元。

毫无疑问，预制菜正处于大风口。据
媒体统计显示，截止2022年底，我国预制
菜相关品牌在当年一共完成了三十多起融
资，公开披露的总融资金额超过7亿元人
民币。截止去年底，我国共有六万四千多
家规模各异的企业从事预制菜相关业务。

如果以中国15亿人口来计算的话，平
均一家预制菜企业理论上的消费人群只有
2.3万人。显然，即便是按目前的行业规
模，靠着2.3万人支撑起一家预制菜企业的

生存与盈利会有一定的难度，更何况预制
菜风口还在如火如荼地刮下去，行业已经
显现出很大的不确定性。

贵人鸟炒菜有几成胜算？

回到贵人鸟这边，实际上，贵人鸟突然
布局预制菜，并非心血来潮，而是和一笔发
生在2021年的《重整投资协议》有关。

2021年，在退市边缘的贵人鸟引入主
营粮食贸易的泰富金谷。此外，泰富金谷
还通过拍卖的方式，以0.91亿元获得了贵
人鸟账面价值9.21亿元的应收债权。而泰
富金谷的实际控制人是李志华，据贵人鸟
公告，李志华持有泰富金谷80%股权。

到了2022年7月，李志华成为贵人鸟新

董事长及实控人。至此，贵人鸟的金主李志
华将原本旗下的所有粮食相关业务兜售给了
贵人鸟，贵人鸟也如官网的变化一样，从运动
鞋服品牌，成为鞋服+粮食的跨界企业。

不过，对于贵人鸟的这次跨界，经济学
家宋清辉在接受媒体采访时率先泼了冷
水，他认为，从业务整合来看，由于农业与
鞋服行业关联度不高，农业品牌与贵人鸟
品牌或会相互消磨。跨界对贵人鸟而言，
对运动品牌“贵人鸟”弊大于利，可能会加
速“贵人鸟”品牌的贬值和没落。

如果这次跨界预制菜，贵人鸟还是如
此前的鞋服一样，拿不出好的作品，没有突
出的风格，抓不住消费者，那么可以肯定的
是，预制菜依然不会是贵人鸟的“贵人”。

据新浪财经

服装代工厂
摆脱低利润怪圈

老罗1979年出生于江西赣
州的乡村，成长于服装世家，父辈
经营面料生意，姐姐开了家裁缝店，
老罗从小帮父亲搬布，15岁时开始给
姐姐打下手，学习制衣手艺。

老罗初中毕业到广州的服装厂打工，
凭借优秀的制衣技术从底层制衣工成为管理
近百人的管理人员。2007年，老罗开办了自己
的工厂，主做品牌服装的代工业务，并回到家乡
赣州建厂。2019年，老罗的工厂有300余名员工。

我国纺织业属于劳动密集性产业，受原材料、人
力成本上升、汇率波动、产业转移等因素影响，利润结
构脆弱，服装制造产业的工厂陷入了拼成本，压低利润
率的怪圈。2019年，受国际贸易环境等影响，服装订单锐
减，老罗的工厂也一度难以为继。

“在国内，很多优质的源头工厂都在过去的贴牌代工模式
下积累了扎实的研发、制造能力。然而，痛点在于没有品牌，
没有销售通路。”老罗说。

“我偶然看到了抖音生态大会的内容，讲垂直电商，讲精
准流量，讲兴趣进入直播间才能成交的概念，我突然感觉看到
了一道光，我想能不能通过抖音的兴趣电商试一下。2020
年，我们组建了视频团队，打造了抖音平台账号，我认为，当时
这是我们公司做品牌唯一的、甚至是最后的机会。”老罗说。

2020年开始，老罗尝试转型，依托线上渠道开始发展工
厂自有品牌“衬衫老罗”，并以抖音电商为主阵地，专注于销售
商务衬衫品类。

通过抖音电商的兴趣推荐机制，有技术和产品优势的“衬
衫老罗”用较低的成本向消费者展示了产品优势，实现生产和
消费的直接对接。过去，代工厂和消费者之间的信息无法互
通，现在通过短视频和直播，消费者知道工厂有什么产品优
势，工厂知道消费者的需求和痛点，能更高效地生产出符合消
费者需求的产品。

当工厂老板走进直播间展示产品，在抖音电商等平台上
促成了销量和订单的快速增长，工厂为及时满足消费需求，也
开始调整生产周期，培养自主规划生产的能力。

“一开始不适应这种快速销售的模式，很多爆款一场直播
可能有上千件需求，但库存不够，传统的生产方式跟不上。后
来抖音‘王牌工厂’的工作人员帮忙引进了柔性供应生产模
式，我们投资升级了数字化供应链，可以根据电商实时传回的
销售数据和反馈，立刻安排从面料准备到生产出厂的规划，跟
上了电商的销售节奏。”老罗说。

过去开发一款产品，从订货开始至少需要两个月的生产
周期；而目前“衬衫老罗”的新品，产线根据销售端传回的需求
数据分析，即时分配面料和产线工人，15天就可以完成从设
计稿到穿在消费者身上的全周期。

