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想学南极人做品牌授权的，最后都成了过路者，学来的授权，学不来核心。南极人
经久不衰的法宝是什么？为何又被称为A股最另类的企业？

►南极人模式＝群狼战术

1997年之前，依靠保暖内衣起家的南极人都是线下门店。1998年开始转型电子商
务领域，算是最早转向电商的传统品牌。从内衣到家纺，从家纺到童装，从童装到
男/女装再到家居用品，什么赚钱做什么。我对南极人的了解，是2012年在派代网
上大量的人讨论南极人，北极绒模式。当时的南极人的黄金甲保暖内衣，通杀淘宝
保暖内衣同类产品。

一直到了2016年接触了一个淘系大卖家，经过交流才对南极人模式有了一点感性认
知。

大量的淘宝商家为什么放弃自己的品牌去加盟南极人？因为所有在淘系的商家都缺
流量，尤其是对中小品牌。价格竞争激烈，还需要付出更高的广告流量费。全部费
用买流量还不行，必须配一部分资金刷单，获取自然流量。之所数以千计的商家愿
意去买南极人的标，很大的一个原因就是为了节省流量广告费。很多人认为南极人
不是品牌，但在大量低收入用户人群当中认知度很高，仅在淘系就有超过2亿多用
户购买，数千万用户复购。至少在这数亿用户的认知里，南极人品牌的产品是信得
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过的。

同样也是数以千计的店铺加入，又带来了另外一个群店效应。因为这些加盟店铺都
是独立运营，比一般性品牌的职业经理人有更强的自主性，都会把自己的每个细分
品类做的更加极致。套用一个时髦的模式说法，就是“阿米巴组织”。其实我更愿
意用“群狼战术”形容这种模式的杀伤力。

简单的说，再强大的单一品牌，也架不住数以百计的商家竞争。这也就是为什么南
极人无论在淘系生态，京东，还是现在的拼多多都很吃香，横扫一切竞争对手。

►深耕电商领域，企业内外兼修

想要了解南极人，先要知道这家公司十余年的耕耘做了什么，说白了，南极人在转
型电商的过程中，依靠什么发家致富的。

总结起来大体分为两个部分：外部催化及自身修炼；

所谓外部催化，指的是天猫进行了品牌升级，采取邀请制入驻，收窄了申请渠道。
面对如此趋势，很多供应商及经销商不知道如何应对，一方面电商早已经进入红海
，自身对电商的了解甚少，举步维艰。另外一方面，本身缺乏品牌，做白牌被平台
降权，流量费用下不来，自己花钱做品牌，不仅需要长期投入，见效也慢，企业能
否撑到那一天还是个未知数。而南极人则很好的承接了双方的痛点。而那时与南极
人类似的传统制造业更多的是把电商作为一个清理库存的渠道，并没有加以扶持。

随后，以南极人为代表的传统品牌完成了电商转型，阿里也修改了游戏规则，不再
对品牌进行资源倾斜，而是依据了千人千面的模式，这时的南极人已经在阿里站稳
了脚跟。

这就是先发优势，就不用学了，学也学不来。

修炼内功则是南极人在转型过程中打破传统产销模式，独创了产业链服务商的模式
，同时深度理解电商运营规则，塑造壁垒。

国内制造业的特点是庞大且过剩，去产能是近年来的主格调；随着电子商务的兴起
，大量经销商涌入却缺乏产品竞争力。上下游各自有痛点，多年来始终没有被打通
。

在传统产销模式下，工厂与店铺直接联系，由于沟通成本高，造成了选品难、周期
长、双方利益难以保障造成了双方互不信任的恶性局面。一直以来，厂商与商家之
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间的纷争不断。

而南极人则把产业链分工分散到了不同角色手里，自身蜕变成一家品牌与服务为一
体的企业。打通上下游，让效率配置更高。在这个模式下，利用自身优势帮助供应
商打造爆款，提升产品质量，减少坏账可以极大调动优质供应链的产能和积极性。
对于店铺来讲，获取优质的流量资源，强化运营，提升店铺评分都可以通过南极人
来实现。最终做到经销商无库存，供应商无坏账，实现双赢战略。

