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创业头几年，胡波在深圳代理

数码3C品牌。这类产品单价虽高，

但售后率居高不下，电子产品贬值

极快，一旦滞销，价值就大幅缩

水。更重要的是，代理别人的品牌

缺乏长期积累，商品同质化严重，

最终只能陷入价格战，难以形成核

心竞争力。

2020 年，国潮风起，花西子等

品牌的崛起给了他巨大的冲击。当

他买回一支售价480元的国际大牌

粉底刷拆解研究时，发现其成本远

低于想象。“这种品牌溢价的空间，

在数码行业简直不可思议。”

胡波敏锐地意识到，美妆工具

赛道缺乏强势的垂直品牌，而自己

身处供应链发达的广东，这就是机

会。他决定锚定美妆工具赛道，注

册了“筱栀”商标。

但一个理工男“乱入”以女性消

费者为主的行业，总要交点“学

费”。胡波的第一课来自洗脸巾：

2020 年，他错估了这类产品的体

积，货一进仓就堆成了山。加上品

牌无名、流量太贵，这批货最终只能

亏本清仓。

“在深圳这种仓储成本极高的

地方，必须做轻巧、细分化的产

品。”胡波果断转向，利用广东五金

产业的供应链优势，推出了体积

小、强刚需的粉刺针，单店日销量

达数千单，让“筱栀”在细分赛道站

稳了脚跟。

在平台选择上，胡波也在实战

对比多个电商平台后，坚定地将拼

多多作为品牌主战场。

“拼多多的优势很明显：第一，

打品速度快，成本可控；第二，平台

规则严格，对假货、仿品、侵权打击

力度大，对正规商家更公平；第三，

流量可持续，只要质量分、评价达

标，平台就给稳定流量。”

跨越山海的“美丽”账单

拼多多加码西进打通商流末梢
让国货之光照亮草原与雪山

对新兴美妆工具品牌“筱栀”的创始人
胡波来说，西藏阿里、内蒙古呼伦贝尔这些
地名，曾经只是地图上的遥远坐标。

他并非不向往那片广阔的市场，而是被
一个现实问题牢牢绊住：运费。

“以前发往西藏，一单运费就要12元起，
比卖一包洗脸巾的利润还高。”胡波回忆起
早期的无奈，那时他和绝大多数同行一样，
要么选择不发货，要么只能眼睁睁看着西部
消费者因高昂运费而放弃下单。

一切的改变，始于拼多多一场静水流深
的“电商西进”行动。2024年9月，当平台宣
布承担偏远地区的二段物流费用，当“千亿
扶持”计划的春风吹过青藏高原和内蒙古草
原，胡波突然发现，那道曾经横亘在生意路
上的无形高墙，悄然消失了。

2025年，他创立的美妆品牌在西部六
个省级行政区的订单量同比增长了 215%，
一款针对高寒地区改良的“防冻假睫毛胶
水”，仅在内蒙古等地就卖出了28万支。

这不仅是一个国产品牌的成长故事，更是一
段关于“美丽”跨越山海的旅程——当物流成本
不再是包袱，远在数千公里外的深圳商家的巧
思，便化作了温暖西部消费者脸庞的美丽力量。
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借势平台 数码男的美妆品牌突围

2024年11月，“筱栀”正式成为

拼多多“百补品牌”，这成为品牌发

展的关键转折点。

“百亿补贴的审核门槛很高，要

看产品质量分、运营能力，甚至还要

看品牌在全渠道的销售表现。”胡波

回忆道，“能进入这个频道，在用户

心智里，你才算是拼多多上的一个

正规品牌。”

“百亿补贴”的品牌效应直接体

现在数据上：2025 年，“筱栀”全年

销售额突破 3200 万元，同比增长

187%，其中百亿补贴贡献占比高达

57%。目前，“筱栀”的粉刺针长期

稳居类目榜单前三，化妆镜和粉扑

也成功入驻“百亿补贴”。

其间，“筱栀”的打法从过去的

“ 单 点 爆 款 ”升 级 为“ 多 兵 种 作

战”——采用多店、多产品的店群模

式，产品线迅速扩充到化妆刷、修眉

刀、化妆镜等全品类。

胡波与平台小二的沟通也越来

越紧密。“有时候晚上九点多，我们

还会电话沟通，平时微信也随时保

持联系。”

