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第17年的“双十一”，宁波企业的集体
转向揭示了一个深刻的行业趋势：消费市场
正从“争夺”转向“深耕”。当“闪电战”的硝
烟散去，真正意义上的“阵地战”才刚刚开
始。这场转变不仅影响着企业的短期业绩，
更将决定其长期的市场地位。

“对于品牌而言，一场GMV创新高但用
户留存差、复购弱的大促，无异于一场由短期
补贴催生的虚假繁荣，这与白牌快进快出的收
割逻辑有本质区别。我们坚信，品牌的真正价
值在于长期建设。”许淑敏坦言，因此，博洋将

“双十一”大促视为“用户关系养成”这一马拉
松的起点，通过精细化的会员运营、有温度的沟
通和场景化触达，将公域流量沉淀为品牌资产。

“实现这一切的基石，始终是具备长期
竞争力的产品。接下来，博洋将重点强化产
品的‘科技感’，通过持续的面料创新、工艺
创新、营销创新、模式创新等，构筑品牌最坚
固的护城河。如博洋服饰集团聘请英国曼
彻斯特大学教授李翼担任首席科学官，针对
智能纺织可穿戴技术在服装中的应用等方
面开展合作；博洋家纺与非遗设计师的跨界
合作，将刺绣、织锦等非遗技艺融入家纺产
品中，并走出国门，成为行业首个登陆巴黎
时装周高定舞台的家纺品牌等。”许淑敏说。

宁波家电头部企业奥克斯也正在尝试
“品牌思维”的跃迁。“双十一”期间，奥克斯
空调在甘肃省金昌市展开一场“极限压力测
试”。在当地昼夜温差大的严苛气候条件
下，两台奥克斯凭借稳定的性能与节能模式
依旧能正常运转，充分验证产品在极限工况
下的耐用性与能效表现。活动现场，随着空
调节能模式下的电力累积，万盏灯光如星辰
般瞬间点亮荒漠夜空。

“我们尝试地将产品测试转化为具象的
环保成果。节约一度电=点亮一万盏灯10
秒钟——这个等式不仅直观地量化了节能
效果，也强化了家电行业绿色转型的理念。
我们想传达的是，奥克斯不仅是一个家电制
造商，更是一个积极投身于环保事业、用科
技创新助力可持续发展的社会公民。”奥克
斯方面表示。

“双十一”这个超级试验场，正在完成它
从单纯的“促销场”到综合的“品牌价值检验
场”的关键进化。竞争的维度不再仅仅是价
格与规模，更是品牌与用户建立的信任深
度、供应链的敏捷程度以及数据驱动的运营
效率。 记者 史娓超 通讯员 付欣然

从“闪电战”
到“阵地战”
今年“双十一”，宁波企业更着眼
品牌建设和长期发展

“双十一”的第17年，一

场静水深流的新变化正在

发生。在制造业重镇宁波，

头部企业们不再仅执着于

一场追求销售数字速胜的

“闪电突袭”，而是演进为一

场考验品牌综合实力

的“长期阵地战”

从“赶考”到“日常”。对于
宁波不少电商老兵企业而言，

“双十一”走到第17年，参与大促
的核心目标与心态已发生巨大
变化：衡量成功的标准，不再是
单日销量的惊鸿一瞥。

在博洋研究院副院长许淑
敏看来，“双十一”早已不是“清
库存”的单一促销场景，而成为
深耕品牌建设、运营效率和链接
消费者的重要窗口。

“因此，企业不再将成交额
视为唯一指标，而是更关注如何
将大促期间汹涌的公域流量，有
效沉淀为品牌可长期、低成本触
达的私域用户资产。在运营方
面，从单一价格厮杀，走向多维

能力的竞技。尤其在产品同质
化背景下，情绪价值成为影响消
费决策的关键词。以家居品牌
果壳为例，将情感体验融入产品，
实现消费者品牌心智的建设。”

“彻底告别过往侧重GMV
规模增长的模式，转向以’确收’
为核心的高质量发展路径。”这
是太平鸟对今年“双十一”的定
调。所谓“确收”，即剔除退货后
的真实收入。这一转变，直接回
应了往年大促中“凑单-退款”的
行业顽疾——宁波企业们开始
从追求销售数据，转向更注重实
际经营效益。

促销玩法也随之“做减法”。
太平鸟表示，今年“双十一”最大

的变化是，摒弃了往年多件多折、
跨店满减等复杂模式，全面转向
更为直接简单的“单品立减”。这
一调整既契合“经营质量”的升级
要求，更是回应消费者普遍吐槽
的“规则疲惫感”。

“我们希望通过更简单的促
销方式，提升消费者购物体验，
也降低企业运营成本，实现更高
效的营销沟通。”太平鸟集团有
关负责人柴文哲表示。

指标体系的变迁，意味着对于
宁波企业来说，“双十一”的“核心
目标”正在发生根本性转移：从追
求单日销售额峰值的“惊鸿一瞥”，
转向品牌建设、用户拉新与库存健
康等多维目标的“长期平衡”。

告别“GMV崇拜”，“经营质量”成新指挥棒

在传统的大促模式中，企业
往往依靠提前备货、临时增加产
能等方式来应对销售高峰，但这
种模式在现代电商环境中已显
不足。

在当前的商业环境下，供
应链的敏捷性已成为企业核心
竞争力的重要组成部分。面对
从单日爆发延伸至近一个月长
周期的大促节奏，素以“供应链
韧性”闻名的宁波企业迎来了
新挑战——考验“内力”而非

“爆发力”。这一变化也体现了
从“应激反应”到“体系化能力”
的进化。

太平鸟的应对之策，是依托
其“数智协同快反供应链工业互

联网平台”。该平台以消费者为
中心、以数据为驱动，全面打通
设计、生产、物流、营销等核心环
节，构建“端到端的货品供应全
链路体系”。通过库存动态调
配、订单快速履约与弹性产能支
撑能力，既能有效缓解单日爆发
带来的运营压力，也能适配长周
期作战的节奏变化，保障供应链
的整体服务质量稳定。

具体来看，在设计端，该平
台通过多运营平台数据的智能
分析，捕捉流行趋势，提高商品
设计的精准度；在生产端，引入
人工智能预估货品需求，精进柔
性生产体系；在物流与营销端，
则强化库存动态调配与订单快

速履约能力。这种全链条的数
字化改造，不仅提升了企业的运
营效率，也增强了其应变能力。

“做品牌，产品是核心。”在
许淑敏看来，供应链决定了产
品以什么样的水准触达消费
者。所以，供应链已经升级为
一个感知、决策、执行的“智慧
大脑”的重要角色。以博洋旗
下女装品牌德玛纳为例，其供
应链管理通过数据流贯穿备
货、生产、物流的全过程，实现
全局效率的最优化，确保“产品
力”的完美呈现。这套“内力”
的修炼，不仅让品牌在面对大
促时更加从容，更从根本上夯
实了品牌长期发展的基石。

供应链之变：从“战时动员”到“日常韧性”

从“促销场”
到“品牌价值检验场”的进化
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太平鸟在今年太平鸟在今年““双十一双十一””秀场上秀场上
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