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2018年是天猫双11的第十年。
从2009年双11所产生的5200万元交易额，到2017年最终定格的1682亿元；从2009年的27个品牌参与，到

2018年超过18万品牌全球狂欢；从2009年需要在电脑上用淘宝旺旺与客服交流，到现在只需一台智能手机便可
完成购物……

天猫双11这十年，不仅是刷新了一次又一次的商品交易额，它花费十年时间，改变了中国人的消费和生活
的方式。天猫双11也因此成为商业史上的一个奇迹。

而这个奇迹的背后，是每一个参与天猫双11的快递员、消费者、品牌商、客服小二等等普通人的共同努
力。今天我们寻找到了十位生活在我们身边的“天猫双11创造者”，一起来聆听他们和天猫双11的故事。

召集“天猫双11创造者”

寻人启事

10月20日，天猫启动了2018
年双11全球狂欢节，这也是
第十个双 11。四川蒲江的

90 后小伙吕世翔也开始忙碌起来
了，他公司旗下的几家天猫店铺全
程参与了今年的天猫双11。这位年
轻的总经理已经在电商行业浸淫了
8年，经历了中国电商从兴起到爆发
到平稳发展的全过程，也见证了天
猫双11这个电商狂欢节的发展。

18岁开淘宝店创业

2010年，18岁的吕世翔高中毕
业，因为不好找工作，于是开始尝试
在淘宝上开店卖蒲江猕猴桃，“因为
是蒲江本地人，更重要的是开淘宝
店成本低，不用门店的租金。”创业
初期的吕世翔也踩过各种“坑”。
有一年因为对市场预估错误，采购
的猕猴桃无法及时销售出去，导致
亏损近万元。这对刚刚创业的吕
世翔来说是一个不小的打击，“亏得
我想哭。”

和当时中国大部分的淘宝店主
一样，吕世翔的店铺只有他一个人，
采购、客服、快递打包等所有工作都
是自己一个人完成。吕世翔创业的
2010 年，虽然电商已经在中国诞
生，但依然是一个蹒跚学步的孩童，
一切都处于缺乏标准的状态。“猕猴
桃大家在网上也是论斤卖，没有自
己的品牌，包装不好经常出现破损
……”吕世翔遇到的问题其他人也
同样遭遇过。

“身边的亲人看到我天天坐在
电脑前，都认为我是不务正业，没有
人相信网络上还能卖东西。”吕世翔
说。

也就是在一年前的2009年，时
任淘宝网CEO的张勇“为了让公司
生存下去”，在当年的11月11日，拉
来27个品牌举办了一次打折促销
活动，并在随后的几年中持续进行，
张勇也意外地打开了一个“潘多拉
魔盒”。

但是对于个体的淘宝店主吕
世翔来说，他的人生还需要在低
谷徘徊几年。“开网店基本能维持
生存需要，”吕世翔说，因为自己
的学历较低，也不知道能找其他

什么工作，所以一直坚持在开网
店卖猕猴桃。

淘宝店开始爆发

吕世翔的人生转折点开始于
2013年。“到了这个时候，很多人开
始习惯了在网上买东西，我们淘宝
店的流量出现了暴增。”吕世翔说，
突然之间一个百万级别流量市场出
现在他们的眼前，而当时在网上卖
猕猴桃的非常少。

看到市场变化的吕世翔也开
始改变了经营策略。当时大部分
的店主还是论斤卖猕猴桃，但是
吕世翔改成了“1元一个猕猴桃”
的方式销售，这让消费者体验到
了不一样的购买感受。差异化的
策略，加上电商流量的增长，让吕
世翔尝到了甜头，“生意就自然而
然的来了。”

吕世翔第一次踩对了中国电商
发展的节点。CNNIC发布的《第33
次中国互联网络发展状况统计报
告》显示，截至2013年12月，我国
网络购物用户规模达到3.02亿，较

上 年 增 加 5987 万 ，增 长 率 为
24.7%，使用率从 42.9%提升至
48.9%。

而由张勇创立的双11购物节
在 2013年也迎来了更大的爆发。
当年的双11，阿里巴巴平台的总交
易额为350.19亿元，相比前一年提
升了83.3%。这其中也有吕世翔额
店铺贡献的数据，因为2013年他也
开始参与双11。

更重要的是销量背后带来的社
会效应。当年马云公开表示，整个
淘宝开店商家为900万个，比较活
跃的商家为300万个，而就是这300
万活跃的商家，带动了近1000万人
的就业。