最近他们聊得最多的是 2026

年整体规划，包括品类方向、产品

迭代、各项运营指标、销售目标

等，都会一起细化、一起落地。“有

平台及时指导，我们少走了很多

弯路。”

胡波特别提到，“拼多多对质

量和合规的要求比很多平台都更加

严格。”平台小二会明确告知哪些红

线绝对不能碰，比如仿大牌、抄关键

词、抄视觉设计等。

胡波对此的感受是，“平台是真

心希望商家长期做自己的品牌、做

合规生意。”

如果说“百亿补贴”打开了品牌

向上的“高度”，那么拼多多的“千亿

扶持”计划和“电商西进”政策，则为

“筱栀”打开了市场的“广度”。

对于胡波而言，感受最深的切肤

之变来自西进物流成本的“减负”。

在传统的电商模式下，往西部

发货一直是个“老大难”问题。偏远

地区订单，每单平均快递费约 4.5
元，而西藏等个别地

区 加 价 甚 至 高 达

12~15元。为了控制

成本，很多商家要么

不发货，要么让消费

者承担“天价邮费”。

拼多多的“中转集运”模式给出

了全新的解决方案。商家只需承担

将货物发至西安等地中转仓的首程

运费，从中转仓到消费者手中的第

二程运费由平台兜底。仅此一项，

2025 年一年，他就省下了 140 万元

的物流支出。

物流成本降下来后，胡波更有

底气去做一件他一直想做的事了：

为西部消费者定制产品。

在一次客服周会上，团队发现

来自内蒙古、西藏的用户反馈：冬天

买的假睫毛胶水，收到后冻住了，用

不了。胡波立刻联系工厂，要求在

配方中加入防冻成分，虽然每支成

本增加了一点，但彻底解决了客户

所急。

这款改良后的“高寒地区专用

胶水”迅速在呼伦贝尔等地成为爆

款，单品累计销量突破28万支。不

仅如此，针对西部路途远的特点，胡

波还建立了差异化包装方案，发往

西部的包裹会特意加厚纸箱、填满

气泡袋，确保长途运输后的极低破

损率。

“如果没有平台这套政策，我们

最多做到青海、甘肃，内蒙古和西藏

根本不敢碰。”胡波感慨地说，“是平

台帮我们承担了成本，我们才能有

余力去钻研这些细微的需求。”

如今，胡波每每打开拼多多后台，看到那些来自西藏

阿里、内蒙古根河的订单，感触殊深。

“对我来说，看到那里的消费者能以和内陆同样实惠

的价格买到优质的美妆工具，这种品牌被认可的成就感，

远比单纯卖货要深刻得多。”胡波说，随着西部订单占比

的不断攀升，他已经将西部市场列为 2026年的重点发力

方向。

接下来，他打算借着“千亿扶持”计划的东风，做更多

针对性的本土化改良。除了防冻胶水，他还在研究针对

西部干燥气候的保湿型美妆工具，以及更适合长途运输

的抗压包装。“我们的产品线会继续围绕个人清洁和美容

工具补齐品类，而且要更懂西部用户。”

胡波始终觉得，做企业、谋发展，一定要

跟着国家红利、政策方向走。“现在内蒙古

等 西 部 地 区 的 订 单 量 在 持 续 上

升，我们也会坚定地把西部市场

做深、做透。”

在胡波看来，拼多多“千亿扶

持”计划引领“电商西进”，实际上是

在做一件很有价值的事——打破横

亘已久的“包邮区/非包邮区”消费

二元结构，推动城乡逐步走向真正

的消费平权。

当物流成本不再是包袱，当深

圳的美妆工具能以亲民的价格出现

在西藏阿里的牧民家里，出现在玉

树藏族姑娘的梳妆台上，这背后是

中国大市场的真正贯通。

千亿扶持 把西部市场做深做透

百亿补贴 从爆款到品牌的“青云”一跃

“西进”破局 政策红利催生定制创新

■每日待打包发出的货品堆积如山，订单量持续

高涨。

■工作人员按照订单进行产品分装，保障货品高

效发出。

■专为西部高寒地区定制的防冻假睫毛胶水。

■在西部

市场热销

的美妆工

具产品。


