
焦点：鏖战“双十一”

“百团大战”开打 贴身肉搏升级

电商逼宫传统零售 角力消费金融（主）

本报记者 王荣

11月11日，阿里巴巴总部电子屏幕上翻滚的数据将检验其“双十一”促销战绩。 阿里今年提出“全球化、无线化和平台化”三大方向，要打造史上最大规模“双十一” 。 京东也是火力大开，地铁、电视、户外广告随处可见，准备在其擅长的3C领域与阿里展开贴身肉搏。 阿里上市满月不久，京东上市不足半年，全球投资者期待两家公司IPO后的首度对决。

就在巨头争霸正酣之际，当当、苏宁易购、国美也纷纷加入战团，垂直电商1号店、唯品会等则从自身优势品类出击，集体竞逐网购市场。 电商对“双十一”的热衷，折射出网购的火爆，这将进一步推动传统渠道变革。

电商开打“百团大战”

10月13日，阿里宣布启动历史上最大规模的“双十一”促销活动，在全球化、无线化和平台化三大方向指引下，菜鸟网络已完成了在200多个国家和地区的物流资源布局，可实现全球包裹通达。 除了手机天猫、手机淘宝、淘点点等平台外，阿里投资的UCweb、优酷、微博、银泰等也参战“双十一” 。

阿里率先在京东擅长的大家电品类发起攻击。 10月15日开始，天猫启动大家电预售，56个品牌、数百款商品加入且持续到11月11日当天。 截至10月28日，天猫大家电预订已累计超过20万台。

京东则是与海信、创维、TCL、长虹、康佳、海尔、索尼、夏普、三星联手准备了近20万台特价智能电视，并宣布厨房五金小家电全场低至四折，生活健康产品全场日常售价五折起。 凭借腾讯一级入口，京东还在移动端进行全面发力，其上海的仓储基地“亚洲一号”也将赶在“双十一”前正式投入运营。

阿里发出通告函称，阿里已取得“双十一”的注册商标，并授权天猫独家使用该商标，其他任何公司机构不得使用。 通告还显示，少数电商企业恶意诋毁淘宝、天猫品牌，构成商标侵权及不正当竞争。 京东在微博回应，“该电商企业”此举有违开放的互联网精神，有违公平竞争的原则。 “该电商企业”明显指的是阿里巴巴。

分析人士指出，从阿里巴巴方面看，该公司祭出如此重招，旨在保护其在“双十一”销售中的领先地位。 去年，支付宝的单日交易额交易额是350.19亿元，京东的交易额虽然只有35亿元，但是增速比较明显。

“再过几年，我们可以看得到‘双十一’有一千个亿的日子。 ” 2013年“双十一”的时候，阿里巴巴董事局主席马云表示，350亿元的交易并不算多。 这意味着，阿里巴巴还将创出更高的交易额。 目前，外界普遍关注阿里今年“双十一”的交易规模，从500亿元至1000亿元的预期均有。 而阿里巴巴官方虽不对具体数字做预测，但表示今年的交易额一定高于去年。

针对阿里巴巴推出的全球购，亚马逊中国宣布,今年的“双十一”将主打国际品牌,携手300多家国际知名大牌为消费者带来真正的品质与独家的实惠。

紧贴京东真货正品的策略，国美在线打出“更真”的王牌。 国美人士表示，为助阵国美在线“双十一”大战，全球千余家合作品牌厂商再次集中响应，其中不乏三星、海尔、夏普等知名厂商。

11月7日，苏宁抢在“双十一”之前率先启动“O2O购物节” ，还利用线下实体店优势，力争把用户在网上下单到送货入户的时间控制在2小时以内。 相比平台电商的肉搏，垂直电商由于细分用户，其促销从自身优势出发。 1号店自11月3日至9日，依次开启洗发水、纸品、进口牛奶、坚果、粮油、面膜、纸尿裤、电饭煲8大品类促销。

传统零售业选择触网

“预计整体电商零售市场规模有望由2013年的18925亿增长至2017年的56340亿。 ”申银万国的分析师依然看好网购市场。

这与传统零售业的疲态形成鲜明对比。 申万零售行业分析师统计的72家上市公司数据显示，2014年前三季度收入、利润增速为10年来的历史低位。 2014年前三季度，零售业营业总收入合计5415.82亿元，同比增长1.02%，增速较去年同期下降10.90个百分点；归属母公司净利润124.29亿元，同比大幅下滑15.93%，增速较去年同期下降19.76个百分点。

上海证券指出，电子商务的快速发展使得客户享受到了高效廉价的商品和服务，“电商+物流”模式解决了过去零售层层环节加价导致商品价格高、服务不到位的困境。 电子商务的快速发展的确使得零售行业商品面临着重大挑战。