所以，本质上来讲，南极人卖的不是品牌，是服务。与其叫品牌使用费，不如叫服
务费，毕竟，你见过哪个卖品牌的还会劳心劳力的参与到各个环节的运营？

数据来源：公司财报

►依靠服务造壁垒，整合上下游企业

马云曾经说过，未来制造业一定是服务业，这句话在南极人身上展现的淋漓尽致。

南极人的核心就在产业链服务上，帮助工厂找到下游的经销商，并且通过电商平台
算法精准预测销量，帮助工厂维持低库存，形成稳定的产能。此外，利用大数据分
析获取爆款产品，从而推荐给商家，进行规模化生产，第一时间抢占市场。

另一方面，在产品研发方面，南极人与洛可可设计公司实现战略合作，签约高级设
计师帮助厂商进行产品的设计及颜值的提升，随后在厂商之间内部共享。最后，南
极人与大型质量检测公司签约战略合作协议，让质检公司去工厂做培训，对他们的
产品加强抽检频次，保证产品质量。
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这对工厂意味着什么？传统工厂，在换季前三个月就要开始为下个季度的产品做准
备。这个时候，生产什么产品，流行什么款式，生产多少产品对于商家来讲是一个
难题，更多是一场豪赌。而南极人可以根据以往销售、活动节奏、天气等方面确定
产品类型，通过设计师打造新款式，避免同质化的产品。供应方面，采取每天下单
给工厂，每天调整生产计划，然后工厂每天送货。对于厂商来讲，解决了绝大多数
的难题，只需要安心生产。

此外，单一厂商在原材料采购过程中，由于没有议价权，极易受到原材料波动的影
响，进而导致供销商价格不稳定。南极人集合1000多家厂商可以采取买断或者集中
采买的方式，尽最大的可能保持价格的稳定。

南极人与厂家的合作方式不禁让我想到最近大火的一家公司，有中国版ZARA之称
的SHEIN。南极人与SHEIN双方在某些方面有着惊人的相似：如产品表现快、成本
更低、无线下店、整合并服务供应商。背靠SHEIN的供应商能拿上几千万元的大单
，而依托于南极人的供应商也实现了质的飞跃。

这种合作方式之所以能屡获成效，真正的原因解决了现阶段制造疑难杂症——产能
过剩。而医病的良药在于提供先进的产业服务。南极人与SHEIN都是很好的例证。
现在SHEIN的估值已经百亿美金，南极人的想象空间依然很大。

而对于经销商，一方面南极人长期跟阿里，京东，拼多多等平台保持良好的合作和
公共关系，确保南极人经销商第一时间洞晓平台的流量策略，确保能在流量入口拿
到更好的位置，并且帮助经销商提升整体电商运营的能力，包括图片拍摄、工厂溯
源、客服满意度提升、仓储管理、价格竞争策略等等。另一方面在南极人指定的供
应商处获取产品，保证了产品的质量，价格稳定。通过经销商处了解，原先销售白
牌，27元的成本卖89元，转换率为1%，加入南极人后，30元的成本卖99元，转化
率为5%。显然更加挣钱。

所以，南极电商事实上是嫁接工厂和经销商的桥梁，通过服务上游的工厂和下游的
经销商，来获取品牌授权服务费。换句话说，如果没有这些服务，南极人的标根本
不值钱。而传统的企业没有理解到精髓，只是单纯的开发授权，不做深耕，自然不
会成为下一个南极人。

►众多品类NO.1,南极人如何打造爆款

在选品扩展方面，南极人也有自己的技巧，偏好于品类里缺乏强势品牌、消费者注
重性价比、产业链过剩的类目。在这样的品类里，仍然存在大量的白牌，由于生产
和销售壁垒不高，往往通过激烈的价格战和流量费用投入来实现商品的售卖，而由
于缺乏品牌认知度，激烈的价格战和流量投入使得毛利和净利压的很低，往往也有
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商家为了保证利润率降低产品质量。

南极人选取这一类目后，通过供应商的统一采买保证质量，降低成本。通过合作的
设计公司进行产品研发与设计。最后由经销商进行销售。这时，该产品在众多白牌
中有了一款款式新颖、质量放心、价格低廉的品牌产品，自然会得到消费者认可，
同时积累了新的用户，在阿里的规则下又极容易形成二次复购。

从财报上的数据就是最好的证明，公司在阿里平台店铺的支付件数近3.35亿件，支
付人次超过2.88亿人次；南极人内衣类目在阿里平台的月均访客数约为 5115万人
，月均客单价约为49.76元，月均转换率为20.28%。根据华金证券研究院数据，南
极人在内衣家具、床上用品等典型品类上在阿里平台上销售量、价格具有绝对优势
。在众多品类中，南极人都位于NO.1。
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