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·巨头动态· 后“黑五”时期 电商向哪看

团购成交额10月缓慢回升至10亿元

如何应对低价正品
在美国 ，“黑五 ”已成为一种购

物文化，商家在这一期间的促销力
度空前 。 按照惯例 ，美国商家会在
这一天零时开门以超低折扣迎接
顾客 。鉴于今年的高客流量 ，众多
商家已提前至感恩节当日打响 “黑
五”大战。

为了保证抢到优惠商品， 很多
顾客提前数周在商场门外扎营排
队，等到商场开门的瞬间。不少国人
通过朋友圈的分享见识到了“黑五”
的魅力： 外国朋友为了争抢一台电
视上演“生死时速 ”，货架在开门后
不久就被扫空。

比隔岸观火更刺激的是， 今年
“黑五” 的战火首度烧到中国。11月
28日， 消费者张女士终于把一个月
前就看中的一款女式手包买到手 ，
“Michael Kors在梅西百货之前卖238
美元，‘黑五 ’ 期间的价格为178美
元，约1100元人民币，加上国际运费
66元 、关税131元 ，总价相当于国内
专柜价格的4折”。

海外商品让中国消费者真正
感觉到了实惠 。北京商报记者走访
了位于银泰中心地下一层的维多
利亚的秘密专卖店 ，其中一款售价
为2200元的女士内衣 ，在美国百货
商店的价格仅为58美元 （约360元
人民币）。

AdobeSystemsInc公司通过追踪
4500个电商网站统计显示， 今年感
恩节和“黑五”两日线上销售比去年
有25%的增长。其中感恩节当日的线
上销售为13.3亿美元，“黑五”线上销
售额达24亿美元。

中国海淘市场交易规模从2010

年的120亿元迅速增长到2013年的
700亿元，2014年则更有望突破1000
亿元。

阿里撒钱抢食海淘
面对今年意外蹿红的 “黑五”，

国内很多电商也开始瞄准购物季商
机，发力海淘市场。可以预见 ，明年
的 “双11” 将会是一场不一样的大
促，因为它之后就是“黑五”。

11月20日，支付宝推出“海外直
购”，将海淘操作流程简化为支付宝
账户登录、填写收货地址、付款 ，随
后又推出6000万元海淘现金红包 ，
亚马逊上线中文版 “亚马逊海外
购”、蜜淘推出“海外购物狂欢节 ”，
所有商品“黑五”当日全球包邮……
众电商们绞尽脑汁， 消费者想不成
为“剁手党”都难。

服装、鞋类、美容护肤等产品成
为中国海淘族们的大爱 。 据了解 ，
“黑五”当天，海购平台淘世界在单
日销额破300万元；蜜淘全球购总交
易额突破2480万元； 刚刚上线不到
一个月的“金箍棒”11月28日全日订
单量近1000单。另外，新进崛起的洋
码头“黑五” 前后五日的交易量累计
突破了1亿元。

除了跨境电商的参与， 线下的
一些国内商家也闻风而动， 打起了
“黑五”的主意。老牌商场王府井百
货在“黑五”购物季推出了限量销售
活动。 百度也来凑热闹，“黑五 ”期
间，上线百度浏览器海淘专版，主推
“海外网站提速”和“网页翻译”两项
功能。

今年的“黑五”已成为海淘模式
的引爆点。北商商业研究院认为，随
着国人消费能力提升、 消费理念转

变、消费信息对称性的不断增强，再
加上去年8月22日上海自贸区的设
立， 跨境网购引来了前所未有的红
利时代， 当国人新的消费习惯被培
养后， 势必成为众多电商巨头新一
轮的地盘之争。

自革其命 改变生态
不过， 在跨境网购平台火爆的

同时， 是消费向境外转移对中国内
贸电商带来的消极影响。 在洋码头
CEO曾碧波看来， 以京东为代表的
内贸电商， 是基于中国零售体系的
优化， 但是美国零售体系的成熟度
却远高于国内。“美国零售市场的流
动性太强了，竞争也更加激烈，因此
新品上市一个季度内就会开始打
折，但中国由于竞争不足，产品打折
周期相对缓慢。 海淘就是让商品从
一个高流通率的产业链快速进入一
个低流通市场， 因此在价格上会有
很大优势。”

