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义乌：“世界超市”再次站在十字路口
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57万电商主体全力“抢滩”之后，在刚刚过去的“双
11”，义乌又交出了一份沉甸甸的成绩单。

对于消费者而言，找出前几天刚到手的快递，看看
寄件地址，上面就很可能写着“义乌”二字。毕竟，仅11
月11日，义乌的快递业务量就达到了5061万件，当天，
全国邮政快递企业共收快递包裹6.39亿件。 虽是县级
市的身份，义乌的快递业务量却占到了全国8%左右。

同时，据“义乌发布”的消息，今年10月20日-11
月11日，义乌电商企业网络零售额稳步增长。其中，
直播电商实现网络零售额 55.2亿元， 同比增长
18.64%，约占整个“双11”销售额的26.8%，较去年增
加10个百分点。

作为全球最大的小商品集散地， 义乌拿到这样的
成绩，不少人已见怪不怪。追溯起义乌小商品市场的起
源，还要从明清时期讲起。

义乌建县于公元前222年，古称乌伤、稠州，市域面
积1105平方公里，常住人口188.8万，下辖6镇8街道，中
心城区建成区面积113平方公里。

早在明清时期，义乌就有“鸡毛换糖”的习俗。每年
腊月，义乌人便迎风踏雪，行走周边城乡，用自家做的
糖换各种毛，回家后再把毛用作农田肥料，或制成掸子
卖出以获取微利。

1982年，义乌第一代市场启航，正式开放稠城镇小
百货市场。2002-2008年，义乌国际商贸城一区、二区、

三区、四区市场相继建成投用，这也标志着义乌市场正
式迎来第五代。

2013年，在电商浪潮下，义乌开始着手布局全球电
商销售服务体系。经过多年发展，义乌内外贸网商密度
分列全国第一、第二，快递业务量仅次于广州位居全国
城市第二， 跨境电商业务量位居全国第三批跨境电商
综试区第一，义乌中国进口商品城等平台引进100多个
国家和地区的15万种境外商品。

有数据显示， 每年到义乌采购的境外客商超过56
万人次， 有100多个国家和地区的1.5万多名境外客商
常驻义乌。 义乌与全球233个国家和地区有贸易往来，
在全球50个国家市场化布局海外仓210多家， 在迪拜
设立义乌中国小商品城海外分市场。

据不完全统计，义乌市场经营面积已达640余万
平方米，经营主体超过100万个，经营商位7.5万个，
汇集26个大类、210多万种商品， 关联全国210万家
中小微企业、3200万产业工人，被联合国、世界银行
等权威机构誉为全球最大的小商品批发市场， 也被
称为“世界超市”。

“世界超市”的标签打响了义乌的品牌、做大了地
方经济。 数据显示，2022年义乌GDP达到1835.5亿元，
增长4.6%。其中，出口4316.4亿元、进口471.6亿元，分
别增长18%和93.5%；城乡居民人均可支配收入分别为
86975元和47042元，分别增长0.4%和2%。

“打爆”单品

直播电商“很赚钱”，这不仅是义乌电商们的实
践经验，也已成为全国电商的共识。于是，大量市场
主体不断涌入。据浙江省商务厅统计，义乌电商及相
关从业人数为108.49万人。同时，根据商务部电子商
务司公布的数据，2023年上半年， 重点监测电商平
台累计直播销售额1.27万亿元， 直播场次数超过1.1
亿场，直播商品数超过7000万个，活跃主播数超过
270万人。

直播电商业态的快速增长中， 也曾创下带货神
话的杨展看到的则是义乌电商行业的“内卷”。

一方面，价格越“卷”越低。“2020年、2021年就
开始内卷了，最严重的就是今年。”杨展说，“所有人
都在抢流量、打价格战，几乎可以说是‘恶性竞争’。”
资料显示，由于竞争者众多，义乌的快递企业不得不
以尽可能低的价格吸引客户。 据东南大学人文学院
社会学系副教授钱霖亮公开发布的文章， 当地电商
的物流成本在他开始调研的2015年时货物首重1斤
的均价不到5元，2021年时已降至1.6元，“比杭州、上
海等网商聚集的大城市还要低得多”。

另一方面，房租越“卷”越高。杨展的企业同样位
于江北下朱村。2020年，宅经济之下，江北下朱村骤
然爆火。楼春指出，那年，江北下朱村里满大街都是
人，哪怕晚上10点也是熙熙攘攘人来人往，主干道
的店面房一年的租金快速飙升至20万-30万元。

“我们这边是垂直房，从地下室到五楼纵向算一
间房。地下室仓储，一楼店面房做商铺，楼上出租房
一般都是主播租住。”楼春说，“当时大通道交叉口这
种店面房一年租金差不多30万元，不过现在平稳在

