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攒粉两万，有满足也有压力

寒假里，她一天播三场
月均营业额约20万元

“微瑕”行李箱
是她直播间里的
“完美”商品

“来看一下，有没有你喜欢的。”
“微瑕，箱体上有一道小划痕，其他都没有问题。”
2月 3日，黄俊萍照常打开直播间。随着镜头移动，

一个个大小不一、款式各异的行李箱出现在屏幕上，屏幕
后的黄俊萍伸出手，拉过一只带有细微划痕的行李箱开
始展示。

两个小时直播下来，黄俊萍已经卖出了10个行李箱。
寒假里，她一天播三场，月均营业额约20万元。

黄俊萍今年大四，就
读于宁波财经学院国际经
济贸易学院电子商务专
业，她的父母在上海开了
一家箱包店。

作为一名“店二代”，
黄俊萍从大一开始就帮着
家里卖行李箱。“当时，家
里的生意不太好，行李箱
又是‘抛货（体积大重量
轻）’，比较占仓库，如果卖
不出去堆积起来，成本就
会上升。”黄俊萍说。

一开始，她和父亲各
开了一个闲鱼店铺，分别
售卖微瑕行李箱和全新行
李箱。彼时，电子商务专
业的课程正为她铺陈着理
论基础，而闲鱼成了她首
个实践场。“每个店一天能
卖出10个左右，和实体店
销量持平。”她说。

为什么卖“微瑕行李
箱”？黄俊萍告诉记者：

“全新品利润薄，竞争力不
如品牌网店，并且售后麻

烦。”而微瑕品价格优惠、
顾客包容度高，利润空间
相对大。

线上渠道带来了新的
客流，但黄俊萍并不满足
于此。

2024年春节，看着仓
库里积压的箱包，一个更
直接的想法在她心里萌
生：“干脆试试淘宝直播
吧。”

“一开始把握不好讲
法、节奏，就看着公屏琢
磨。冷场了，就拿个便宜
款式做福利，把场子‘炸’
热。”当时，淘宝对个人主
播也有一些流量扶持，慢
慢地，她的直播间销量有
了起色。

2025年大年初五，她
和家人从早播到晚，卖出
了三四十个行李箱，单日
营业额突破万元，“当时直
播的人少，我们的直播间
排名一直是小时榜第一。”
黄俊萍说。

盘活库存，闯进“微瑕”赛道1
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像黄俊萍这样以“微瑕”为特色
的销售模式，正在多个日用消费品
类中悄然兴起。

记者搜索电商平台发现，不仅
是行李箱，鞋服、餐具等日用品也常
有专门标注“微瑕”的商品在售，有
些甚至包装成“盲盒”形式，销量几
百至几千不等。

记者查阅《中华人民共和国产
品质量法》和《中华人民共和国消费
者权益保护法》等法律法规了解到，
目前相关法律并未禁止销售已明确
说明的瑕疵商品。

宁波财经学院国际经济贸易学
院电子商务系专业负责人范春风副
教授认为，微瑕经济与电商发展密
切相关。她指出，这一模式起源于

“七天无理由退货”机制：那些因包

装受损或略有瑕疵而被退回的商
品，恰好满足了追求实惠、注重性价
比的消费群体的需求。随后，这一
模式延伸至生产端，工厂里那些不
影响使用的“次品”也得以进入销售
渠道。

范春风表示，微瑕经济实际上
形成了一种多方共赢的格局：消费
者获得了高性价比的商品，商家有
效解决了库存问题。从社会层面
看，这种模式也符合绿色消费理念，
通过减少浪费、促进资源循环，为市
场注入了可持续发展的活力。

不过，由于商品微瑕，消费者也
需要擦亮眼睛，在下单前仔细确认
瑕疵情况，以免到手的商品与预期
不符，影响使用体验。

见习记者 赵烨

不完美的商品，“完美”的生意

黄俊萍给直播间起了个直白的
名字“买行李箱找我就对了”。“好
记，别人一下就能记住我。”直播模
式也简单直接：一物一讲，讲得细
致，瑕疵可见，甚至价格还能商量。

直播近两年，她的店铺已积累
了两万粉丝，其中不少是回头客，还
有老顾客会主动将她的直播间推荐
给朋友。

让她印象最深的是一位客户，不
仅一口气买了5个行李箱，还连续三
四天守在她的直播间，像客服一样
帮忙回复观众问题。这样的客户，
让她心里格外温暖。

对黄俊萍来说，目前最大的问题
是货源质量参差不齐。“大家要求都
很高，你需要把行李箱介绍好，行李

箱外观质量也得好。”她说。为此，她
成了行李箱加工厂的常客，线上时常
联系，每月至少去一次工厂，紧盯爆
款品牌，在成堆的货品中“淘金”。

“找到一批款式好、质量棒、价
格又合适的产品，那种满足感无以
言表。”她说，曾有一批百余个的微
瑕行李箱，因性价比极高，一两天内
便被抢购一空。这些“不完美”的行
李箱，成了她直播间里最具竞争力
的“完美”商品。

另一个问题则是人手不足，目
前直播仍以家庭为核心。“每个人都
在超负荷工作，很多事没法兼顾。”
黄俊萍说，新的一年，计划招募新主
播，自己则转向更核心的选品、货源
管理和店铺运营。
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