吕世翔的淘宝店也是在这一
年结束了“光杆司令”的时代，开
始招聘员工了。2013年吕世翔的
店铺销量为 100 万斤左右，而到
了2015年突破了200万斤。由于
猕猴桃销量的增加，吕世翔也大
量的采购当地果农的猕猴桃，间
接带动了更多农户就业。猕猴桃
在阿里巴巴平台上的热销，也让
更多人看到了商机，越来越多在

外务工的年轻人也回到蒲江开始
创业。

标准化和品牌化

幸运地踩对中国电商发展节
点的吕世翔在过去的几年中经历
了高速的发展。他告诉记者，从
2017年8月到2018年8月，他们公
司电商的销售额达到了 3300 万
元。几年前，他们公司通过公开招
标，还获得了“蒲江猕猴桃官方旗
舰店”的运营权。这些竞争优势的
背后，是吕世翔踩对的第二个电商
发展节点。

经历了2013年的流量爆发后，
吕世翔逐渐意识到未来的电商发
展必定是品牌化、标准化。“现在的
消费者其实是非常认可高质量的
产品的，并不只是单纯的贪图小便
宜。”吕世翔说，意识到这一点后，
他在2015年开始注册了自己的品
牌商标，为了能够更好地进行品牌
化的运营，吕世翔还在2014年回
到大学校园，学习农业种植和销售
的知识。

品牌的塑造来源于产品的质
量，为了提升猕猴桃的品质，2016
年开始，吕世翔直接向农户输出自
己的种植技术标准，只有到达自己
标准的猕猴桃才会被他收购，而他
的收购价格也比市场其他商家高出
10%。此外，服务的质量也和品牌
息息相关。为了做好服务，吕世翔
目前公司员工80%是客服人员。同
时在包装等细节上，都进行了差异
化的设计。

不仅是吕世翔意识到了这一
点，在天猫双11诞生的2009年，参
与的品牌只有 27个，而到今年第
十个双 11 的时候，则有超过 18
万个品牌参与。十年间双 11 集
结的品牌量级扩展了 6000 倍。
说明了大家都开始意识到品牌化
才是未来电商的发展趋势。

而品牌生态的发展源于阿里
对品牌的务实知产保护，能够更
好帮品牌解决难以靠自己解决的
事，让品牌更优质，让正品得到更
多保护。商业赋能和知产保护如
同车之两轮、鸟之双翼，让越来越
多的品牌信任并进入平台，让天
猫淘宝真正成为“万国品牌博览
会”。

华西都市报-封面新闻记者崔江

淘宝大学认证讲师田野：

十年天猫双11
唯一没变的
就是变化

他是最早一批参加双11的商家，开
业三天的店铺在第一个双11赚了39万；
他是淘宝大学8年的王牌讲师，练就了看
一眼首页就知道店铺转化率的“北冥神
功”。他就是双11的十年“老司机”——
田野老师。

谈到双11迎来十周年，田野表示，十
年不是一个结束，而是一个新的开始。
十年时间，唯一没变的就是变化，阿里巴
巴已经变成了一个多元化生态，商家要
适应这个变化，选择合适的玩法、从不同
的角度切入双11。

首次参加双11销售39万
如今的双11覆盖面更广

回忆起第一次参加双11，田野依然
觉得非常不可思议！那是2009年，淘宝
还没有家喻户晓，更别说当年才刚出现
的双11了。所以当被邀约参加双11时，
他的第一反应就是，“日子太不吉利了！
我们是做家庭厨房的，要温暖，不要光棍
啊！可不可以不做？”

那时候店铺刚开业三天，田野自己
也是个门外汉。抱着试试也没损失的心
态，他参加了第一届双11的活动。结果，
双11销售额居然达到了39万！

第一次参加双11，田野和大多数商
家一样，都有点懵。田野告诉记者，经过
十年的积淀，现在的双11已经和当初完
全不一样了，以前的双11资源非常集中，
就集中在几个大卖家身上。现在的双11
变成了全民狂欢的消费时点，大小商家
都有机会参与，覆盖面更广。

10年是一个新的开始
商家要选择合适的玩法

很多人无法理解：“你是一个卖家，
去做讲师，把自己的经验分享出去，这不
是给竞争对手机会吗？”神奇的是，在课
堂上，他很大方地把自己的绝招教给了
竞争对手，竞争对手居然也把自己的绝
招告诉了他，这就变成了大家相互学习
的过程。

“在电商时代，我们不是存量竞争，
是增量竞争，越分享越收获。”田野表
示。当老师这么多年，田野已经看了
26000多家店铺了，慢慢就练成了“北冥
神功”，他看一眼店铺首页，就知道这个
店的大致情况，连转化率都能猜得八九
不离十。

