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2019 年双 11 电商大促已拉
开帷幕，下沉市场的竞争尤为激
烈。在今年 11.11 启动前，京东
旗下社交电商平台京喜正式接
入微信一级入口，消费者只需点
击“微信-发现-购物”即可访问
京喜。这也宣告着京喜在微信
一级入口、手机 QQ、京喜小程序、
京喜 APP、京喜 M 站、粉丝群 6 大
移动端渠道完成全域战略布局。

而上个月，京东才宣布旗下
社交电商平台“京喜”上线，试图
在双 11 打出第一枪。对于集结
在低线城市的传统品牌企业，借
助目前的大好局势，如何激发自
身活力，趁势在电商下沉市场中
赢得先机？带着这些疑问，记者
走访了位于德阳什邡市的一家传
统造纸行业。

四川纸厂杀入，
双11计划要卖100万单

恒邦远大纸业成立于 1995
年，一直到2018年前基本是利用
传统的线下渠道，利用经销商拓
展用户。即便拥有过亿的年销售
额，但在互联网的冲击下，这家传
统造纸企业也逐渐感觉到缺位线
上平台痛失的巨大机会。直到去
年，公司接触到了京东拼购，在尝
到电商下沉市场“甜头”后，董事
长王贵良觉得公司是时候搭载电
商平台进军三四线农村电商市场
了。

在今年 618，该公司在京东
拼购上线了针对三四线城市消费
者的自有品牌“馨语”。令人意想
不到的是，这次试水最终以平台
全品类第四名、超30万单的成绩
收官。经历这场新销售渠道的

“硬仗”，自然给足了王贵良信心。
很难想象，一年前王贵良还

在面对电商平台上一个月只能走
二三百单的销量，心急地直摆
头。而今年双11在即，线上预计

卖出 100万单即将实现，全年就
线上的销售额预计将超过 8000

万。这些喜人的成绩，让王贵良
的企业在电商下沉市场中迈出了
一大步。

王贵良告诉记者，社交电商
的出现恰好给了他们新的思路，
在平台、客户双向作用下，公司能
够越过各级经销商直接通过平台
找到客户，同时也让消费者能够
用更便宜的价格买到工厂直供的
低价好货，加入京喜可以说是给
了公司一大惊喜。

下沉市场红利期，
低价优质商品迎新生

目前，京喜已布局全国 100
个产业带，深耕产业带是京喜未
来发展的重要战略之一。在京东
11.11期间，从10月18日到10月
30日，京喜每天推出一个产业带
特色专场，提供产业带整合营销
方案，将更多实惠的工厂直供好
货对接给广大用户，带动了核心

厂商订单量环比提升770倍。
在整个京东11.11期间，京喜

正联合厂商提供巨额补贴，实现
真正击穿行业底价，目前已备货
超过亿件 1元爆款商品，供消费
者抢购。

而对于京东来说，在双 11
这个节点宣布京喜上线意图很
明确：抢占更多的下沉市场和用
户。京东集团副总裁、京东零售
集团平台业务中心负责人韩瑞
介绍，今年京东双 11 的三大战
略中就包括拓展下沉新兴市场。

这也意味着，只要有好的产
品和手艺，任何品牌、商家、产
业带都有可能在下沉市场的红
利期中迎来新生。

在这其中，低价被视为平台
夺取流量的不二法宝。京喜的
上线，无疑承载着京东开拓低线
市场、大幅提升活跃用户数量的
梦想。

华西都市报-封面新闻
记者 崔江

四川纸厂抢先入驻京喜平台。

京东社交平台京喜杀入双11
四川纸厂抢先入驻计划卖100万单

10月中旬，从成都到阿坝藏
族羌族自治州的道路两旁，层林已
开始染上红色，而10个小时车程
之外的“雪梨之乡”金川县，山间树
梢依然挂满了大大小小的雪梨，采
摘的果农、运输的车辆，正在各司
其职地忙碌着。

但在两年前，曾有“乾隆御梨”
之称的金川雪梨，大部分还无人问
津，最终烂在地里。直到互联网技
术下沉至此——互联网科技的到
来，不仅改变了当地居民的生活消
费习惯，也带来了新的经济活力。
2019年1月，京东数字科技与金川
县政府合作，利用京东惠民小站和
数字科技的力量，促进农产品上
行，盘活“买乡村、卖乡村”新消费
格局。

