
快递

本报11月9日讯 为更好地
备战今年“双11”，湖南相关企
业也是铆足了劲。今日，湖南邮
政就启用了改造一新的先进流
水化工艺， 每天可处理45万件
邮件，是以往的6倍，以应对“双
11”的寄递高峰。

今日上午， 一片隆隆的机
器声中， 中国邮政湖南省长沙
邮区中心局的邮件分拣新系统
揭开了它的“神秘”面纱。

长沙邮区中心局承担着湖
南全省邮件的集中处理与专业
运输， 是所有邮政业务进出湖
南的总“关口”。

该局生产指挥调度中心主
任谭国良介绍， 新系统采用了
世界先进的双层自动包裹分拣
技术，从组网理念、时限标准、
生产流程、 处理工艺等方面均
进行了彻底的改造。 安装在供

包台上的自动识别系统， 可识
读邮件上的条形码， 然后将邮
件落到指定的隔口， 而以往这
项工作是靠人工看一个个邮件
寄往哪个方向。

生产指挥调度中心副主任
张锐介绍， 该项改造工程总投
资近7000万元， 总处理能力达
45万件/天，为以往的6倍，大大
缩短了邮件的处理时限。

流水化工艺缩短了邮件处
理时间， 也相应地缩短了邮件
到达时间。

中国邮政集团湖南省分公
司总经理徐茂君介绍， 今年着
力打造的省内邮件“次日递”品
牌， 全省14个市州之间可以实
现“当日投递，次日到达”，寄往
省外的也可以在2至3日内到
达。

■记者 卢小伟

“双11”临近，湖南本土电商
早已全面进入备战状态，实体店
也不甘让出市场，“双11”大战的
硝烟从线上向线下扩散。

作为我省最大的电商品
牌，御家汇已经提前备了2亿元
的货。此外，还有友阿集团旗下
的海外购、特品汇、农博汇三大
电商平台联手共同制造一场线
上狂欢； 步步高云猴全球购自
11月1日起就开始上线相关活
动。

在长沙河西网创集团办公
楼，50名从湖南师大招过来的
兼职学生已经到岗。 负责人任
双称， 兼职客服在2013年是60

元一天，现在已经涨了一倍多，
最多要150元一天了。

“双11”不再是电商的独角
戏， 实体店也掀起了一场线下
促销大战。

友阿集团旗下的实体门店
均开辟了“第二主场”，友阿电
器、友阿奥特莱斯、友阿黄金纷
纷推出相关活动。 步步高也是
超市、 百货、 家电全业态齐发
力。 湖南苏宁发起全省80家门
店全面闭店大团购， 低至5折。
通程百货更是干脆推出了“双
11爆品节”， 全部商户开放试
衣，允许并鼓励消费者试穿、抄
号、比价。

湖南邮政启用快递新工艺
日处理邮件45万份，为以往的6倍

焦点

跨境购八成商品
低于香港

今年的“双11”，“海淘”
当之无愧是焦点。 阿里、京
东、苏宁等众多电商均纷纷
推出了跨境电商服务，而不
少专门从事跨境电商的垂
直电商网站，也加入到了今
年的促销中。

如阿里直接打出了“全
球狂欢节”大旗。根据阿里
部署，今年的“双11”将有效
覆盖200多个国家和地区的
消费者，实现“全球买、全球
卖”。

京东也不甘示弱，同样
推出了全球购业务。除了欧
美日韩等国知名品牌直购
外，京东还正式在广州南沙
启用了首个国内全球购自
营物流基地。

考拉、蜜芽、走秀网等
众多专营跨境电商业务的
垂直电商也已跃跃欲试，做
足准备。走秀网高级副总裁
牟清介绍， 此次“双11”活
动，海外供应商大幅降低了
供货成本，保证网上65%的
商品价格低于欧美零售价，
80%低于中国香港零售价。

值得一提的是，步步高
云猴网、爱尚通程、快乐购、
友阿海外购等本土知名电
商平台，陆续发布的“双11”
活动计划中，“跨境购”无一
例外成为最大宣传主题。

市场分析认为，在现有
国内业务增速放缓的背景
下， 全球市场机遇巨大，因
此各路电商才会积极地、持
续地推动跨境电商业务。纪
源资本合伙人童士豪就表
示，相较国内市场，海外市
场对电商企业而言更具吸
引力。