京东集团创始人兼CEO刘强东
日前曾公开表示，“京东要解决的是
中国商业的成本和效率问题 ”，因
此改造与优化供应链是京东最为
擅长的工作。而一旦零售基础环境
发生了变化，京东等电商就面临着
“自革其命”的尴尬。不过随着京东
上市后刘强东提出了 “国际化战
略”， 京东也在探索其海外业务板
块 ，包括进口与出口 。一名京东内
部人士坦言 ，“自己革命总比被别
人革了命强多了”。

曾碧波透露， 尽管目前跨境电
商部门与内贸部门多有摩擦， 但大
多数电商巨头依然选择了积极拥抱
变化。

北京商报记者 崇晓萌 王茜

与“双11”走出国门相对应的是，刚刚过去的美国“黑色星期五”大型促销也成了国人
的福音。在众多“剁手党”血拼背后，折射出的是中国海淘市场的巨大潜力，以及国人对名牌
正品的需求。然而，国外商家纷纷向中国市场敞开怀抱，借助“黑五”的快车道，如何发力海
外市场也成为众多中国电商企业的转型之道。

在以“红七月”为代表的年中增
长期中， 月市场规模迎来了跨越式
的高速增长， 成交额接连实现两个
“10亿元”量级的跃升，并在8月攀上
“77亿元”的历史新高度。与此同时，
受“下半年规律 ”的支配，在年中增
长期过后的几个月当中， 团购市场
将面临调整压力。因此，我们看到的
是9月的成交额增长率为全年最低
（-9.4%）， 而10月又回升为正增长，
振幅有所放宽。

据团800统计，10月,全国市场成
交额70.4亿元，环比净增0.6亿元，增
幅为1%； 参团人数11416.9万人次，
环比净增172.9万人次， 增幅为2%；
在售团单143万期， 环比净增9.2万
期，增幅为7%。

截至10月， 百度糯米成交额为
527.2亿元，同比净增87.1亿元，增幅
为307.5%； 拉手网成交额为118.1亿
元 ， 同比净增 91.6亿元 ， 增幅为
345.3%；美团网成交额为527.2亿元，
同比净增413.5亿元，增幅为363.6%。
这意味着前10个月，以上3家网站成

交额的同比增幅都超过3倍之多。
从前10个月的总成交额来看 ，

除美团网以外，百度糯米、大众点评
团、拉手网、窝窝团的体量规模都在
百亿元区间， 与去年相比差距明显
缩小；其中，百度糯米和拉手网更是
相差不到3亿元。经过逐轮“淘汰赛”
脱颖而出的数家团购网站， 在脱离
了生死存亡之争的危险境地后 ，身
处健康有序的市场环境之中， 发展
势头更为强劲。另一方面，位列第二
阵营的团购网站已经进入战略相持

阶段，并将根据定位的不同保持“共
生共存”的生长业态。

从各线城市及全国团购市场份
额来看，月环比的波动幅度维持窄幅
震荡，乏善可陈，但值得注意的是四
线以下城市的市场份额首度超越了三
线城市。 在三四线城市市场占有率超
过60%的基础上，四线及以下城市的份
额上升是团购行业释放出的一个利好
信号， 团购网站在中西部城市的新一
轮扩张已经获得市场的回报。
北京商报记者 邵蓝洁/文 胡潇/制表

天猫：欧舒丹来我家开店了，喵
12月1日，法国护肤品牌欧舒丹（L ’Occitane）宣布

正式入驻天猫。北京商报记者了解到，欧舒丹为中国
消费者精选了超值套装，每个套组内不仅包含多个明
星单品小样 ，还可叠享全店铺的 “买即送 ”中小样礼
包。在旗舰店开幕期间，欧舒丹在每一个包裹内喷入
品牌香氛，成为独一无二的“香氛邮包”。

