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都说人走茶就凉了
网上茶叶卖得火呀

1个小时，销售额超过4000万元。
这是“双11”酒仙网贡献的数据。虽然与1小时67亿的天猫相

差甚远，但在白酒行业处于调整期之际，这个数字，无疑给众多
白酒企业打了一针“鸡血”。

记者注意到，与往年不同，越来越多的酒企开始加战“双11”，
酒鬼酒、浏阳河也纷纷触网。

在11日凌晨1点的时候， 酒仙网计数板上显示的数字已经达
到了40482734元，几乎相当于去年“双11”全天业绩的2/3还多；订
单总数达到44699单，客单价近千元。

酒仙网董事长郝鸿峰向记者介绍：“4000万还不是最后的准
确数字，我们数据的后台还积压着几千张订单，都是已经确认好
了订单，但是支付宝还在排队等待结账。”

事实上，4000万虽然只是天猫购物狂欢节正式开始之后一个
小时就取得的业绩，却已经相当于一些小酒厂的全年业绩。

如此大的销售额，如此大的影响力，白酒企业纷纷加战，希
望通过此次机遇，拉动自己的销售。有个事例，足以说明他们的
重视程度：据悉，今年“双11”，五粮液、水井坊、孔府家、宋河、景
芝、牛栏山、厚工坊、金六福、伊力特等30多家酒企的CEO均变身
酒仙网快递员，将亲手向消费者送上自家品牌“双11”当天在酒仙
网上售出的首单产品及一部50寸的大彩电。

■三湘华声全媒体记者 刘玲玲

“双11”这个特殊的日子总能带给电商们惊喜。如今，“双11”不再是服装、化妆品
等行业的盛大节日，它惊人的成交额也吸引了传统快消行业的加入。

茶叶电商的诞生，又一次印证了马云那句“要么电子商务，要么无商可务”。
■三湘华声全媒体记者 何梦青 刘玲玲

通过“双11”尝到甜头的企
业很多，怡清源就是其一。

“‘双11’，怡清源电商前60
分钟销售突破100万元， 向500
万元奋斗！亲，辛苦了，老简与你
们一起战斗。”几个小时前，湖南
怡清源茶业董事长简伯华在微
信朋友圈中写了这样的文字，激
励电商平台的同事。

事实上，截至11日上午9点
42分， 怡清源天猫旗舰店销售
额就已突破2012年“双11”全天
销量，怡清源金典茯茶、女性养

颜黑玫瑰茶引发疯抢，限量400
支的“世界茶王”百两茶短短数
小时即全部售罄，再创安化黑茶
网络销售历史新高。

“电子商务已经成为我们一
个重要的销售平台。”11月9日，
正在紧张备战“双11”的怡清源
茶业有限公司电子商务部主要
负责人江海鸿接受记者采访时
表示， 随着电子商务的发展，已
经成为怡清源营销的一个重要
组成部分，“进入商城仅3年时
间， 怡清源网上卖家就增长到

100多家”。
蒋海鸿介绍，一个月前他们

就开始准备“双11”了，“为了让
大家获得最完善的购物体验，我
们已经组织好几班客服人员24
小时在线，提供咨询服务；仓库物
流这方面也做好加班加点、 不眠
不休的准备了，和最优质、快捷、
服务一流的快递公司合作， 绝对
不耽误大家一分钟等待的宝贵时
间； 同时我们的仓库打包水平也
是行业内最专业的， 大家不用担
心茶礼在邮寄时被扔坏。”

湖南中茶网络专卖店已经
有2年多时间， 参加天猫“双十
一”活动也有两次，去年“双十
一”当天的成交额是15万，而截
止到11日下午4点40分， 湖南中
茶的成交额已经突破了40万。湖
南中茶电子商务部经理陆伟透
露，“双十一”当天的成交额大概
占线上全年营业额的10%。

但茶叶参与“双十一”的网
络促销也有一定的风险，陆伟告
诉记者，由于黑茶具备长期储存
的特点，许多消费者会在促销时
大量囤货， 影响了线下的销售，
“所以我们今年有部分产品不参

加促销。”
“做电商还有一个风险，虽

然我们的线上销售整体来看在
增长，但其实今年上半年下滑很
快， 原因是产品线没有做区分，
为维护经销商利益产品没有打
折，流失了很大一批顾客，因此
我们目前正在开发线上销售的
专供产品。”陆伟补充。

