
聚焦“6·18大促”
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上周，两件关于企业反腐
的新闻引发较大关注：安踏集
团东北大区监察巡视大会启
动；盼盼食品集团组织核心部

门、重要岗位员工参加廉政警

示教育活动。
近年来，企业反腐成为焦

点话题。无论是在本土企业或
者在国内的头部企业身上，均
能看到相关案例。以互联网头
部企业为例，2022年腾讯查处
案件70余起、辞退100余人；美
团移送司法机关 107人，清退
合作商家41家。

然而，在很长一段时间，
企业反腐问题一直都是民营
企业讳莫如深的话题。实际
上，很多民营企业内部都有
遭遇“家贼”“内鬼”的经历。
对于上述问题，民营企业家
一般不愿意公之于众，一方
面担心企业社会形象受损，
另一方面是“家贼”“内鬼”往
往与企业经营者有“剪不断
理还乱”的私人关系。此外，
一些民营企业家也担心，这
类“家丑”诉诸司法程序反而
会给企业经营带来诸多不
便。因此，很多民营企业大
都采取息事宁人的做法。

企业反腐，是企业走向合
规路上必须跨过的关口。随
着企业的发展壮大，企业内部
腐败给企业带来的消极作用

将越来越大，严重的甚至会导
致企业面临倒闭风险。这已
经是事关企业危急存亡的重

大问题。
正因如此，面对内部腐败

现象，企业不应再像以往那样
“讳疾忌医”，而要正视该现象，
并用正确的手段应对。

何谓正确手段，说起来无
非三方面。一是要在企业内
部进行宣导，从企业主到普通
员工都能知法懂法，明白企业

腐败也是一种违法行为。二
是要在企业内部建立制度，堵
住各种可能滋生腐败的漏洞

短板。三是面对已然发生的
企业腐败行为，及时向有关部
门报案，拿起法律武器捍卫企
业合法权益。

可以想象，随着企业的进

一步发展壮大，碰到相关问题
的概率也会增大。对于企业而
言，唯有主动强化自治，通过内

外合力促进企业健康发展，方

能逐渐在市场经济中形成对贪
腐问题的“免疫力”。

世新

尽管“6·18”大促还未结束，但从
目前的数据来看，仍然有不少企业的
单品跑出圈，其背后的逻辑是迎合消
费需求的细分品类的产品。

京东预售数据显示，户外照明品
类预售订单额同比增长超 100%，鱼
线品类预售订单额同比增长超 10
倍。与此同时，适合室内运动的大件
健身器械也迎来热销，预售开启后 4
分钟订单额即超去年首日全天，健身
器材品牌舒华预售订单额增长超 6
倍等。

不少业内人士认为，人们对健康
的关注仍在持续，保健品、户外运动等
相关的品类商家可能迎来机会。此
外，一些反弹类的消费，例如奢侈品、
旅游类的消费增量也值得关注。

“这两年，整个线上平台的流量由
聚焦向泛流量过渡，对于食品企业的
要求越发严苛。”阿一波电商负责人陈
尤敬分析指出，以前食品企业开发一
个新品可以吃一两年的红利，现在好
的单品生存周期不断被缩短，倒逼着
企业要不断进行产品创新。而这个创
新并不是简单的产品包装与口味的替
换，而是要根据消费者的真正需求，结

合各种社交平台的热度进行内容优化
与升级。

陈尤敬告诉记者，阿一波“6·18”
大促的热销产品并不是那些售价低的
产品，反而是那些迎合消费者痛点需
求的好产品。以阿一波的冻干绿豆羹
为例，这款产品是专门为盛夏消暑的
人群准备的，免煮冲饮、FD冻干技术，
可以满足盛夏上班族、露营、单身等不
同场景和人群的需求。

黄姜锌也分享了“6·18”大促的生
意经。他介绍，刚开始运营京东店的
时候，他也是卫生巾、棉柔巾、湿纸巾
等什么类型的产品都上，并没有根据
平台消费者的需求与痛点进行产品组
合的划分与梳理。后来通过对大量小
红书笔记的分析，他发现，比起卫生
巾，女性消费者对于经期裤的需求和
搜索热度更高，于是，此次“6·18”，他
果断选择三片装的经期裤作为组合，
一经推出深受消费者认可。

黄姜锌认为，小品牌应该有小品
牌的玩法，后面 lilygirl将结合工厂自
有优势，结合跑步、徒步、露营等热门
户外运动推出更多符合不同细分人群
的卫生用品需求。
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告别“低价”“6·18”好产品更叫座
本报记者 蔡明宣 陈巧玲

“6·18”已经过半了，预售期和“开门红”从5月26日至6月3日
已结束，6月15日至6月20日的第二轮活动又将开始。与早几年大
促的热闹与重视程度不同，商家们对此次的大促更显冷静：“参加
了‘6·18’活动，整体销量一般。”“我们的多款产品参加‘6·18’大
促，售价比平时低了5%，但与同行一比还是没有优势，我们也不想

