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最权威的政策解读，最贴心的问题解答

疫情防控期间，传统行业经营者用新的方式满足人们的消费需求

生鲜配送半日达，投递量涨了七八倍
在线直播卖女装，单场粉丝3000多人

“今天是打卡第20天，大家一起动起来。”
昨日13时许，张世超组建的微信健身群又到了一

天中气氛最活跃的时候。张世超在涧西区经营着一家
健身小铺，考虑到不少市民在假期有健身需求，他就组
建了一个微信群，每天录制一条健身视频，还在抖音上
发布。

张世超说，微信群刚建时，邀请的都是一些长期
会员。后来，不到50人的群增加到120多人，人数是
会员数的两倍多，这让张世超觉得挺意外。

“现在大家对健康越来越重视，这是健身行业的
发展机遇。”张世超说，这次尝试让他更加坚信创新的
必要性。待疫情结束后，他还会尝试更多差异化服
务，提升服务质量，用口碑开拓新客户。

专家点评：

网上教学带动市民形成良好的健身习惯，增加用
户黏性，不仅可以提升会员满意度，而且能形成良性
循环，源源不断带来新会员。“互联网+”引领的新消费
模式，正催生出更多的消费新业态。

——洛阳师范学院商学院院长刘玉来

线上服务带来新客户

对于在洛龙区政和路干了6年饭店的孟金光来
说，他打理的大盘鸡糊涂面店是不少食客熟悉的招牌
店。“以前店里从来没有上过外卖平台，太忙了。”孟金
光说。

突发的一场疫情，打乱了他今年的营业计划。随
着复工复产的稳步推进，孟金光的饭店在获批复工的
第一批餐饮单位中。“出于防控需要，不能堂食，咱得
换个思路。”复工之后，孟金光将大盘鸡糊涂面店“搬”
到了一家外卖平台上。作为一家新“网店”，起初他很
担心无人问津，食材也不敢多准备，可让他没想到的
是，熟悉的食客纷纷下单，还有人留下评价：“老板，期
待已久，你早就应该在网上开店了！”

为了增加收益，孟金光最近还开始售卖米饭套
餐，虽然店里现在的生意和以前相比有不小差距，可
是毕竟已经度过了寒冬，日子也在慢慢好起来，他对
未来依然有信心。

专家点评：

针对此次疫情，建议餐饮行业一方面要采取措施应
对暂时的困难，另一方面要顺应市场变化，及时转向线
上销售，有条件的企业可采取线上线下销售双模式。

——洛龙区市场监管局开元所所长徐慧强

老顾客纷纷下单，称“期待已久”

“我身上这套衣服原价1000
多元，现在不到500元，喜欢的宝
宝可以下单！”14日下午，在涧西
区景华路上一家女装店内，一场直
播正在进行。一个直播架，一部手
机，女店员正忙着向直播间的粉丝
们介绍店里的一批春装，旁边的店
员一边为她准备衣服，一边记录有
购买意向的顾客相关信息。

该店店长马莉介绍，这家服装
店的顾客群体主要为30岁至55
岁的女性，有不少固定顾客。按惯
例，春节后是春装销售旺季，但今
年受疫情影响货品积压。“年轻姑
娘们平时逛淘宝、抖音，向我推荐
直播卖衣服，无论成功与否都当作
一次尝试。”马莉说。

女店员徐红霞说，自己第一次
上直播的时候，面对手机镜头十分
紧张，说话都有些磕巴，卖力地吆
喝了半天，只成交了一单。后来，
她们到“网红”直播间细心观察主
播的营销策略，又不断推出特价
款、秒杀款活动，人气逐渐升了起
来。如今，店里每次直播时粉丝有
3000多人。

“我们会继续采用直播这个销
售方式，线上线下同步销售，拓宽
顾客覆盖面。”对于今后的发展，马
莉的思路很清晰。

专家点评：

如今，一些线下实体店已经不
是以销售为中心，而是以提供体验
为中心。建议销售人员重点学习
一些网络营销方法，做好售后服
务，让消费者能够体验本土“网购”
的便利，增加依赖感和黏性。

——我市一连锁服饰企业负
责人任少武

一场在线直播，
粉丝3000多人

14日9时30分，在洛报集团开元读者服务
中心，刚刚从购时惠总仓分拨来的订购商品，已
经分发到投递员手中。

“这个是勤政苑李师傅家的，他们老两口年
龄大，打完电话多耐心等一会儿。”中心主任张
林霞一边核对着订单，一边嘱咐投递员。李师
傅是一名退休职工，每隔两三天，她都会通过购
时惠购买一些蔬菜、水果及生活日用品。

配送及时、服务便民，这是大家对购时惠最
多的评价。市民只需用手机操作，就可购买到
数百种商品，覆盖生鲜蔬果、米面油、食品饮料、
家居洗化等各大品类。依靠独立的物流体系，
购时惠凭借网上下单、半日送达的优势，收获了
很多新客户。“今年2月我们的投递量比去年同
期涨了七八倍。”张林霞说。

数据显示，今年2月，购时惠为市区十几万
个家庭提供了配送服务，新增会员5万余人，共
销售生鲜蔬果、米、面等商品30多万件，牛奶配
送订单日均近5万份，月配送量140余万份。

专家点评：

疫情防控期间，生鲜电商让中老年群体转
战线上，而长期依靠外卖的年轻一族，开始尝试
买菜做饭。危机往往是行业升级的契机，本地
电商平台要把握好这次机会，发挥产品品质、安
全性、配送速度等优势，提升自身竞争力，也给
百姓生活带来更多保障。

——洛阳师范学院商学院院长刘玉来

半日达优势打开服务便民新市场

□记者 李岚 李迎博 文/图

没有一个寒冬不会过去。在疫情防控
的这段时间里，我们这座城市的传统行业
经营者，用信心支撑起努力向前的勇气。
他们转变观念，迎接挑战，主动尝试新的方
式，尽力拉近和宅在家里的人们的距离，满
足特殊时期人们的消费需求。

在他们的努力下，洛阳百姓出现了一些
消费新变化，也产生了一些新期待。“3·15”
国际消费者权益日前，记者走近其中一些
人，听他们讲述了自己的故事，与您分享。

本地电商配送

女装店卖衣服

饭店“搬”上外卖平台

网上健身教学
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