
线上价低 成本却不比实体店低
价差主要源于货品品质、商品渠道，线上线下同价是不少品牌的发展方向

□记者 鲁强 段婷婷

网上货品的低价，不少人认为是
成本低的原因。实则不然，记者调查
发现，线上经营成本并不比线下成本
低多少，价格的差异主要源于商品品
质、营销渠道等多种因素。而这种价差
对于实体店铺带来了巨大的冲击，实

体店铺关店潮席卷而来。前段时间，百
盛商场撤出济南、佐丹奴泉城路旗舰
店关门均是受到了网络的冲击。不少
品牌商认为线上线下同价是减小这种
冲击的重要方式，为此一些品牌将营
销渠道收回直营以控制价格，而目前
更多的品牌商将线上当做消化库存的
方式，采取线上线下差异化经营。
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品牌旗舰店不如小店挣钱
不少人都以为网店摆脱了实体

店铺，因此几乎没有成本，有些店铺
采取定制方式，甚至连库存都不需要
承担。但是一些小店主表示，这种说法
并不现实，他们的花费和投入最终还
是要体现在商品价格上，即网店的商
品也是需要分摊运营成本的。

记者调查发现，总体来说，网上
个体小店成本其实并不高，但是对于
某些品牌官方旗舰店来说，成本就不
低了。对此，中国服饰控股有限公司
执行董事兼行政总裁张永力说，“目
前电商发展，不少传统品牌都进去
了，赚钱的却不多。”

据了解，目前实体商场多数采取
扣点和租金两种方式，扣点一般在
25%上下，而电商盈利则通过卖流量

和扣点两种模式，在天猫开店扣点为
5%，不过买流量和营销的费用综合
算下来并不低。张永利表示，100个点
击中有1个对产品感兴趣就不错，而这
一个还未必能够成交。而唯品会则是
直接扣点，张永利介绍，原先扣点还不
到20%，如今也到了30%。如此算来，品
牌在线上的营销成本并不低。

“选择渠道的关键是渠道成本。”
张永力表示，电商的发展趋势是不可
避免的，如今选择电商更多的是长远
考虑。

据了解，曼妮芬在线上的销售额
从2011年的2000万增长到2013年
1 . 5亿元，不过去年整个线下的销售
额为16个亿，线上销售占比仍旧比较
低，但仍是争夺的领域。

价差多源于货品和渠道
不过，从网络上通常能够买到

价格更便宜的商品，这些商品品质
如何呢？

“网上文胸的平均价格在四五
十元，而曼妮芬的产品均价在400元
左右，从网上销售很难走货。”深圳
汇洁集团股份有限公司副总经理、
管理学博士袁信表示，只能将产品
线上线下差异化，这也是目前不少
品牌实施的策略。

记者发现从2012年开始，夏普、
海尔、美的、海信、联想等40多个家
电以及数码品牌就在网上推出专供
机型。记者浏览发现，如今不少电器
基本都有线上专供款型，不过网上
并没有标识。记者询问客服时，工作
人员会进行推荐。据了解，由于网上
售价较低，部分商家为了压缩成本，
会在用料等环节压缩，虽然外观可

能与实体店款式相差不大，不过型
号、价格等均有差异。

除此以外，网络销售给了部分
假货、水货可趁之机，一些高仿商品
得以以接近正价的价格进行销售。

“还有一些商家可能会从代加工的
工厂拿尾货。”一位服装品牌代理商
表示。

不过，也有一些正品网上能够
买到较低的折扣。这部分商品为何
如此便宜呢？袁信曾表示，目前品牌
销售有直营和经销两种渠道，经销
商往往能够以四五折的价格拿货，
为了走量，便从网上以较低的价格
出售。厂家也很难通过电商平台去
查找控制。目前一些服装品牌，例如
江南布衣等，目前正在收回授权，转
为直营的方式。不少商家认为，同价
是个大趋势，但是路还很长。

业界观察

线上营销并未挤压线下空间
□记者 鲁强 段婷婷

无论如何，电商的销售业绩说
明，电商已经势不可挡。去年全年电
商销售达1 . 8万亿元，占社会消费品
总额的7%。济南市商务局的数据表
明，今年1-3月份全市电子商务交易
额为270亿元，同比增长23 . 9%；B2B
电子商务交易额为157亿元，同比增
长19 . 8%；网络零售额为113亿元，是
去年同期的2 . 97倍。

不过，电商冲击着实体经济。今
年一季度，网络零售额则同比增长
40%多，而全国重点大型零售企业零
售额增速却同比放缓9个百分点。从
本地来看，今年5月份营业两年的百
盛商场撤出济南，7月底佐丹奴济南
旗舰店关门，与此同时，泉城路、朝山
街等多条繁华商业街上出现大量关
门店铺，这都与电商冲击有着密不可
分的关系。

