跨境电商进入发展新阶段
跨境电商作为近年来兴起的一种外贸新业态新模式，正为我国外贸增长注入新动力。上半年，我国跨境电商进出口1.1万亿元，同比增长16%。其中，出口8210亿元，增长19.9%。而繁琐且长的出海链条、复杂多元的海外市场、稳定的销售和品牌建设，曾是国内制造和品牌出海的三大难题，在越来越比拼专业度、产品力和创新力的趋势下，成熟的跨境企业也在不断拓展、助力国内制造和产业带的升级和出海。例如已打造国际知名时尚品牌的SHEIN，已经正式形成了“自营品牌+平台”双引擎发展的独特模式，在自有时尚品牌之外，利用平台化战略助力更多卖家、产业带和品牌出海。
让卖家看得更远更清楚
在电商行业摸爬滚打十余年的陈建龙，2021年开始与SHEIN建立了合作。“SHEIN注重专业性，在这一个类目里你有多少产品、多少现货，是不是垂直且有竞争力，他们一眼就看得出来。”
随着对平台逐渐熟悉，陈建龙也逐渐梳理清楚了饰品产品的定位和方向，“做别的平台会有很多不温不火的常规品，卖的不多但需要长期备货，做SHEIN爆品的特质很突出且订单稳定，更有利于商家集中精力备货并提升自己的供应链水平”。经过一年多的时间，陈建龙从一个月几万已经做到每月上百万的销售额。
随着和SHEIN的合作日益紧密，订单数量不断上涨，陈建龙意识到，要做好SHEIN必须把握好自己的供应链，才能更灵活、及时地处理订单，提供更高质量的产品。于是在2022年下半年，陈建龙下定决心扩大原有团队并建立自己的工厂。他的目标很明确，提升产品开发的速度，越多的新品就意味着消费者拥有更多的丰富选择，也意味着更大几率出现更多的爆款；提升自己的供应链水平，把握品质和出货时效。
目前，陈建龙已经从一个个人卖家，发展到配备产品开发、仓储、运营等100多人的成熟团队。在这个过程中，SHEIN平台的代运营模式让他省下了不少力气，可以更聚焦在产品本身。SHEIN的业务经理从选品、备货、退货都会给到建议，还有定期的经营报告赋能给卖家，帮助卖家把握趋势。
帮助卖家打造国际品牌
除了代运营模式，对于有自主运营经验的品牌，SHEIN平台还提供了卖家可以自行管理选品、上架、销售、物流等操作的自主运营模式，助力其品牌影响力与知名度的扩大。
时尚女鞋卖家Joey成为最早一批入驻SHEIN的自主运营卖家，短短几个月后就实现了300万美元的月GMV。SHEIN不仅给予入驻卖家0入驻费、0月租金等政策，而且享平台自然流量与活动资源，无需广告投放等费用。更关键的是，SHEIN平台为品牌带来大量的精准用户特别是广大年轻消费群体。基于自身的品牌打造经验，SHEIN会为各卖家和品牌提供市场洞察、产品和市场策略等支持和学习，Instagram、Twitter、Facebook等社交媒体丰富的运营经验与资源，也能助力他们品牌影响力与知名度的扩大，尤其是在年轻用户群体中的抢占用户心智。
Joey表示，SHEIN平台上的用户画像，正是大量品牌、企业品牌向往的人群类型：年轻，时尚，女孩多，喜欢物美价廉，但也能欣赏得了好设计。针对SHEIN平台的用户，Joey第一件事情就是把更多产品做成年轻人想要的样子，除了过去的基础款，Joey通过SHEIN买手沟通与用户反馈，对产品各方面都进行了优化和调整，首月销售就达到了百万美元。
虽然进驻SHEIN不到半年时间，Joey已经把SHEIN看成一个不可或缺的战略级平台。无论是SHEIN平台上的庞大年轻用户，还是社交媒体上数以亿计的粉丝，都可以迅速帮助更多国内的卖家和品牌拓宽品牌影响力。而且，抢占年轻用户就是抢占未来，一旦消费者在年轻时成为了品牌的粉丝，这就意味着品牌拥有了具有长消费周期的用户。
柔性方法论带动更多产业升级
在为卖家修桥筑路，助力卖家提升产品力与品牌力的同时，SHEIN也在不断向行业延伸。在近期举办的首届平台招商战略大会上，SHEIN发布了全国500城产业带出海计划，三年内将深入全国500城产业带，将产业带与数字贸易和数字化柔性供应链贯通，从服装产业的柔性供应链改造升级延伸到500城产业带。
96年的周云斌，经人介绍入驻SHEIN做起了树脂摆件的自主运营。没有任何出国经验的他，第一个挑战便是需得知道海外消费者喜欢什么。SHEIN适时解决了这“开头”的难题，买手充分介绍了平台的特点和用户特征，让周云斌对海外消费者需求有了初步了解。为了让他更懂如何选产品，还定期与他分享各个季度的潮流趋势，热卖单品和元素。
经过一年的摸索学习，周云斌已经通过SHEIN学会了对销售情况复盘，解析爆款风格和流行元素，以此推出更多符合海外需求的热卖单品。通过不断地磨合与调整，团队在产品质控，包装和选品能力上得到很大的提升。到如今，周云斌在SHEIN平台店铺每天有500多个款。营业额也从一天2000多元增长了400倍。
更重要的是，随着和SHEIN的合作深入，周云斌逐步掌握了SHEIN式的“小单快返”柔性供应链的诀窍：前期先测款，后面根据市场销售反馈来调整和安排后续生产。在服装领域，SHEIN依靠创新的小单快反柔性供应链实现了时尚品牌的成功，并带动了服装产业的数字化，让产业能更贴近市场和消费者的真实需求、提升整体的产业效率，减少过往的很多产业浪费，而SHEIN也在将自己所擅长的这套柔性方法论和标准，赋能给其他更多的产业。
在其他家居卖家常规同类产品订单往往要1000件起订的时候，周云斌一般是200-300每批次的订单，将市场需求和供给更加精准的匹配起来，减少浪费。
同时，SHEIN举办的供应商大会和商家会，多年来一直会通过日常和专场培训持续提升合作伙伴的供应链数字化水平，从数字化技术工具的全流程使用，到经营看板的分析，到质量管理等各模块技能的培训，提升供应商整体的柔性和经营能力。
在SHEIN平台上开展了一年多，周云斌已经能熟练地判断形势了，今年哪个国家生意好做，哪个国家生意差，也掌握了小单快反的内核。在周云斌看来，SHEIN平台的治理规则也更为严格，在SHEIN平台上深耕，能够稳定、更长久地做生意。
据了解，为了更好地帮助商家发展，SHEIN还推出了“希有引力”百万卖家计划，三年助力一万卖家年销售破百万美元，十万中小卖家年销破十万美元。随着越来越多追求品质、品牌力商家的发展，跨境电商进入到了一个新的快速发展阶段。（蔡静）
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