除了在天猫平台开店，欧舒丹还与天猫一起探索
新的合作模式，让天猫用户到线下门店享受手部护理
体验等服务。

截至目前，包括雅诗兰黛、倩碧、兰芝、SK-II、后
Whoo、娇韵诗、碧欧泉、悦木之源、伊丽莎白雅顿、资
生堂Shiseido在内的超过20家高端国际品牌入驻天猫，
并与雅诗兰黛集团、欧莱雅集团等知名化妆品集团建
立了战略合作。

拍拍：微店明年全免费啦
京东集团旗下拍拍网日前公布2015年的招商优惠

扶持政策，其中备受关注的“拍拍微店”将全面免除卖
家的平台使用费、佣金扣点和支付提现服务费，加速
移动生态建设。拍拍网在公告中表示，在拍拍网开始
大力发展以拍拍微店为核心的移动战略至今，不到两
个月的时间，拍拍微店的销售占比已经超过了拍拍网
全站的30%以上。

2015年，拍拍网将继续深化移动战略，鼓励和扶持
卖家在拍拍微店发展，继续通过资费优惠、广告补贴
和市场规则建立等手段来引导卖家为消费者提供更
优质的商品和服务。

其中，卖家最期待的是拍拍微店将在明年推出的
资费“三免”政策：2015年度免收所有卖家的平台使用
费；2015年度免收所有卖家交易订单产生的技术服务
费（即依据卖家订单交易金额按一定比例收取的服务
费用，俗称“扣点”或“佣金”）；2015年度免收所有卖家
的支付及提现服务费。

优购：时尚品牌军团扩容
日前，欧洲时尚品牌MO&Co.登陆优购时尚商城。

优购方面表示，引入MO&Co.的主要目的在于丰富网
站时尚化格局，完善中高端服饰市场的布局。

资料显示，成立于2004年的MO&Co. 以旗帜鲜明
的创新性剪裁和设计风格受到时尚人士的青睐。优购
时尚商城市场部负责人王恩斌介绍，“近几年，随着时
尚化和国际化脚步的加快，陆续引入了一批国际一二
线的时尚品牌，除刚刚引入的MO&Co.外，还有DKNY
JEANS、CK JEANS、A/X、LEE、LEVI’S、I.T、ESPRIT、
MANGO等品牌，通过时尚大牌+亲民价的实惠，回馈
广大的用户”。

未来， 优购将会继续加大中高端时尚品牌的引
入，努力打造成为更加全面的时尚化购物平台，带给
用户更多的时尚购物选择。

1号店:开启生鲜周
1号店生鲜周将从12月1日持续到7日，水果、肉品、

海鲜、蛋类、面点等各大民生品类轮番热促，更多爆品
活动价格低至5折，买得越多实惠越多。

众所周知 ，生鲜品类服务的关键在于产地选择
和冷链效率 。作为国内首家以自营模式试水生鲜领
域的综合电商 ，1号店于2013年3月28日在上海地区
正式上线 “1号生鲜 ”， 开启了进军生鲜业务的征
程 。同年 8月 ， “1号生鲜 ”全国拓展计划落地北京 。
目前 ，1号店的生鲜品类在线销售SKU近3万种 ，其
中自营产品超过1000种 。据悉 ，1号店自营生鲜业务
在上海可覆盖崇明岛以外的区域， 北京已经实现全
面覆盖。

据了解，1号店通过 “4+1” 管理模式保证商品质
量，所谓“4+1”，即在供应商审核、产品入库检查、存储
配送管理、售后产品质量问题处理及追溯四个阶段进
行监督保障，对违规供应商进行处罚，以更好地对供
应商和产品进行管控。

另外，1号店的生鲜配送采用全程冷链，执行订单
出库后24小时内送达的生鲜限时配送标准。1号店还
与Intertek天祥集团开展了生鲜产品移动检测业务合
作 ，为消费者网上选购生鲜食品提供 “简单可依赖 ”
的质量保障 。Intertek移动检测车检测项目包括消费
者非常关心的农药残留、三聚氰胺、甲醛、重金属、荧
光增白剂等问题。 北京商报综合报道
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