15万元左右。”据楼春介绍，有一村民家有12间房，
最高峰时租金收入一年有300万-400万元，“现在
300万元左右也是有的”。

“内卷”，正在推高在电商行业站稳脚跟的门槛。
“如果说北上广深适合高学历人士发展， 那义

乌就是适合像我这样的没有学历的小人物发展。”
杨展说。

2009年， 是16岁的王嘉琳来到义乌的时间。14
年过去，如今，王嘉琳已是“常驻”义乌青岩刘村的
“嘉琳严选”创始人。在这个被誉为“中国网店第一
村”的地方，从一开始的服装导购、夜市摆摊，到成为
数家电商企业的大老板，王嘉琳的转机兴起于2013
年左右微信“私域电商”的发展，也就是“微商”。

“微商”兴起的第二年，如今的义乌市吖萌电子
商务有限公司（以下简称“吖萌”）总经理周东亮也
来到了青岩刘村。 带着2万块钱和“一根网线通天
下”的观念，十年中，吖萌的线上销售量从0单飞跃
至每天3、4万单， 年销售额从几十万跨越到八九千
万元。

但是，在电商发展的汹涌浪潮中，成功的方式不
会一成不变。据杨展介绍，在随后的近十年里，他又
成功失败了无数次，开过50多家公司，以义乌为中心
向全国各地辐射，开张之后，又接连倒闭。

“我们已经过了那个时代了。” 周东亮说，“现在
供过于求，无论是义乌还是全国，竞争都比较激烈，
各行各业都会有压力， 产品能不能让客户喜欢、让
客户愿意买单，这是我们现在要做的，需要我们去
深耕。”

一年租金30万

在周东亮看来，面对竞争，产品是关键。针对常规性产
品，吖萌自建工厂降低成本，同时加快产品研发速度，在注
重“爆品”的同时研发季节性产品，保证持续性的竞争力，
防止人力、生产等环节因“爆”与“不爆”而处于被动状态。

但在杨展看来， 可以换赛道尝试做平台。50余次失
败之后，现在再次重生的“杨展供应链”是杨展打造市场
主体互联互通平台的起点。在义乌打拼十余年，如今杨
展已认识了许多人，22个微信号中同样“装”了上万人。
目前，杨展的门店里已开始展出各类市场主体付费展出
的展品，供有需求的主体选看。“看中什么，我不供货，而
是帮忙联系供应链或者工厂负责人。”未来，他想将这种
模式搬到线上。

电商们选择不一，到底怎么走才是“明路”？事实上，
义乌已对电商市场的竞争与发展作出了预判。

当下，数字经济已成为转型发展的主动力、经济稳
增长的“压舱石”。站在风口中，在发展新能源等战略性
新兴产业之外，义乌决定继续将小商品电商进行到底。

在《义乌市2022年国民经济和社会发展计划执行情
况及2023年国民经济和社会发展计划草案》中，义乌提
出了电子商务交易额增长8%的预期目标。 其中提到，电
子商务经过多年的发展，已逐渐趋于饱和状态，随着疫情
转段，市场经济逐步回暖，电商进农村、电商直播式共富
工坊等业态的创新，电商发展将释放新活力，基于义乌市
电商交易基数较大，建议电子商务交易额预期增长8%。

根据计划，义乌将围绕“打造世界小商品之都、建成
数字经济强市”总体目标，结合义乌发展现状，突出义乌
元素，提高义乌辨识度，重点推进全球贸易枢纽、全国智
能光伏产业枢纽、商贸服务型国家物流枢纽等三大枢纽
建设工作，大力实施“平台+个十百千”数字化改造工
程，全面推进数字经济创新提质。

“电商的增量空间其实并不小， 还有很大的发展机
会。”义乌市场发展委相关负责人告诉北京商报记者，在
定位上，义乌一直把电子商务作为战略性先导性产业进
行培育，从不改变，目前主要是围绕高质量发展目标全
力推动数字经济发展。

2022年11月25日，紧扣“小商品”和“数字经济”两
大关键词的义乌“第六代”市场———义乌全球数贸中心
项目破土动工。据介绍，义乌接下来将全力建设全球数
贸中心，由展示型贸易向服务型贸易转变。

今年4月， 浙江中国小商品城集团股份有限公司也
发布公告称， 拟投资83.21亿元打造义乌全球数字自贸
中心，将数字经济发展生态和数字基础设施深度植入小
商品贸易的各个环节。

“市场是义乌发展的根， 近年来义乌正积极推进市
场线下线上同步发展，打造第六代市场，打造世界小商
品之都。在品类上，小商品的范围很大，每一个垂直类目
都可以深挖。”前述负责人表示。