“乾隆御梨”重新插上翅膀
换种形式飞出大山

“我的孩子读初三，学费都是
卖梨挣出来的。”说这句话的，是当
地雪梨种植户刘兴贵。因为他身
体不便，家里的四亩地梨树，是他
和上初中儿子重要的经济来源。

雪梨不仅是刘兴贵一家的生
活支柱，雪梨种植及加工也是当地
的支柱产业。但因交通闭塞、销路

不畅，加之市场竞争加剧，过去很
长一段时间，辛苦经营一年种出的
雪梨，往往只能烂在地里。

华西都市报、封面新闻记者了
解到，素有“阿坝江南”之称的金川
县，所产雪梨品质极佳，曾作为贡
品进献给清乾隆皇帝。金川雪梨
规模化种植始于上世纪七八十年
代，当地1.3万余户居民，超过50%
是雪梨种植户。不过，金川县科学
技术和农业畜牧局副局长唐炳贵
介绍，进入2000年以后，随着市场
冲击，国产和进口水果品类丰富
了，加上交通闭塞、销路不畅，金川
雪梨市场慢慢走向衰退。

为了重振“雪梨经济”，树立老
百姓的种植信心，金川政府一方面
引进龙头加工企业，由金雪梨果业
开发有限责任公司批量收购果农的
雪梨，另一方面与京东数科等数字
科技平台达成合作，在道路遥远的
情况下，先打通农产品上行网路。

据了解，在京东惠民小站的支
持下，自2019年1月开始，金川雪
梨汁产品上线仅一个半月，销售量
即超24万罐，相当于以往一年的
销量。2019年春节前夕，金川雪
梨汁更是一度卖到断货。曾一度
落寞的“乾隆御梨”，重新插上翅

膀，飞入寻常百姓家。

大数据赋能农产品加工业
从反向定制产品疏通销路

金雪梨果业开发有限责任公
司董事长杜宇，是土生土长的金川
人。他对雪梨感情深厚，虽然有志
于复兴雪梨产业，但在2016年刚
刚接手工厂时，却因为缺乏互联网

时代的品牌打造、产品包装、市场
宣传、渠道推广等方面的资源，为
销路发愁。

2018年，京东惠民小站了解
到金川雪梨滞销的状况后，主动与
金雪梨公司接触，同时联络当地政
府，希望为金川雪梨及其周边产品
打造上行通路，帮助企业掌握先进
的经营和推广手段。

金雪梨公司销售负责人李美
黎介绍：“通过京东数科给我们的
大数据反向定制建议，公司进行了
产品多样化打造，从传统的雪梨膏
发展出雪梨汁、雪梨糖产品；又基
于市场大数据反馈，将雪梨汁从原
来的绿罐改为红罐金字，雪梨膏增
加了10克一条的体验装。春节期
间，这两样产品销售都非常火爆，
很多顾客觉得红罐雪梨汁很喜庆，
用来做宴请。”

在销售渠道和物流配送方面，
李美黎介绍：“京东数科的900个惠
民小站，在农村市场帮我们做了
800多场地推活动，将产品卖到全
国20个省和自治区，在新疆也大受
欢迎；并且，工厂对接京东物流云仓
后，产品配送更快，客户体验更好。”

“金川雪梨”的品牌打响后，也
提升了当地雪梨种植户的收入，刘
兴贵说：“政府帮我介绍工厂，我们
种多少梨，杜总（杜宇）就收多少，
今年卖梨的收入是去年的四倍；我
要多上心，让果子结得更大、更多，
卖更多钱。”

实现“买乡村、卖乡村”
盘活县域消费潜力

退伍军人吴俊龙是成都崇州

市一家京东惠民小站的站主，他将
父母开了几十年的老店升级为惠
民小站，除继续售卖商品外，还为
方圆5公里以内的街坊邻里提供
金融、物流等服务。由于服务升
级，吴俊龙已实现了收入翻倍，并
实现了他不外出打工、留在父母和
孩子身边的愿望。

琳琅满目的正品、丰富多元的
服务、值得信赖的当地站长——熟
人经济模式让小站站主将“个人信
用”商业变现，同时给乡镇百姓带
来更多消费选择。吴俊龙介绍：

“我在本地生活了30多年，大家都
信任我，还会向我咨询买什么产
品。我也一定会推荐最好的产品，
不辜负乡亲的信任。”

