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温州皮鞋厂的“变”

2015年初，转业不久的王凯，和妻

子一起到温州大舅哥的鞋厂帮忙。此

前，他在北京做玉石、木炭生意均未成

功，却因“敢闯、有头脑”被大舅哥看中，

开出年薪20万。

因对女鞋一窍不通，王凯在厂里花

了两个月时间，将所有的技术岗轮了一

遍，“从最基础的工作做起，又学了前帮

机、后帮机的操作，再接触下料等流

程。”

当时鞋厂依赖传统“坐商”模式，客

户零散、利润消耗在人情中，王凯果断

引入订货会制度，将全国各地的线下客

户邀请到温州，现场挑选厂里每个季度

打版的两三百款鞋子、当场下单，根据

订单量精选款式，淘汰订单率不高的鞋

子。首场订货会两天成交4000多万

元，鞋厂出货量在王凯加入后从往年的

80万至100万双跃升至400万双。

也是这一年，王凯注册了拼多多店

铺。“拼多多店铺经营起来不需要太多

的手段，简单。”他上传了十几款鞋，定

价78.99元。意外的是，第二天就卖了

两单，他直接从床上蹦起来回消息。

此后，他坚持每天优化商品图、报

名平台活动。仅半年，日销突破两三百

单，一双鞋子利润有十余元。

“坚持了一年，日销冲到了1000多

单。”他在厂区角落辟了间小仓库，后来

货架塞不下，鞋盒堆到了门外。

回过头看，他虽然是“小白”入行，

但却赶上了好时候。

在温州这个民营经济发达的地方，

早已形成了以鞋革、服装、电气、汽摩

配、泵阀等为支柱的产业体系。鞋革方

面，自改革开放后，温州就迅速兴起了

第一批家庭作坊，在鹿城、瓯海等区域

形成“前店后厂”的初级产业链，靠低廉

的劳动力成本与灵活的生产机制，占领

市场。

进入20世纪90年代，以奥康、红蜻

蜓为首的头部企业带头技术升级。从

鹿城区的广化街道到瓯海区的瞿溪街

道，从瑞安市的仙降街道到永嘉县瓯北

镇，制鞋厂的招牌几乎覆盖了每一条主

干道。

在鹿城双屿，几公里的街道两侧，

挤着上千家鞋厂，空气中常年弥漫着皮

革鞣制的味道。尽管很多工厂只有一

两条生产线，但机器一启动，就是一派

繁忙。每天凌晨，货运三轮车的轰鸣声

此起彼伏，工人们将打包好的鞋盒送往

物流集散中心。

王凯和妻子到温州闯荡的时候，正

是温州鞋业从传统制造向电商转型的

关键节点。

直播打造全网爆款

崭露头角的王凯，第二年就成了工

厂的合伙人。到2019年，其拼多多店

铺一天要卖2000多单。

到年底时，别的商家都关店回家停

发，他往河北老家发了两挂车货，“想趁

着别人都停工的时候弯道超车”。结果

回家没几天，就因为特殊原因物流被停

了。

担心货卖不出去，心里着急的王凯

在自家院子里架起手机，大年初六开启

了多多直播。为了引流，那天他大手一

挥，发了一万元的红包。直播间的观众

收到弹窗，点击弹窗的红包，就能直接

跳转到商家直播间。很快，直播间场观

人数达到170万，两小时卖空两挂车

鞋。亲戚邻居齐上阵打包发货，初八他

便飞回温州在厂里排工。

王凯性格外向，直播时以老板身份

和粉丝“交朋友”，边直播边嗦泡面的接

地气风格，让他被冠上“实在”的标签。

作为拼多多直播功能的首批入驻商家，

他曾在第一年的平台直播大赛中拿下

温州第七名，单月广告费返利37万元。

擅长思考和总结的他，也将直播利

用到了极致。

传统鞋厂最重要的是打版，但过去

全靠设计师闭门造车，200个款式经客

户挑选后投产率仅20%，打样成本高且

