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洛阳·消费

回忆起去年“双11”当天的情
景，王喆还历历在目，通宵达旦地
发货，饭也顾不上吃，虽然销量呈
井喷式增长，但对于“双11”，王喆
还是有更加理性的态度。

“本来1个月可以实现的销量，
被集中在‘双11’这一天完成，而

‘双11’前后是销售的低潮期，我觉
得这并不是一种健康的经营状态，
激增的订单对商家、物流都是一次
巨大的考验，但所有商家都投入到
了这场‘战斗’中，我们也只能迎头
赶上。”王喆说。

牛志辉认为，如今的“双11”对
于他们来说更像是一次“大练兵”
的机会。“‘双11’对我们的供应链、
客服、物流都是一次难得的锻炼机
会，同时，通过‘双11’也能吸引更
多的消费者来体验网络购物。”牛
志辉说。

采访过程中记者了解到，不少
网商都曾经历“双11”过后的退货
潮。“虽然销量对我们来说很重要，
但还是希望消费者在购物过程中
更加理性，选择自己真正需要的商
品，有准备地购物。”王喆说。

迎战“双11”，我市网商有话说——

希望消费者购物更理性
□记者 范瑞 文/图

“双11”已经进入倒计时，您在各大
网购平台抢红包、挑选商品的同时，网商
们也进入备战的最后阶段。为迎接一年
一度的“大考”，我市的网商们作了哪些
准备？他们对“双11”又如何看待？

5日下午，洛阳晚报记者在洛阳电子
商务大厦见到了正在忙着为“双11”活动
作准备的王喆，“今年‘双11’是阿里巴巴
上市后的第一个‘双11’，无论是电商的
宣传力度还是参与活动的商家数量，都
比往年提高了很多，供大于求的局面越
来越突出，这对于我们的网店来说无疑
是一个挑战。”王喆说。

早在1个月前，王喆和公司的员工就
开始为今年的“双11”作准备，在“双11”
来临前，王喆的淘宝店还成功进驻了天
猫商城，“双11”也成为她的“如影”女鞋
推广品牌的重要契机。

“双11”前夕，是消费者咨询的集中
期，为了提高与消费者沟通的效率，经营
手机的淘宝店主崔先生提前1个月招聘
了10名客服人员。“现在每天客服接待
的顾客数量大概有200个，估计到了‘双
11’还会成倍增长。”崔先生说。

去年“双11”当天，洛阳哈他网
络科技有限公司在天猫全网瑜伽类
网店的销售成绩中排名第一，共接
到12000多个订单。

谈及今年的“双11”，该公司副
总经理牛志辉表示，“双11”已经成
为一个全民参与的盛会，去年天猫
创造了350亿元的惊人成绩，今年的
销售额预计会增加40%到50%，到
500亿元左右。由于受到“类目”的
限制，瑜伽类商品的销量不会出
现像服装类那样惊人的增长，但

“双11”的日销量也会是日常的5倍

到10倍。
“去年，各大电商的手机端已经

进行了大力度推广，但从整体成交量
来看，手机端和PC端的成交量比例
约为4∶6，今年这一局面已经被改变，
手机端和PC端的成交量比例已经变
为6∶4。”牛志辉说。为了能在手机端
吸引更多的客户，哈他科技一直坚持
手机端的商品界面和PC端分开设
计，在手机端上更加强调商品的重
点，尽量在3屏以内让消费者锁定商
品，提升转化率，在PC端则更加强
调商品介绍的全面性。

【准备】
提前1个月进入备战阶段

【变化】手机端正在改变消费者的网购习惯

【建议】
希望消费者更加理性购物
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