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王振滔习惯把奥康的员工称为“家

人”，公司内有什么大事，也就成了他家里

的大事。

3 月 24 日，就是这么一家子的大事。

当天，奥康联合淘宝直播启动“奥康千人直

播盛典”。上午刚过9点，分布在全国各地

的奥康千名优秀导购员准时开始直播，各

展绝活。“一小时后，我也亲自上阵，走进直

播间。”王振滔说，那天，他再次亲眼见证了

直播的魅力——两个小时观看量达到近50

万人次。

50万人次，对于王振滔而言，是一份出

色的成绩单。“举个例子，我们1000家门店，

按照平均一天30位顾客进门店挑选鞋子计

算，一天下来也不过3万人。”王振滔说，在

疫情中，他得以重新认识直播，也从中挖掘

出了更多更深的功能。“在我眼里，直播不仅

仅是实现产品宣传和销售转化，更是品牌

宣传和精准服务的一条优质通道。其实，

奥康此前也已经在试水直播电商。今后，

我也将不止一次走进直播间。”

直播的时候，王振滔更愿意跟粉丝分

享深藏心里的小故事，比如这个关于梦想

的故事——

“我曾在深圳参加一个论坛，遇到一位

星巴克的负责人。这位负责人说，他的梦

想是让每个中国人都能喝上一杯咖啡。我

说我的梦想是，有一天能站在月球上，看地

球上不同肤色的人，都能穿上奥康皮鞋行

走在自己的路上。”

这样的梦想，王振滔和奥康从来没有

改变过。“我的人生，就是不停创业。”王振

滔说，这次疫情带来的危机，他同样看成是

一次全新创业的机会。

事实上，当天的直播，奥康创造了又一

个“第一”。据淘宝方面发布的战报显示，

此次奥康全网直播共 1247 位奥康导购参

与，累计开播超 3000 小时，总观看人次达

228 万，销售量是去年“双 11”直播销售的

6.5倍；当天天猫、淘宝总销量是同期的2.6

倍。奥康官方直销店淘宝交易指数为流行

男鞋类目第一。

掌门人走进直播间，“带货”同时不忘谈及理想

意想不到，55 岁的王振滔成了“网

红”。今年 2 月以来，他一次次走进直播

间，和数以万计的粉丝侃侃而谈，卖的是

鞋子，谈的是理想。

自新冠肺炎疫情发生以来，作为浙江

鞋企代表的奥康，千家线下门店销售受到

影响。面对危机，王振滔承受着巨大压

力，但却没有“叫苦”。他引导公司积极调

整销售模式，选用“线上直播+线下配送”

服务，进行经营自救。

“不要怕危机，真正的行业龙头都是

从危机中走来。”王振滔对未来充满信心，

“身为中国制鞋业的领军企业，奥康当然

不能回避这个转折点。能把握住这个转

折点，才能把握奥康的未来。”

奥康走进直播间
是自救，更是抢抓新机会
联合淘宝启动千人直播盛典，销量是去年“双11”直播销售的6.5倍

32 年前，王振滔以 3 万元起家，将一

家家庭作坊发展成为中国最大的民营制鞋

企业；21 年前，他在杭州武林广场的一把

火，烧掉几千双从全国收缴过来的假冒奥

康品牌的劣质皮鞋，为温州皮鞋正了名；8

年前，奥康国际登陆上交所，成为“男鞋第

一股”，同年实现男鞋市场占有率 6.79%，

排名第一。

如今，走进直播间的奥康在寻求新的

“第一”。在王振滔看来，“这是一次切换轨

道的节点，也是全新的营销时代。”

王振滔创业以来，干过多年推销工作，

疫情之下，他也更加认清了与顾客面对面

的全新沟通方式。“实体店在空间和时间上

都会有局限性。而传统的电商模式又缺乏

有效的互动，常常陷入不买流量没生意、买

了流量又没利润的境地。直播正好融合了

两者的优点，不但能够超越时空，还可以在

线即时互动，同时兼具一种特殊的真实性，

让线上销售融入了更多人的情感元素。”在

最近一次直播下线时，王振滔和记者聊起

了他的设想，“奥康会加码直播，不是一时

的举措。未来，直播将成为奥康极为重要

的营销策略。”

“加码”的背后，王振滔也有担忧。他

说，直播是疫情意外催化的大风口，大大小

小的企业、个人都在做直播。“不难想象，等

疫情过去，或者说直播这股大风变小的时

候，许多直播间最后会‘关门大吉’。”

王振滔说，他心里一直有危机感。“我

在想，奥康的直播该如何避免一哄而上、一

哄而下的局面？”他说，未来，奥康会利用好

直播这一工具，但也不是被工具束缚。“奥

康的导购员具备一定的专业知识和推销能

力，但成为主播后，则需要更强的沉淀用户

和维护用户的能力。也就是说，在新消费

时代，我们要做大私域流量池。我们不仅

要获取流量，更要获取稳定的流量。”

这是全新的营销时代，主播要有维护用户的能力

⑥⑥

作为温州市工商联主席、总商会会长，

王振滔呼吁以民营经济为主的温州企业，

越在吃劲之时，越要咬紧牙关，有序推动复

工复产，争分夺秒把失去的时间夺回来。

“在当前的‘危’中，一定要看到未来之

‘机’。一步抢先，方能步步领先。”王振滔

说，奥康是沿用了 30 多年的老品牌，但也

要增加新元素，“要坚持趋势和经典结合的

方式。趋势变得太快，我们要适应，要第一

时间改变；同时，我们也要坚守自己的初

衷，经典经过多年后，还是会留下来。”

如今的奥康除了坚守了 30 多年的传

统皮鞋制造工艺外，也在不断应用新技术，

比如，他们引入了具有世界领先水平的飞

织工艺。从一根线到一个鞋面，一台机器

可以自动完成。

王振滔说，疫情之下，也有一些鞋服企

业考虑转型，比如生产防护服、口罩等。事

实上，奥康在重庆基地也开辟了口罩生产

线，“但这些只是我们为疫情防护做的临时

布局，未来的主线，我们依然在制鞋工艺

上。”这次新冠疫情中口罩一度非常紧缺，

于是奥康紧急购买设备，改造车间生产口

罩，并向社会捐赠了100万只口罩；也是在

疫情最严重的时候，通过王振滔慈善基金

会捐资 1000 万元购买抗疫物资支援一

线。“当下，正是需要大力提振信心促进消

费、促进经济复苏的时候。我们奥康已经

线上累计派发 1 亿元消费券，以此来提高

消费者的购物热情。”王振滔说。

转危为机抢时间，派发1亿元消费券促消费
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