成功率低。而王凯开创“直播测款”法，

直播时将两款鞋摆在镜头前，“喜欢左

边的扣1，喜欢右边的扣2！”只见公屏

数字翻滚，相当于让观众实时选款。根

据直播反馈，他能够快速淘汰滞销款，

再将胜出款式推荐给批发客户，中版率

从20%提升至50%以上。

在拼多多平台，王凯的爆款思路相

当清晰：直播间里选中的款式，在接下

来的几天里，每天会为一双鞋子直播2

小时，“连续播7天，然后参加平台‘万

人团’活动”。

“一旦店里有三四个款上了万人团

活动，流量倾斜如开闸放水，并且持续

产生订单。那店里其他的款式，就不愁

销路了。”凭借这套打法，去年，他的拼

多多销售额突破了3000万元。

温州新质鞋商
与拼多多的双向奔赴

王凯在电商行业沉淀了十年。他

的性格直接，做事情目的性强，拼多多

简单直接的经营模式，与他有着天然的

匹配度。

他算过账，拼多多直播间用户购物

目标明确，投入产出比极高。

依赖电商平台，是温州鞋厂老板殊

途同归的路。近十年来，鹿城的老牌鞋

厂自建直播间，瓯海的胶鞋厂在拼多多

开旗舰店，瑞安的童鞋老板拍短视频引

流。“以前靠批发市场吃饭，现在一部手

机卖全国。”

而电商平台也在反向拥抱温州的

老板们。在王凯的印象里，拼多多运营

人员解决问题的能力很强。“有什么问

题，他们直接会马上想办法给我们解决

掉。”

去年下半年，拼多多推出“百亿减

免”，全面放开商家对异常订单的申诉

权限，大幅为商家经营减负。王凯预估

一年能节省几十万元，这些都将作为店

铺的推广费用。

在和平台双向奔赴的路上，王凯的

GMV（平台交易额）曲线始终是向上的

斜线，他的工厂能做到“全动销”，也能

承诺一年质保。在质量基础上，他还能

一直走在打爆款的路上，最近拼多多推

出的“新质供给”“千亿扶持”等经营策

略，让王凯更有信心加大电商的投入，

他打算引入套包机等新设备，生产更环

保、轻便的无胶鞋，而平台确定性的订

单就像一个加速器，将他的目标不断往

前推，“今年单平台要冲刺5000万元。”

当问及这些年电商生意印象最深

的一瞬间是什么？王凯说，有一次他三

四岁的儿子突然闯进直播间，冲着镜头

笑着说：“你们好，我们家鞋子穿起来很

舒服。”

那两分钟，直播间爆了，王凯在讲

的一款鞋子瞬间卖了100多双，直播间

实时排名从第八名窜到了前三名。

对他来说，事业对他的意义早已超

过了卖货。这个退伍老兵，在电商的浪

潮里踩出了一条自己的路——没有高

深理论，没有华丽套路，有的只是过硬

的产品、真诚的态度，和一颗永远不服

输的心。

（图由受访方提供）

在拼多多直播测款

一家民营鞋企的创新实践
通讯员 宋荣轩

王凯办公室的墙上，挂着一张超大的中

国地图。十年间，地图上被他贴了密密麻麻

的五角星，每一个五角星，都代表一块他打

下的“江山”。

这张地图背后，藏着一个退伍军人的

“电商兵法”——精准、直接、狠劲。2015

年，他作为“小白”来到温州，在鞋厂从技术

学起，当同行还在为维持线下营生而焦虑

时，他率先将温州鞋搬上拼多多。注册店铺

第二天，后台“叮咚”一响，卖出了两双鞋

子。十年时间，他所在的工厂已发展成拥有

500多人，年产值达三四亿元规模型工厂。

这张地图，也见证着温州制鞋业的“隐

形实力”。温州作为中国鞋都所在地，集聚

着上万家大大小小的鞋企。以前大部分鞋

企没有自己的设计研发能力，主要依靠代工

维持生产。如今，当地鞋企纷纷开辟自研设

计，打造品牌。无数像王凯一样的年轻人，

将温州品牌通过互联网推向大众。


