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十几个设计师
坚持每周上新

主打男友风的凡兔在蘑菇街属于新手
级别。但是从一个新手到拿下双 11男装
类目里的 TOP2 和跻身双 12TOP1，只花了
半年时间。

对于这半年以来的“战绩”，既在涂晓
辉的意料之中，也在意料之外。

在电商界已经摸爬滚打了 8年的涂晓
辉说，从 2008年正式开始做电商到现在，
国内的电商已经经历了好几轮的变革。“几
乎一年一小变，两年一大变。”

2008年，国内电商刚起步，是属于有货
就能卖的阶段。但是接下来，随着有供应
链优势的商家开始大量介入，这些掌握着
供应链的商家因为有价格优势而在海量的
商家里迅速走红。但是这一轮也并没有维
持多久。一批有品牌、风格和调性的商家
又迅速崛起，之前靠着供应链优势死卖货
的商家又被吞食。

但是品牌和调性的优势也没玩多久，
转眼又进入了另外一个新阶段。“既要有商
品调性，又要具备供应链整合能力、流量获
取能力等全盘操作的能力。”涂晓辉说。

不过在涂晓辉看来，随着移动互联网
阶段的到来，这一阶段也已经稍纵即逝，流
量获取变得更加分散。“话题、直播、事件样
样都要会玩。”

除了这些营销的手段，涂晓辉对于产
品本身的认识也在不断升级。“在保证商品
基本品质的前提下，做最快的时尚。”而品
质和时尚，成了凡兔这些年电商迅速更迭
之下得以立身的根本。

目前，凡兔有十多个专职设计师，坚持
每周上新，女装的上新量在 20款左右，男
装的上新量也保证在 15款以上。而每一
个新款的上架要经历设计、打版、反复修
改、与工厂核价等严格过程。

在凡兔，除了设计部门以外，质检部也
是最重要和人手配备最多的一个部门。

涂晓辉说，定完新款进入生产环节后，
先预约入库，一般每一次预约入库的量在
15000件至20000件之间，在入库前对每批
货进行30%的抽检。

目前，质检部门的人手有 80多人。入
库前的抽检中，一旦发现有线头、熨烫不规
整等问题并达到 15%以上，这批货将全部
退回工厂。“如果工厂不甘心，可以继续抽
检，但公司会收取 1.5元/件的人工费。”顺
利通过了抽检后，这一两万件的衣服将一
件件被铺在桌子上进行全面检查。

全渠道的营销，坚持品质和设计，凡兔
收获的不仅是在蘑菇街上高速的成长，还
有忠诚粉的追捧。目前，凡兔在蘑菇街商
品评价系统里没有一个差评。“有点超过预
期。”涂晓辉说。

流量红利消失消费升级
怎样在新一轮电商战中赚钱？
消灭爆款 提升品质 提升时尚

文/沈积慧

凡兔（onet）品牌CEO涂晓辉是供应商们最想拿下又最
惹不起的人：每个月凡兔的设计师们在这些供应商里下单海
量的新款，但一旦抽检中被发现有线头、熨烫不规整等常见
问题，几万件的货可能会被全部退回。

在刚刚过去的双11和双12大促中，凡兔男装的销量在
蘑菇街坐上了TOP2和TOP1的位置。作为今年6月才入驻
的商家，凡兔也是男友市场里忠诚粉丝积累最快、复购率最
高的商家之一。

流量红利消失、消费升级出现，传统电商通过把线下商
品数字化发布到网上就能吸引大家买买买的模式已经一去
不复返。从今年的下半年开始，国内知名电商蘑菇街开始全
面的品质提升和消费升级。而在这一轮电商的升级里，也诞
生了一批跟凡兔一样的商家。

对品质要求比商场还高
半年收获百万脑残粉

宿本也是今年6月份才入驻蘑菇街的一个新兵，刚刚
入驻就遇上了蘑菇街的全面改革。“蘑菇街对商品品质的
要求某些程度甚至超过了商场。”宿本店铺老板陈琦说。

宿本是2011年成立，2012年正式运营的一个文艺
风女装品牌。和大多数纯电商不同的是，在电商起家
以后，近年来宿本已经开始入驻到绍兴、东阳当地的商
场。“蘑菇街全面升级以后，对于商品吊牌上的产地、成
分等都有严格的要求，这是一般靠市场拿货或自制服
装的商家很难办到的。”

不过对于设计师出身的宿本店铺老板陈琦说，蘑
菇街几近苛刻的要求正好和宿本品牌的理念契合。“不
管营销手段怎么变，产品品质是核心。”在他看来，这也
是好商家与劣质商家的本质区别。

目前，在蘑菇街的平台上，宿本已经积累了100多
万的粉丝，今年双 11期间，销量接近 200万元，是目前
宿本所有的电商平台上增长最快的一个。

宿本店铺老板陈琦还发现，在蘑菇街使用直播的
效果明显高于别的电商平台。“以前在别的平台直播观
看的峰值最高也就几万人，在蘑菇街从一开始的几百
人，一下子增加到了几十万人。”

宿本店铺老板陈琦把这个现象理解为不同平台间
导流能力的差异。“在综合类的电商平台，竞争更为激
烈，流量更不容易集中。”不过在蘑菇街，内容+社区+电
商，以及成熟的红人经济，更容易获客，转化率也更高。