北京商报记者 方彬楠 冉黎黎/文并摄

“第六代”市场来了
从一张张手写出货单到网上下单、发货，从网店静

态卖货到网红直播带货， 迈入新世纪第二个十年后，
伴随着经济格局、电商行业、消费行为的变革，义乌也
在变。

今年11月，北京商报记者在义乌国际商贸城四区的
帽子手套区看到，行色匆匆的商户推着小推车，上面堆
叠着一个又一个纸箱或塑料袋，层层叠叠，高度直达腰
间。小推车进进出出，在货车与门店之间不断流转。有媒
体报道，一天86400秒，义乌国际商贸城的车流量高达
88600次，平均一秒钟就有一辆车进出。这不仅是因为
价格低廉的210万种单品汇集于此，也因“卖爆”的单品
层出不穷。在2023年义乌直播电商爆款展上，展出的网
红爆款产品便达到了5万款。

爆款展上的一款洗脸巾，来自驻扎义乌“网红直播
第一村”江北下朱村的电商———灵乐熙。灵乐熙工厂供
应链旗舰店负责人郭建宏告诉北京商报记者，灵乐熙曾
在一年内“打爆”这款洗脸巾，在抖音“单品单平台”就卖
出了超过72万单。据郭建宏介绍，“爆单”的背后，灵乐熙
直接对接了300多家工厂。

直播是郭建宏将单品“打爆”的一大关键，在这之
中，与网红合作是一种必然。郭建宏介绍，他有2个微信
号， 里面一共加了1万多个联系人。“从几千粉丝的小白
到两三千万粉丝的网红都有， 其中一个微信号里有
8000多个联系人，其中1/3以上都是网红，除了网红以
外， 剩下的有一部分是小白， 还有一部分是线下的客
户。”郭建宏表示。

效仿成功者的经验，“直播” 正大为盛行。“××
———为直播而生”， 在江北下朱村的一家服装店里，

“直播”是借以宣传的关键字眼。往前再步行几米，便
可看到某门店玻璃上贴着的微信二维码，“直播设备
素材号”几个字写明了该联系方式的用途。不远处，一
辆三轮车的车身上贴有“营销手机批发”的宣传海报，
“流量管理”“抖音直播”“快手直播” 是其给出的吸引
力所在。

处处皆是“直播”的江北下朱村，是义乌电商发展的
一个缩影。义乌市福田街道振兴社区书记楼春告诉北京
商报记者，高峰时期村中有网红主播5000余人，全村日
均快递出票量达300万单，年成交额超300亿元。

楼春表示，前期网红、主播都不知道怎么把粉丝转
化成经济效益，尤其是早期整个链条都还不完整，懂的
人不多，有团队的也很少，所以大部分人都是自己来江
北下朱村学习考察实战的。“如果论流水就远远不止
5000人。” 楼春表示，“现在因为各方面都非常完善，单
打独斗的网红很少了， 都是由选品团队或公司操作，再
加上已经建立联系，在网络上就能达成合作，所以看着
人少，实际上每家店的背后都与成千上万的网红主播在
合作。”

放眼义乌则会发现，2022年， 义乌开展网红直播
带货56.7万场，完成零售额达到387.23亿元，平均每场
零售额达6.8万元。 今年1-7月， 开展网红直播带货
36.7万场，完成零售额278.3亿元，平均每场零售额达
7.6万元。

显然，直播已成电商们“吸金”的必然之选。据被称
作“义乌第一网红”的电商杨展介绍，他从2018年开始
直播带货，随后，便在义乌培养了600多个带货的徒弟，
“现在有100多个徒弟都开上奔驰宝马了”。

8000联系人1/3以上是网红

第十五个“双11”当日，义乌的快递业务量占到了全国的8%左右；在世界闻名的义乌国际商贸城，一天86400

秒，平均一秒钟就有一辆车进出。义乌是浙江省辖县级市，由金华市代管，被联合国、世界银行等机构誉为全球最

大的小商品批发市场，也被称为“世界超市”。这样的产业布局，不仅打响了义乌的品牌、做大了地方经济，让义乌

成为改革开放全国18个典型地区之一，也推动了这座县级市跻身“大城市”行列。

明清时期，义乌就有“鸡毛换糖”的习俗；1982年，义乌迎来了第一代市场，随后不断迭代更新；2013年，在电

商浪潮下，义乌便“集体触网”开始着手布局全球电商销售服务体系。如今，十年过去了，在数字经济的风口下，经

济格局、电商行业以及消费行为都在发生深刻改变，“世界超市”再一次站在了“去何处”“怎么走”的十字路口。