从品牌来讲，各企业年报显示，
截至2013年底，李宁店铺较2012年底

净减少519家。匹克2012年门店数量
减少1323家，2013年零售网点较2012
年底净减少471家。从百货超市业态
来讲，去年10月，沃尔玛宣布在华发
展的三年计划，其中内容之一就是通
过市场评估关闭中国门店数量的
9％，关店36家。家乐福、沈阳伊势丹、
大洋百货、上海光一百货等实体零售
企业关店越来越频繁。

电商是否会代替传统商业，传统
商业是否会就此败落？袁信认为，线
上的营销并未挤压线下空间，线上线
下双增长。曼妮芬去年全山东的营业
额为2300万，在银座的销售增速为
13%左右。济南某商场相关负责人孙
女士也表示，传统百货业态不仅不会
消失，而且仍有发展空间。

经济学家樊纲曾表示，目前，我
国居民消费占GDP的35%，而欧美国
家占到七八成，因此中国消费还刚刚
开始，潜力巨大。随着收入增长、社
保、消费信贷的发展，居民消费也将
逐步上升。

算笔账

开店半年没人逛

先后烧了近万元
□记者 鲁强 段婷婷

阿龙的淘宝服装店已经开业半年了，他
已经在这上面投入了近万元，但是实际获得
的订单却寥寥无几。在浩如烟海的淘宝店中，
不花钱想进入消费者的视野，实在是太难了，
而要想获得淘宝平台的各种推荐，就必须要

“出血”，这些花销都会分摊成为商品成本。

没进货先砸上2000元

首先第一大开销，是加入消费者保障
服务，也就是通常讲的消保，一般是1000
元，“也可以不加，但是不加的话消费者肯
定不会进你的店。”阿龙说。

其次是旺铺，至少要弄个标准版的旺
铺，每月50元。其次各种小工具、插件等，如
超级店长、促销宝等，根据实际需要，至少
每个月要支付50元用于小工具订购。“这些
服务小工具虽然不用也可以，但是会感觉
很吃力，比如一个促销限时打折功能，这些
看似简单的小功能，在淘宝上都需要借助
第三方工具来实现，一旦有这种需求，就不
得不订购这些小工具，还有自动上下架、自
动橱窗等这些基本功能，这几乎是目前开
店必须要的一些功能。”

因为不懂得店铺装修，阿龙还专门花
钱买了一个模板，又花费了几百元。仅仅是
开店之前的准备工作，还没涉及到商品方
面，阿龙已经花了接近2000元。

200元一天做推广

因为阿龙开的小店，采用的是代理模
式，即自己并不需要投入资金进货，而且商
品图片等都是由上家即商品提供者同意提
供的，所以他就省去了自己拍照、找模特的
费用。

因为产品图片比较多，所以旺铺默认
的30M相册根本不够用，他又花钱将图片
空间升级到了100M，100M的相册是6元每
月。

开店就需要推广，但是淘宝平台的推
广费用并不便宜，阿龙在新店推广上砸了
几千块钱没有什么大的起效也就放弃了。

“现在我才知道，几千块钱做推广甚至连杯
水车薪都算不上，许多大的淘宝店做推广
都是几万、几十万的花费。”

阿龙说在淘宝上做推广，最有效最直
接的方法就是直通车，即淘宝搜索时出现
在屏幕右侧的单列，不过直通车的价格并
不便宜，“直通车一次最低需要交200元，但
是平均关键词价格已经在1元左右，200元
最快一天就没了。”阿龙也尝试了几次，但
是发现直通车的转化率有时并不是很高，
加上没有资金维持这种烧钱的行为，索性
就放弃了。“现在也就是花时间自己到各个
论坛、QQ群里发帖子来吸引流量了。”

刷信誉一单就5元

现在阿龙店铺好评已经超过了300个，
“其实这里面多数都是我自己花钱刷上来
的，真正的买家没有几个。”

“网店销量靠前才能搜索靠前，搜索靠前
反过来又能带来更多销量。”而要想短时间内
提升销量，就只能通过刷信誉来提高了。

阿龙先是加入了一些网店店主交流
群，和这些网店店主互相刷单，将销量、信
誉刷上去。每单给刷客佣金5元，还没有正
式成交几单，阿龙刷单又投入了几千元。

开业半年来，真正点进阿龙店铺并购
物的消费者并没有几个，但是前前后后阿
龙已经花费了近万元。

1 历年天猫双十一销量

2009年
2010年

0 . 5亿元

9 . 36亿元

2011年 33 .6亿元

2012年

天猫132亿元，淘宝59亿元

2013年

350 . 19亿元……

2 其他品牌2013年双十一前后销量

京东 “双11”前后12天
累计为100亿元，当天
为35亿元

苏宁云商
11月8日-11日，

订单总量近600万单

腾讯电商
“双11”全天9亿

元(含虚拟商品)

(截至2013年12月)

天猫商城

京东

苏宁易购

腾讯电商

亚马逊中国

1号店

唯品会

当当网

国美在线

凡客诚品

50 . 1%

22 . 4%
4 . 9%
3 . 1%

2 . 7%
2 . 6%
2 . 3%

1 . 4%
0 . 4%
0 . 2%

3 B2C网络零售市场占有率
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