谈到双11迎来十周年，田野表示，十
年不是一个结束，而是一个新的开始，十年
时间，唯一没变的就是变化，是时候重新定
义双11了。“我们不要把双11看成是一次
促销，可以换个角度，把它看成一个节日；
从商家端看成是一次练兵；从平台端看成
是改变整个商业形态的一次机会。”

对于如何在双11取得靓眼战绩，田
野建议商家一定要根据自己的体量级别
来选择合适的玩法，从不同的角度切入
双11。“阿里已经变成了一个多元化生
态：有非常棒的商家；有纯内容的商家，
通过纯玩微淘、小红书、抖音，用外部流
量来养内部流量的商家；也有什么都不
做，只做直播的纯直播卖家。商家可以
根据你自己发展的程度和生态类型，选
择不同的角度来切入双11。”

华西都市报-封面新闻记者 易弋力

对很多人来说，油纸伞可能
只存在于戴望舒的《雨巷》
里，但是在万能的淘宝网内

却有一把叫“毕六福”的油纸伞，灯
火不息地传承着这一项世界非物质
文化遗产。

2008年，四川“泸州油纸伞制作
工艺”申遗成功，对于祖传六代的油
纸伞手艺人毕六福一家来说，是一
个值得纪念的时间，毕六福被认定
为中国非物质文化遗产油纸伞制作
技艺国家级唯一法定传承人。

过去十年，这位油纸伞的传承
与创造者不断点亮民族记忆的背
影。而过去十年，也是中国移动互
联网和电商平台飞速发展的十年，
是民族工艺借助移动互联网、电商
高速发展，打造品牌的十年。

毕六福油纸伞第七代传承人毕
原绅在接受华西都市报、封面新闻

记者采访时表示，随着时
代的发展，油纸伞作为雨
具的功能价值逐渐消失，
这对油纸伞赖以生存的
家族企业来说冲击很大，
市场剧烈压缩。“直到油
纸伞申遗成功，它作为手

工艺品和收藏品的价值才慢慢出
现，油纸伞市场才缓慢复苏。”

毕原绅说到，“油纸伞是民族记
忆的背影，在移动互联网时代，它的
传承离不开创新，要立足自己的优势
开拓和迎合新的消费观念和需求。”

迎来新的转机后，毕六福油纸
伞不断创新，从配色、图案等方面不
断融入年轻人的喜好，因为他意识

到，“年轻人才是油纸伞的消费主
体。”

此外，毕原绅也意识到，移动互
联网和电商平台与年轻人密不可
分，借用移动互联网和电商平台拓
展销售渠道和推广渠道，也是他近
年来不断实践证明行之有效的方
法。

2010年，毕六福油纸伞注册淘

宝店铺，将淘宝店铺作为一个重要
产品展示“窗口”，同时也增加了油
纸伞的销售渠道。“在用移动互联网
之前，销售主要靠实体店零售和工
厂批发，上线淘宝店，相当于开拓路
另一个零售市场，买家是来自全国
各地的人。”

2016年10月，毕六福油纸伞聘
请了经营淘宝店铺的职业经理人，
开始有计划地运营线上渠道。2017
年第一次参加双11，店铺的访问量
较平时增加20多倍。

“在做淘宝店铺之前，我们的宣
传主要靠口碑，品牌也就局限于点
对点传播。”毕原绅说到，移动互联
网和电商平台打破了信息传播的客
观限制，让传播一下子从点到扩展
到面，知道毕六福油纸伞的用户越
来越多了。

毕原绅提到，今年他们还受邀
参加了在杭州的淘宝造物节，在他
看来，这不仅向更多人展示了油纸
伞这项传统工艺，同时也是平台和
消费者对毕六福油纸伞的肯定。

今年双11，毕原绅和他的电商
团队也早早的做好了准备，双11全
民狂欢活动已经上线。“油纸伞不比
衣食住行等刚需产品，可能消费者
的购买力不会集中迸发，但这是一
个展示我们产品和文化工艺的好机
会。”毕原绅说到。

华西都市报-封面新闻记者王婷

开创猕猴桃按个卖

蒲江90后小伙8年电商之路
见证天猫双11奇迹

天猫双11店铺访问量增加20倍
电商助力非遗油纸伞传承与创新

田野

蒲江猕猴桃电商吕世翔。

毕六福油纸伞第七代传承人毕原绅。

电商双11见证者

手艺人双11见证者

讲师双11见证者