陆伟介绍，线上专卖店对湖
南中茶来说是线下渠道的一种
补充，主要起到价格标杆和品牌
展示的作用。它并不是一种纯粹
的销售渠道，因为茶叶做电子商
务有一个先天的劣势，茶叶不是

标准化的东西，它更注重顾客体
验，而线上销售很难弥补这个部
分。“尽管困难重重，我们仍要做
电商，因为电商是未来发展的方
向，它在购物成本（时间成本和
金钱成本）上有着巨大优势。”为
更好地注重用户体验和口碑，湖
南中茶也采取了一些方法，从网
店开业起就制定了7天无理由退
换货制度， 还由卖家承担运费，
线上线下的会员体系也一样，优
惠活动同步进行。 为增强体验
感， 把线上线下结合在一起，顾
客可以在线上下订单，然后去线
下专卖店拿产品等等。

贵太太的天猫官方旗舰店于今年7月30日开业，尽管还是新
人， 但这几个月的销售却表现出色。“我觉得粮油产品在网络销
售是一种突破，因为消费者习惯在网络购买小件，但粮油是大物
件，物流费用很高，消费者得到的实惠不多。”贵太太电子商务部
经理阚祥敬介绍，为了解决这个问题，公司压缩了利润空间，网
店产品全部包邮， 由公司承担物流费用， 解决消费者的后顾之
忧。

“电子商务是一种新兴的销售渠道，但有比较成熟的营销模
式，我很看好电商的潜力，尤其是粮油电商的潜力。”阚祥敬告诉
记者，国家政策也在向电子商务倾斜，所以公司想要抓住电商崛
起的机会。

“我们目前还在起步阶段，未来会开发更多适合网络销售的
产品，不断提升服务质量和产品质量，多策划一些促销活动，加
大人力物力的投入，打造中国茶油高端品牌，将湖南的特产推广
出去。”

阚祥敬介绍，为迎接“双十一”到来，公司也做了许多准备，
提前备了很多货，也联系了一些信誉好的物流公司，许多产品有
较大优惠和折扣。“为避免线上线下的价格差异， 我们对产品线
做了区分，消费者可以放心购买。”

截至11日17点01分， 龙润
茶天猫旗舰店电商交易额超过
1008万元，“去年‘双11’我们的
成交额排在茶叶类的前几名。”
宋玲玲表示， 尽管公司电商这
块的市场份额还很小， 但数字
在不断递增。

“去年我们还是新手，但今
年公司整体都很重视， 已经提
前一个月成立了策划小组，在

网络上进行宣传和策划， 仓库
补足了人手，备货、物流各方面
都做了充分的准备。”

宋玲玲认为， 茶叶虽然是
属于传统消费， 但目前行业的
营销模式也都在发生改变。“人
们的关注度变了， 更喜欢从网
络上获取资讯。”

宋玲玲介绍， 从以往的销
售来看，30多岁的中青年人是

网购茶叶的主力军， 年轻人群
体在不断扩大。“我们希望借助
网络来推广茶文化， 打开年轻
人的市场。”

为了更好地进行网络销
售， 龙润茶叶也专门开发了针
对网购的产品， 这些产品具有
时尚、快捷、便利的特点，试用
装、 公司研发的新科技产品等
也都适合在网络销售。

“我们做网店才四五个月时间，目前来看网店业绩一般。”菜
香香CEO宗勇认为， 消费者还没有形成在网络上购买粮油食品
的意识。“但电子商务是一种趋势，是社会潮流，为了适应社会发
展，这是每个品牌都需要做的事情。”宗勇举例，以前中国的大卖
场只有一两家，但现在遍地都是，这就是社会的不断进步。

对传统快消行业而言，线下消费更多的是注重体验，而线上
则是时尚和便捷。“我们做电商是为了给消费者更多的渠道去选
择，这是我们未来很重要的一部分。”宗勇透露，大概2个月以后，
菜香香的网络专营店从页面到产品都将会发生良性的改变，他
希望线上销售未来能占到市场份额的30%以上。“目前网络缺乏
监管，但未来肯定会越来越规范，随着网络环境的变好，消费者
信心增强，电商在未来的比重也会不断扩大。”

针对“双十一”活动，菜香香也有自己的对策。“双十一”我们
线上会有折扣，某些产品相对线下会便宜一些，但专卖店也有其
它优惠，我们不会为了网络销售牺牲掉线下的部分，线上线下要
一起抓。”
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“双11”不再是服装、化妆品等行业的盛大节日。