中小服装制造企业打造品牌

“其实在30岁打工做技术总监的时候，我已经有不错的
收入了。”老罗说。

最终仍然选择创业的老罗，成立了自己的专注衬衫制造
的工厂，开始了长达15年的代工之路，为一二线的服装品牌
做ODM（原始设计制造商）贴牌生产业务。

在一次去国外调研学习时，老罗看到国际服装品牌的价
格和品质，认为自己可以做出不输于它们的产品。

“我有了自己的品牌梦，希望做倾注自己产品、设计理念
的自有衬衫品牌。”老罗做了一个大胆的决定，要做自己的品
牌，做能走向世界的中国品牌。

但是，做品牌的前期投入较高，仅一个店面的租金就要几百
万，中小制造企业很难负担，同时也缺乏相应的品牌营销能力。

2021年，抖音电商推出了“王牌工厂”项目，面向服饰鞋包

贵人鸟跨界做预制菜 卖鞋的炒菜会好吃吗？

领域的“大牌源头制造商”，为
消费者提供高性价比商品的同

时，也帮助生产端企业孵化自有
品牌，正是通过这个项目，“衬衫老

罗”品牌实现了从0到1的启动，销量
大增。

通过做直播，老罗直接收集到不少
消费者反映的“痛点”，帮助“衬衫老罗”准

确找到了目标客户群和品牌定位。比如，
衬衫的下摆经常随着动作乱跑，肚子遮不

住，后脖领的标签扎肉等，于是“衬衫老罗”联
合人体工程学专家研发了专门面向中年男性消

费群体的“总裁衬衫”产品，并实现了标签内容全
部印在衬衫上的无标签化。

这一产品成为“衬衫老罗”品牌的爆款产品，迄
今为止，“总裁”系列男装产品销售额已超过两千万

元，其中“总裁”
系列衬衫单品支
付突破千万元。
2022年，“衬衫老
罗”成为抖音电
商年度衬衫类目
赛道销售TOP1。

为了跟上抖
音电商的生产节
奏，老罗在赣州投
资2亿元买地建
厂，即将建设一家
主打柔性制造的
产业园，园内包含
直播大厦，智能智
造服装工厂，智能

仓储和物流。该项目已列入江西省赣州市赣县县区2022年重
点数字经济、创新经济、总部经济的扶持企业，预计该产业园未
来能直接影响带动当地800多家服装企业转型升级。

小众细分需求得到充分满足

老罗认为，抖音电商的底层逻辑就是“以兴趣内容获取流
量，以能解决用户痛点的产品来承接流量”。

兴趣电商是不同于传统电商“需求-搜索-购买”的消费
者路径，兴趣电商通过内容推荐识别用户兴趣，再基于用户对
商品内容的关注，激发用户的潜在需求，从而创造消费新动
机，形成“兴趣-需求-购买”链路。

在传统的品牌经销商时代，消费者的需求很难被看到和
收集、反馈。但通过直播和短视频，厂家和消费者可以及时沟
通反馈，许多非规模化的小众的消费需求可以被看到和满足。

以“衬衫老罗”为例，老罗就因为经常在短视频和直播中
做运动，展现产品优势，而被粉丝称为“随时都能做拉伸的男
人”，很多粉丝看到不合身的衬衫，与人体工程学相关内容等，
也会@老罗，这就是“兴趣电商”模式带来的兴趣激发消费兴
趣模式特点。

商家通过精准内容来吸引有相应需求的消费者，帮助消
费者发现自己未被满足的需求和消费体验。有特定受众的垂
类商品也因此获得低成本触达全国消费者的机会，可以将小
商品做成大生意。

老罗表示，之前做代工厂十几年的积累和建设，每年销售
额不到两亿，现在开播仅一年多的时间就建立了品牌，达到了
这样的销售成绩，“对我来说，抖音电商是个放大镜，放大了产
品优势，也放大了和消费者的连接。”

“我一直想跟服装业的同行们说，在中国不缺好产品，也
不缺有匠心的人，我们缺的是一个好的通道，我希望更多的同
行能参与其中，我们一起，为中国品牌，为国货品牌的崛起，贡
献我们自己应该有的力量。”老罗说。 据新华社

小品类做出大生意 秘诀在哪

2023
年 3 月 19
日，“衬衫老
罗”通过抖音
直播转播了品
牌的第一次新
品发布会，实现
了开播 7 分钟 3
万人在线观看的
成绩。

截至目前，已
经有近 150 万粉丝
看过老罗在装饰得古
色古香的直播间里“下
蹲拉伸”，全方位展示
衬衫的服帖与舒适。

“衬衫老罗”最受欢
迎的产品，是专为电商开
发的“总裁系列”衬衫单
品，在开售一年内累计销售
额破千万，实现了细分市场
里的“大生意”。

“有人问我，你这么大年
纪了，开了这么多年工厂，为
什么还要去直播间当主播卖货
呢？我说，错过直播，你错过
的不是一单生意，而是一
个时代。”“衬衫老
罗”创始人罗
鑫华说。
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