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商铺7.5万个，市场主体90多万，却鲜有经营户做直播
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市场主体超过90万
却鲜有经营户做直播

初到义乌国际商贸城，我们还是沦陷在琳琅满目的
小商品和低价中。屁虫气球0.35元/个、短袜1.8元/双、
熊猫挂件4.5元/串、喷雾小电扇10.8元/只……不过，里
面的产品几乎不零售，一次要100-200个起批。

上午9点，经营户们拉开卷帘门坐在店内，采购商们
提着大包小包来到档口询价、挑货，市场没有劲爆的音
乐，有的是此起彼伏的人声；临近中午，外卖小哥的身影
开始在各个楼层奔走；午饭之后，师傅们便开始麻利地打
包、拉货……

实际上，义乌有20多个专业批发市场，而人们熟知
的“义乌小商品批发市场”“义乌市场”通常指的就是国际
商贸城。它由5座体量庞大的单体建筑组成，总共有五
个区，不同的区域售卖的商品各有不同。

据当地人介绍，在这个堪称“巨无霸”、坐拥7.5万个
商铺的小商品世界里，如果你每天逛8小时，每个商铺停
留3分钟，走完整个商贸城需要1年零5个月。

在走访中，我们询问了大量经营户，发现鲜有自己做
直播的，他们只专注于供货。事实上，市场管理方是欢迎
直播的，不仅在每个商区都搭设了一些直播间，还为经营
户提供短视频直播培训技能。

众所周知，义乌发家于“鸡毛换糖”，从以物易物的原
始贸易模式中积累“碎银子”。40年间，义乌市场五易其
址、十次扩建，商铺数量达7.5万个，全市的市场主体数量
则突破了90万，约占全省十分之一。

眼下，一场关于贸易方式的转变正在悄然发生，然而
直播带货的模式却在这里屡屡碰壁，一直无人问津，这是
为何？

没有专业知识、有压货风险
赚钱不痛快

目前，义乌国际商贸城内的商户仍以外贸生意为
主。被问及有没有尝试过直播的时候，做玩具批发生意
的张智敏有些遗憾，“直播那么火，我们当然也想尝试。
但是我们缺乏专业知识，而且平时已经很忙了，真的没有
时间和精力做直播。”

依托义乌市场得天独厚的优势，张智敏专注于传统
模式的外贸已有十六七年，有着自己的工厂，手握大批稳
定的来自线下的老客户。虽然工厂在线上开通了一件代
发，但主要销售渠道仍源自线下，“只要白天开着门，也会
有源源不断的新客户进来咨询。”

没有开辟直播业务的原因也不仅仅是“没有经验怕
做不好”。张智敏认为，如果要直播，就意味着需要有大
量的现货，可能会面临货物积压的风险，“而且电商可以
七天无理由退货，据说玩具类的退货率高达百分之三四
十，服装类甚至更高（处理退货订单），太麻烦了。”在她看
来，做生意讲求的是“诚信第一”，“有些主播都没有亲自
了解过他们带的货质量怎么样，这种钱我赚不来。”

经营文具的梅笑雪也有同样的感慨，“我们做生意
讲的就是诚实守信和合法经营，可是有些做直播的电商
好像只是耍耍嘴皮子，他们不需要顾忌产品的质量究竟
如何，对售后也不负责，只要‘忽悠’着把东西卖出去就
好了。”

“刨去人力物力和仓库工厂这些基础成本，做直播平
台有抽成，还必须要花钱推流，辛辛苦苦一通算下来，虽
说能赚到钱，但是赚得不痛快。”和所有行业一样，对于一
直专注线下、面向批发商销售的源头厂家来说，梅笑雪直
呼“直播行业内卷太严重、太混乱了”。

除了经营户的这些顾虑，义乌国际商贸城几乎不零
售散卖的模式，也是直播在此碰壁的一大原因。相比较
而言，距离商贸城3公里的江北下朱村，却是另一番景
象。这里被称作“网红直播第一村”，主打的是网红爆款。

近日，记者来到这里时，就有四五对主播在村口拍视
频，“中国义乌江北下朱电商之都”的招牌赫然醒目，旁边
就是一整栋的“电商直播基地”，各大店面挂着“工厂直
营”“爆品供应链”“欢迎各大主播前来直播”的字眼，直播
氛围异常浓厚。

在全国的大多数城市，直播带
货方兴未艾。但是，在有着“全球
小商品货源基地国”称号的义乌
国际商贸城，其商业模式还是更
为传统的线下批发的路子。

在这里，尽管市场管理方曾
做出很大努力——为经营户培训
直播知识、建立直播基地，然而大
多数经营户都不太买账。这到底
怎么回事？

义乌老板
对直播说“不”