‘卷’。”……
“6·18”不再狂热已不是新闻，但如何在线上保持增长优势？

那些在“6·18”还能保持热卖的商家有哪些经验可借鉴？带着这些
问题，记者对业界进行走访。

今年“6 · 18”，淘宝、天猫、京
东、拼多多、唯品会都使出浑身解
数，抖音、快手、小红书等社交电商
也纷纷加入，用直播和内容撬动新
玩法。

5月 10日，在杭州淘宝天猫“6·
18”启动会上，淘宝天猫“6·18”总负责
人暮珊直接表示，今年淘宝天猫“6·
18”是历史上投入最大的一届。5月
22日，在位于北京亦庄的京东总部，
京东零售 CEO辛利军喊出了类似的
口号，“今年的京东‘6·18’会是全行业
投入力度最大的一次‘6·18’”。5月
30日晚 10点，拼多多也启动了“6·18
开门红”活动，称拼多多百亿补贴4天
投入 50亿元优惠券，“打造史上最实
惠的‘6·18’大促”。5月 31日，“抖音

‘6·18’好物节”上线。
一些行业和品牌的确在这场“6·

18”中找到了增量。
京东披露，今年“6·18”，平台 10

分钟成交额破亿的品牌数量同比增加
了 23%，超六成的新商家 5分钟成交
额突破5月日均全天。淘宝天猫发布
的相关数据显示，平台“6·18”活动启
动后 4小时内，生鲜 15大品类同比增
长超 1000%，4184个品牌成交额同比
增长 100%。6月 1日当天，淘宝 20多
个直播间成交额破千万。

一边是各大平台火热造势，另一
边不少商家则略显冷淡。“照常上班
了，没有什么特殊的造势活动。”“有合

适的活动就报，那种让我们亏本卖货
的，我们宁愿不参加。”“现在的活动跟
平常一样，大概都可以预估一个量，不
需要特殊的准备。”……记者多日来走
访企业发现，“6·18”大促平常化已经
是大家的共识。

然而，作为晋企线上销售的主流
渠道，在史上最卷“6·18”大促下，销量
呈现“几家欢乐几家愁”。

晋江信立旗下国潮卫生巾品牌
lilygirl，在此次的大促中表现抢眼，连
续 12天蝉联京东国产裤型卫生巾榜
第一名，“6·18”期间有 1万多人购买
其产品。“‘6·18’大促前，我们用了一
个月的时间聚焦卫品的品类数据分
析，并从中洞察到安睡裤品类的市场
需求。”上述品牌电商负责人黄姜锌
表示。

无独有偶，今年“6·18”大促，阿一
波多个产品销售数据表现不错，蜡笔
小新的果冻和棒冰等经典产品热度持
续攀升，整个品牌整体销售量同比增
长3倍左右。

不过，也有许多商家和行业觉得
拼低价并未让这届“6·18”找回“大促”
的气息。“此次大促不单单是京东的

‘6·18’，全平台无论是线上还是线下
都在做活动，像天猫、京东的品牌店
铺，普通款的促销活动很难拉起量。”
本土天猫卖家郭少怀说，“6·18”大促
期间，店铺销量并未达到预期，同比销
售并没有明显的增长。

“卷”，似乎已是共识。其背后
折射出线上渠道的几大问题：促销
手段难以再玩出新花样；各大平台
的史上最低实则是拿着商家的利润
在玩价格战；直播、拼单、团购等层
出不穷……各大平台寻求曝光的背
后，实则是对消费者流量的争夺。

为了配合这场平台大戏，不少商
家坦言，每一个渠道都能带来一些销
量，也都有不少流量，从传统电商渠
道向全渠道布局已经是不少商家的
选择。

作为前两年才刚刚成立的新品牌
lilygirl，一开始便把运营的重点放在
京东自营和抖音、小红书、拼团上，而
天猫旗舰店则作为各平台比价的渠
道。黄姜锌向记者分享一组数据，“6·
18”京东渠道同比增长翻了四五倍，抖
音和小红书直播均有两位数的直播销
量，而拼单团购这块则保持着每月的
稳定增长。

“现在的流量费用太高了，新品牌
进入天猫渠道除非投放搜索流量，不
然很难有自然的搜索流量进来，刷单
的成本也高得离谱，基本上玩不动。
而像抖音、小红书等平台，一方面可以
通过内容来做流量渠道，另一方面也
可以借助达人直播来获取流量，这些

整体的成本都可控。”黄姜锌总结道，
无论是新品牌还是老品牌，全渠道布
局来获取流量已经是很多品牌商家的
选择，也是常态化的操作手段。

也有不少电商小卖家向记者透
露，他们的淘宝和天猫店基本上是放
着没有怎么运营，主核心放到了抖音
上。在他们看来，天猫上的流量都是
要靠投流获取的，而抖音上却可以借
助不同达人的资源实现流量的破圈，
运气好的话，还可以以较低的成本实
现爆单。

不仅商家在抢流量，平台商也为
了获取有限的流量铆足劲。

今年“6·18”，京东直播和“交个朋
友”宣布达成合作，“交个朋友”除了在
京东日常直播外，当家主播罗永浩还
会在京东平台进行三场直播。淘宝天
猫也表示，“6 · 18”期间将迎来超
50000 名新主播的首次开播。2023
年，抖音电商称将投入 100亿元现金
扶持，助力商家做好货架生意。

当传统电商与社交电商在内容与
变现上相互切换、互相渗透，其本质都
是为了获取新的增量，就如同品牌商
家不断布局全渠道的背后，是为了获
取价值更低的流量，从而为自身带来
可观的利润。
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