本土

“湘军”线上线下齐发力

网购对传统消费替代率达78%，“双11”低价血战遭质疑

跨境电商：八成商品价格低于香港

2015.11.10��星期二 编辑 贺齐 图编 言琼 美编 陆薇 校对 刘湘A06 经济观察

随着阿里与苏宁交叉持股
以及腾讯入股京东， 电商平台
格局的变迁， 更让今年的“双
11”成为巨头捉对厮杀的角斗
场。

毫无疑问， 在最终的销售
数字揭开之时， 这场战争仍然
没有输家。 天猫国际最新披露
的数据显示，包括美国、日本、
新西兰在内的13个国家馆各
国进口食品在预售阶段全部售
罄， 众多海外大牌在今年预售
阶段已经超过去年“双11”的整
体成交额。

但热闹的背后也有新的
挑战。“剁手”7年， 消费者毫
无疑问变得更加理性，“3个
月前我就盯上一款扫地机器
人了，这次确实是优惠了300
元。” 长沙市民王晓星说，往
年不少平台存在“先提价再
打折”的情况，并催生了比价
神器， 今年的消费者似乎不
用再过多担心这个问题，“任
何企业要想在其中获得竞争
优势，最终拼的还是内功，消
费者只有得到真正实惠才会
买账。”

11月11日，中国互联网最大规模的商业秀将如
期而至，手机推送、弹窗广告、微信大号……亢奋与
喧嚣都在预示着新一轮网购消费高潮的到来。 而各
种“血拼”攻略、揭秘网购陷阱的帖子文章则不断提
醒着消费者保持足够的理性。

国家统计局日前发布的《2015中国网购用户调
查报告》显示，网购用户线上消费的78%是对传统线
下消费的替代。

“双11”的到来，势必将成为各路商家期待的一
针销售强心剂，但“低价血战”的营销模式已遭到质
疑。 ■记者 杨田风 实习生 刘倩

近日 ，国家统计局首次发
布了网购用户调查。结果显示，
2014年网购用户线上消费的
78%是对传统线下消费的替
代， 七成以上网购用户因为网
购而减少了外出购物次数，八
成以上的网购用户对网购体验
表示满意。

分具体类别看，服装鞋帽
和家用纺织品在全部网购总
额中所占比重最大 ， 接近
30%， 明显高于其他商品；手
机和手机配件、家用电器所占
比重均为8%，并列第二位；食
品饮料烟酒和保健品、飞机票

和火车票、 餐饮旅游和住宿、
个人护理用品等所占比重也
都在5%以上。毋庸置疑，电子
商务、网购正从四面八方席卷
而来，改变着人们的消费模式
和消费习惯。

“双11” 的存在， 不可否
定地推动了这一数据的增
加。 历经7年的发展，“双11”
的网购纪录一次接一次地被
惊艳打破， 从2009年淘宝商
城的5200万元， 到2014年天
猫用两分钟就突破十亿元，
中国电子商务的飞跃由此可
见一斑。

网购对传统消费替代率达78%

热闹背后是消费升级的挑战

很多相关调查报告表示，
随着国内消费者收入水平的提
升，对价格的敏感度在降低。但
目前而言， 价格战依然是抢夺
市场份额和营销的最重要手
段，记者注意到，今年参战的众
多电商平台， 依然无一例外祭
出价格战法宝。

数据显示，在过去一年，阿
里巴巴的整体增长趋势正在放
缓， 显然集市低价模式已经遭
遇到了困境。“社会消费在不断
升级，‘双11’这针兴奋剂，还能
否帮助电商突破成长的天花
板? 这是平台和电商不得不考
虑的问题。”有业内人士指出。

本土一名家电行业经销商
毫不讳言地说：“电商价格战已
经让消费者们习惯了高质量和
低价格， 不排除品牌方为了满

足价格要求会牺牲品质和价
值。”

在湖南本土电商品牌松桂
坊董事长杨玲文看来， 作为自
有品牌，价格战不得不打。该负
责人算了一笔账“双11”当天销
售额数百万元， 但几乎没有盈
利。他更看重的是，以活动优惠
的方式积累客户， 积淀品牌价
值。

但对于一些代理商家来
说， 加入价格战是一场危险的
游戏，“唱戏的是平台， 埋单的
从来是百万商家， 而绝大部分
参与企业都只仅仅赚到了销售
额和用户量， 在利润的意义上
均为负数， 当用户的有效性大
幅降低之后， 这样的营销运动
就成了可悲的零和游戏。”著名
财经作家吴晓波如是质疑。

低价血战模式遭质疑

省邮政速递物流公司邮件处理中心，工作人员正在发送快递包裹。“双11”临近，网购物流将猛增。
记者 刘尚文 摄