依托小站网络，金川雪梨汁这
类优良特产得以被推广到广大乡
镇，让低线市场日益增长的消费需
求带动县域经济，实现京东数科

“买乡村、卖乡村”的惠民理念。
迄今为止，京东惠民小站已经

覆盖了全国1万多个乡镇，在全国
筹建了惠民小站35000家, 全国
县域覆盖率达70%。每个小站可
辐射周围3至5公里的用户。

华西都市报-封面新闻
记者王婷

京东电器超级体验店包含了各种体验项目。

无人机试飞区、潮玩空间、智
能机器人导购……这些东西同时
出现在一个商场中，你可能觉得这
是一家玩具店。然而京东却创造
性地把这些整合在一起，在重庆建
起京东电器超级体验店。

11月7日，京东宣布京东电器
超级体验店重庆店将于11月11
日 0点正式开业。通过体验式消
费，增强用户的互动性，京东电器
超级体验店实现了线上+线下的完
美融合。据悉，继重庆店开业后，
京东电器超级体验店将以“一城一
店”的原则，陆续在其他一线城市
开业。

京东双11可以边玩边购物

据悉，京东电器超级体验店重
庆店建筑面积近5万平方米，设有
7大专区、55个互动体验区。经营
包括家电、数码、电脑、通讯等在内
的各种尖端、智能的新奇酷带电商
品，同时还包含最全的零售场景以
及众多餐饮娱乐项目，全面满足消
费者逛、玩、触、买的不同需求。

京东电器超级体验店把体验

做到了极致。店内涵盖了全球最
大优质苹果授权经销商体验店、微
软未来智能生活体验厅、西南首家
爱普生全场景体验店、中国首家
GE电器体验店、中国首家雀巢专

业咖啡冲调区、中国首家Ninebot
九号授权线下体验店。

同时，还把美食厨房区和烘焙
教室区等沉浸式的生活体验场景也
搬到了店里。全景声厅和光影长廊

等声光享受高科技生活体验馆，以
及5G体验、3D打印、无人驾驶车、
电竞游戏体验区、重庆微缩景观摄
影沙盘等特色体验区，与各种新奇
特电器产品的体验区一起，形成最

酷炫的“重庆科技新地标”。
和传统的电器商场不一样，京

东电器超级体验店在体验式消费、
互动娱乐等方面下足了功夫。这
种让消费者亲自体验的购物方式，
弥补了线上购物的缺点。同时，新
潮的互动方式也对年轻人有更大
的吸引力，很自然地激发顾客的消
费欲望。

京东电器超级体验店重庆店
还创造了许多全球第一。京东集
团高级副总裁、3C电子及消费品
零售事业群总裁闫小兵介绍说，京
东电器超级体验店重庆店是已知
目前全球最大的电器体验店，也是
全球首个5G信号全覆盖的电器体
验中心。

京东加速线上线下融合

为何作为线上电商的京东会
在线下开如此规模的商场？京东
零售集团CEO徐雷表示，消费升
级和中国经济活力，给了京东电器
超级体验店信心，这是京东积极参
与中国消费升级进程和经济高质
量发展的一个缩影。

京东相关负责人表示，无论是
在线上还是线下，单纯展示商品已

无法激起顾客的购买欲望，而这也
是目前零售行业亟须解决的问
题。京东电器超级体验店希望能
通过深度体验让消费者真正感受
到产品的魅力，并进而激发隐性消
费需求。

京东电器超级体验店重庆店
将开业日期定在11月11日，无疑
会让重庆消费者对今年京东11.11
产生更直接、全面和深入的体验。

京东电器超级体验店重庆店
的正式开业宣告京东电器品类正
式拼齐了零售业务的线下版图，成
为渠道创新又一个标志性落地项
目。它与面向大中城市的京东五
星电器体验店、京东之家和面向县
镇市场的京东家电专卖店、京东电
脑数码专卖店、京东专卖店一起，
共同完成了京东电器的线下布局。

电商拓展线下市场也已成为
大趋势。网经社-电子商务研究中
心主任曹磊认为，电商平台都在朝
着门店多样化发展、商品精细化运
营，以及数字化能力全面落地的方
向发展，纷纷在线下各领域，展开
基于人、商品、场景的数字化探索。

华西都市报-封面新闻
记者 吴雨佳

金川雪梨种植户刘兴贵。

数字科技激活乡村经济
“乾隆御梨”飞入寻常百姓家

从滞销
到断货

依托小站网络，金川雪梨汁这类优良特产得以被推广到广大乡镇，让低线市场日益增长的消费需求

带动县域经济，实现京东数科“买乡村、卖乡村”的惠民理念。

迄今为止，京东惠民小站已经覆盖了全国1万多个乡镇，在全国筹建了惠民小站35000家, 全国县
域覆盖率达70%。每个小站可辐射周围3至5公里的用户。

全球最大电器体验店开业 京东双11可以边玩边购物