尝到甜头之后，今年宿本不断加码直播的力度，直
播力度从去年在其他平台一年做几次直播，到今年几
乎每个月都在直播。“从一开始嫁接平台的红人，到现
在公司内部已经在培养自己的红人。”

消灭爆款！消灭爆款！
罗密欧转型成女鞋品类的TOP10

罗密欧是蘑菇街上的红人店铺，早在2014年就开
始入驻美丽说，不过在蘑菇街上发力是今年的事情：今
年双 11期间，女鞋销量排名从年初的 TOP200名以外
跻身为女鞋类TOP10！

罗密欧店铺老板吴燕说，从今年 3月份开始对店
铺进行了全面整改。比如整改之前，店铺主要用的是
档口图和部分uni拍摄图片。整改以后，店铺里统一了
风格，并在上海和广州建立了自己的供应链。与红人
合作，每天做直播和发布红人动态。

此外，吴燕每天花大量的时间收集新款并进行数
据分析，坚持每周上新三次，一次上新10-15个款。“90
后最明显的一个特征是并不追求爆款，他们更愿意购
买个性和时尚的商品。”

罗密欧的平均客单价在 110元左右，远高于同类
其他品牌，不过也依然挡不住粉丝的疯狂热爱。吴燕
说，一家店铺有没有进入良性通道复购率是一个很重
要的指标。“比如，你做一次营销收获1万个粉丝，但是
这 1万粉丝没有带来复购，那你就要考虑是哪个环节
出了问题。”

在积累粉丝方面，吴燕还有很多小“心机”。“在保
证产品品质的前提下，尽量从客户的角度考虑问题，提
供很多贴心的小设计。”吴燕说，如商品的包装非常重
要，除了包装会给每一双鞋配一只有拎带的袋子。“很

多女孩子在办公室里收到鞋子，如果没有拎袋拿回家
很不方便。”此外，在秋冬季，每双鞋子会贴心地送上一
双袜子，而春秋季节，则送上半码垫或后跟贴。

除了罗密欧，另外一家经营女装的红人店铺C小
小XIAO也是在短期内迅速崛起的商家之一。从今年
8月份正式入驻蘑菇街，到目前已经积累了 4万多粉
丝。“9月份和10月份的销量都比较平淡，”C小小XIAO
店铺老板郎玉峰说，不过到了双11，销量超过了百万。

在他看来，迅速吸粉并在双11达到百万以上销量
的秘诀是好的前端视觉+款式+口碑。特别对于款式，
C小小XIAO对所有的新款都会经历一个收集、改良和
定版的过程，而不是简单地打造爆款。

罗密欧和C小小XIAO店铺转型与蘑菇街电商负责
人洪波的想法不谋而合。“随着全民消费升级，对于女性
时尚消费平台来说，首先要做的事情就是消灭爆款。”

在洪波看来，用户对爆款的可接受程度越来越低，
他们更愿意追求款式多样化和个性化，最典型的消费
心理就是不希望出现撞衫的情景。“因此，我们更希望
为女性用户提供多元化、个性化、高品质、高性价比的
时尚消费升级。”

要品质也要时尚
蘑菇街全面升级

自2011年上线以来，蘑菇街迅速成长为电商领域的
一只独角兽。特别是与美丽说合并成立美丽联合集团之
后，是目前中国最大的女性时尚媒体与时尚消费集团之
一，集团旗下产品与服务覆盖时尚消费的各个领域。

“如果未来电商平台还想继续发展，必须深入产业
链上游，发掘那些值得被推广给消费者的产品，甚至帮
助整个传统产业进行发展和改革。”美丽联合集团CEO
陈琪说。

在陈琪看来，蘑菇街的全面升级已经势在必行。
“流量红利已经消失，消费在升级。但消费升级并不等
于你的目标受众手上的钱变多了。”陈琪说，消费升级
本来就是分层次的。年轻人永远没钱，年轻人永远想
要时尚。“他们永远希望以很便宜的价格买到尽可能多
的、时尚的、质量可控的东西。”

在刚刚过去的双 12，蘑菇街在用户体验的多个层
面做了升级：双 12期间，蘑菇街对所有团购入仓的商
品进行了 100%质检，质检合格后才能入仓，确保送到
消费者手中的团购商品都是 100%经过检验的好货。
质检当天，蘑菇街还在网站上同步进行了质检直播，与
用户共同对商品进行严格把关。

而在此前，作为美丽联合集团旗下的一个响应消
费升级的供应链整合品牌，蘑菇优选通过对接设计师、
红人与后端的工厂、仓储、物流体系，使得更多设计突
出、风格鲜明、品质出色的商品，并以最快且最有效的
方式生产出来。

“未来，蘑菇优选将在扩大商家、商品库和导购的
范围，把更多品类、更优质品质的商品提供给用户的同
时，加强质控方面的投入。”洪波说，比如对于非标产
品，所有商品都由中转商提供统一的质检把控，从色
差、水洗褪色、做工等商品质量方面把控，以提升商品
品质。“蘑菇优选也将提升平台的准入标准，并且通过
平台服务的介入，帮助商家不断地提升为用户提供的
商品和服务标准。”