今年“双十一” ，传统的零售卖家银泰、王府井等均甘担当配角。 阿里巴巴宣布，11月1日起，银泰商业、王府井百货、大悦城、广百百货等28家百货集团317家门店正式参与“双十一”购物狂欢节O2O专场。

“以后我们需要转变门店的定位，增加休闲娱乐功能，对商品的品类结构进行调整。 ”天虹商场的相关负责人表示，面对网购的冲击，传统商业业态需要转型。 不过，分析人士指出，在电商的冲击下，零售行业利润率会下降，线下商务的机会与互联网结合的O2O业务被认为是传统零企业的出路，但目前并没有成功先例可循。

电商培育“赊账”消费

今年“双十一”已经不再是单纯的网上购物节，阿里巴巴、京东正通过“双十一”发力消费金融。 11月11日，天猫分期购将推出“11期0手续费”的分期服务；京东自11月1日起开展“京东白条”特惠活动，新老白条用户首单，使用3期、6期分期支付，免分期服务费 。

天猫分期购是今年“双十一”诞生的新生事物，由蚂蚁微贷（原阿里小贷）联合天猫开发的，它根据实名用户的消费数据计算“分期购”的额度，用户可以进行“赊账”消费。 目前，天猫分期提供的常规分期选择有3、6、9期；其中，3期的手续费为零。 11月11日当天，“11期0手续费”支持的商品将重点覆盖天猫电器城和家装等类目商品，包括海尔、TCL、美的、飞利浦、博朗等国内外几乎所有一线的大小家电品牌，以及众多数码3c品牌如iPhone6。

推出9个月的“京东白条”在今年“双十一”也加大促销力度，“双十一”期间使用3期、6期分期支付，免分期服务费。 今年2月，京东根据用户的消费记录、配送信息、退货信息、购物评价等数据进行风险评级，建立了自有的信用体系，推出“先消费、后付款”的“京东白条” 。

据悉，“京东白条”用户中，有55%使用了分期付款服务,分期付款的商品客单价(用户的平均购买金额)比非白条客户的客单价高了50%。

无论是天猫分期购还是“京东白条” ，均是两大电商平台基于自有信用体系对各自用户的授权，不少业内人士称之为“虚拟信用卡” 。 分析人士指出，“京东白条”和天猫分期购通过交易环境自建了征信系统，以互联网思维实现了对消费者信用能力的认定。 “双十一”集中爆发的交易额和用户，为消费金融的推广和普及助力不菲，目前阿里正筹备网络银行，消费金融的试点或对其网络银行的发展有借鉴作用。

京东消费金融业务总监许凌介绍，“京东白条”可在一分钟内在线实时完成申请和授信过程，分期付款标准利率在每期千分之五，仅为银行类似业务的一半。 而违约金是万分之三，在免息到期日之前，通过短信、邮件等各种方式提醒消费者还款。

天猫的分期购也同样便捷，消费者在浏览天猫支持分期的商品页面时，如果符合天猫分期的准入客户资质，可以直接选择相应的分期，系统会自动引导消费者确认开通；而如果消费者没有获得分期准入，或者选择的商品加个超过了自己的分期额度，则可以在系统引导下通过操作余额宝来完成购物。

许凌介绍，目前第三方支付有近300家公司，支付规模5万亿元；500多家P2P，成交额近千亿元，但是消费金融领域目前并未形成规模。 “‘双十一’天猫和京东规模发力消费金融，或成为互联网金融新热点。 ”业内人士认为，随着用户的增加，电商的消费金融业务很可能给传统金融信贷模式带来冲击。

“京东白条” 、天猫分期购均是对自有用户的购买行为服务，并不能实现网购通用，并非真正的信用卡，但是有券商分析师指出，通过“双十一”实现了消费金融业务用户和经验的大量积累，一旦政策放开为未来虚拟信用卡的产生打下基础。

目前，蚂蚁金融正在筹建全网络化的银行，这一营运方式在国外已经有相关的模式，但是在国内可能面临政策风险。 目前监管部门对纯线上业务仍有限制，开户、信用卡和理财等业务仍需面签，互联网银行难以脱离网点。

“电商+金融”究竟会形成什么样的组合拳？ 中国零点研究咨询集团徐兴旺认为，这会形成新的金融业态。

房地产借势促销去库存

□本报记者 姚轩杰

一年一度的“双十一” 网购狂欢即将

开始，以往主要是电商捞金的黄金档，如今

也出现房地产开发商的身影。 近日，保利、

万科、方兴等多家房企打出“双十一” 促销

牌引发人们广泛关注。

业内人士认为，今年房地产整体处在

调整期，多个城市库存高企，房企为了去库

存回笼资金， 不断在促销方式上做文章。

“双十一” 可以说是一个很好的促销时点，

房企加入的目的还是让利走量，消化库存，

冲击全年销售目标。

房地产参与“双十一”