砸下几十万做直播
却没有激起一点水花

在疫情期间，直播带货也曾成功打入义乌国际商贸城内
部，并且红极一时。

公开数据显示，疫情最为严重的2020年上半年，义乌直播
电商交易额达到了98亿元，直播场次超过7.2万场。源自义乌
市市场发展委的数据显示，2022年前6个月，义乌全市开展网
红直播带货25.3万场，完成零售额194.67亿元。

据相关报道，义乌商城集团曾在2021年9月在商贸城五
区成立义乌数字直播产业孵化中心，该直播空间面积超2万平
方米，拥有1100平方米全品类一站式直播选品中心。同时，选
品中心周围开设了数十个共享直播间及多个沉浸式直播间。

实际上，对于愿意入驻直播基地的经营户来说，他们要花
费较高的成本，相当于二次创业，位于五区一楼捷克馆的经营
户周小萍就是试水者之一。

周小萍经营的公司是BohemiaCrystal莱克斯中国总代
理，主要销售捷克进口的中高端水晶杯。从2014年开始，她
陆续在天猫、淘宝、京东等平台开设旗舰店，自然也不愿意错
过眼下风头正劲的直播带货。在市场开始大力扶持直播的时
候，周小萍花了10多万元租下24小时开放的直播间，另外又
拿出20万元购买直播设备，“准备大干一场！”然而事与愿违，

“砸下的钱没有激起一点水花。”
由于商贸城的直播间利用率并不高，周小萍的公司如今又

回到拿着手机直播的“原始”状态。她坦言自己不懂直播，所以
“放权”给两名员工，不给她们定KPI，想播多久就播多久。

线上线下“多条腿走路”
直播要看产品

线上线下“两条腿走路”，目前已成为义乌国际商贸城不
少商户的经营模式。销售玩具的经营户陈丽娟已年近花甲，
家里的生意早已交由儿子打理，她表示，自己在店里接的单子
还不及儿子做电商的1/3，但也不会放弃线下生意，“我认识
很多老板娘现在都是这个状态”。

谈及她与儿子有何区别时，陈丽娟直言，义乌人靠卖小商
品发家，讲究的就是“进四出六”，多为顾客着想，“吃亏一点，
也要有钱大家赚，老客越多，生意才能越做越大。”儿子做电
商、做直播则更重视产品曝光率，让“好酒出巷子”，甚至有时
候也会参与平台的营销活动进行引流。

经营饰品的孙灵娟，近日刚从韩国出差回来，其经营的公
司集饰品研发、生产、销售于一体。提及直播，孙灵娟表示欢
迎，她的店里有十来个固定合作的主播。孙灵娟说，做直播的
好处在于“直接对接C端客户，能够第一时间反馈客户的需
求，对于产品的研发方向和库存的把控也更加精准”。去年，
孙灵娟店里的直播销售额就占到六七成。

据义乌市市场发展委消息：今年1-3月，全市开展网红直
播带货14.6万场，同比增长39.04%，完成零售额101.01亿
元，同比增长15.92%。义乌商城集团市场运营公司副总经理
陈知幸表示，直播或跟行业、产品和客户群体相关，“疫情期
间，部分行业已突围出来，如我们一区的饰品、四区的帽子，这
些产品已经具备给网红主播和电商企业提供现货或者一件起
批的能力。”

一位不愿透露姓名的业内人士分析，疫情之后，传统的供
销渠道模式被进一步改变。当直播呈井喷式爆发，变成一种
必然的趋势时，商户对线下门店的依赖性有所减弱，如何获取
线上流量对于习惯了守店模式的商户而言是一种考验。

“很多商户或许没有意识到，如果不抓住线上销售端，他们
很有可能面临着被淘汰的风险。”该业内人士表示，目前已经有
部分做过传统电商和直播电商的经营户，已经在销售产品的同
时优化商业模式、完善供应链，通过差异化的经营，形成自己的
商业闭环，“我们也看到，有些商户也在通过直播引流，为他们
的线下门店吸收更多优质的客户，积极发展私域流量。”

如何紧跟“直播热潮”？该业内人士表示，“与图文时代相
比，商户们应该要学习并掌握如何拍出优质的短视频，在有限
的时间内，有逻辑性地去介绍产品，并且发到合适的平台上，
最重要的是将直播平台的销售技巧灵活运用到线下的门店，
通过福利款、承接款、利润款等方式为门店更好地引流变现。”

据网易、潮新闻

商家顾虑

有人试水

如何破局？

四五对主播在村口拍视频

主播在认真介绍产品

商
报
图
形

秦
刚

制