“金九银十” 曾是开发商集中销售的

楼市旺季，如今“双十一”有望成为房地产

开发商又一个营销档期。 日前，方兴地产

高调宣布将启动 “双十一” 售房 “光盘

节” ， 在全国11城市22个项目推出主要针

对老业主的线上线下多形式优惠活动，总

优惠金额达3.3亿元。为打造地产史上首个

“双11光盘节” ， 方兴地产将推出4400套

房源参与促销活动。

打出“双十一” 促销牌的不止方兴地

产一家，富力地产、招商地产、万科等品牌

房企纷纷制定了光棍节促销计划。 其中，

富力将在全国18城30盘展开联动，共同发

起“双十一”微信购房节。

北京万科热销楼盘———金第万科金域

东郡项目，将开启“双十一”活动。从11月8

日至11月30日，客户可通过线上房价竞猜、

0点秒杀抢拍等方式获取购房优惠及特供

房源。 或亲临现场参加11月8日-9日线下

举办的“0元竞拍巨额优惠和双十一大奖”

活动，由客户自由竞价，出价最高者得。

招商地产推出积分买房活动， 启动了

与招商银行的合作， 购房者可持招商信用

卡持卡以1000元积分， 兑换指定楼盘的

10000元购房现金抵用券。

去库存成主要目的

一直以来，开发商“打折优惠” 、“垫

首付” 、“送精装” 等促销戏法频频上演。

如今，房贷7折利率优惠难产，有开发商别

出心裁给出利率补贴计划。日前，首开地产

的首开·香溪郡项目拟根据目前北京最高

利率优惠9折的现状，将8.5折与9折差价部

分由开发商以优惠的形势进行补贴。

当前开发商推盘走量意图明显。 亚豪

机构副总经理任启鑫认为， 随着9月底新

政策的出台，部分蛰伏的需求被激活，市场

活跃度明显提升， 为争抢这部分需求变为

自身销量，接下来房企将普遍采取“平价

跑量” 的策略。

世邦魏理仕研究报告指出， 与上半年

相比，房企下半年的销售任务更重，由于银

行利率优惠力度很小， 房企在资金压力和

库存压力推动下， 会通过让利的方式来快

速走量，冲刺年终销售目标。 房企打出“双

十一” 促销牌也多是出于年度业绩的压

力，希望快速去库存、回笼资金。
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中国证券监督管理委员会

行政处罚罚没款催告书送达公告

向军、赵兴：

因你们交易厦门三五互联科技股份有限公司股票的行为构成内幕交

易证券违法行为，我会《行政处罚决定书》（[2014]74号）决定没收向军

违法所得539,659.94元， 并处以539,659.94元罚款， 没收赵兴违法所得

468,252.25元，并处以468,252.25元罚款。 相关《行政处罚决定书》已送

达生效，但你们至今未按规定履行缴款义务。

因无法以法律规定的其他方式送达，现依法公告送达我会《行政处

罚罚没款催告书》。 请你们自公告之日起60内到我会领取上述催告书

（联系人：陈雪，电话：01088060349），逾期即视为送达。

请你们在我会催告书依法送达后10日内，缴清罚没款，罚没款汇至

中国证券监督管理委员会 （开户银行： 中信银行总行营业部， 账号：

7111010189800000162）。 逾期未缴清罚没款，我会将依照《行政强制

法》有关规定，申请人民法院强制执行。

中国证券监督管理委员会

2014年11月7日

■ 以案说法

对操纵市场行为严惩不贷

□本报记者 倪铭娅

利用网络等信息技术手段操纵市场的现象屡见不

鲜。 有些人利用职务之便撰文荐股，操纵股价。 对此类

行为，监管机构严惩不贷。

以职务之便发文荐股

在李德胜、丁彦森案件中， 经查明，李德胜、丁彦

森存在以下违法事实：2008年2月19日至2009年3月27

日，“证券之星” 等网站发布署名为华泰证券李德胜的

荐股文章64篇。 2009年3月18日至31日，“全景网” 等

网站发布署名为中信建投证券丁彦森的荐股文章5篇。

证监会认为，李德胜、丁彦森的上述行为对投资者

构成欺诈，同时，为他人利用其从业资格从事违法行为

提供了便利条件。 证监会决定：对李德胜、丁彦森分别

处以3万元罚款，同时暂停李德胜证券投资咨询业务资

格2年，暂停丁彦森证券投资咨询业务资格1年。

发表博客操纵股价

在袁郑健案件中，经查明，袁郑健操纵中茵股份股

票交易价格：袁郑健于2011年3月10日至4月14日使用

3个证券账户，连续交易中茵股份股票，在自己实际控

制的证券账户之间交易中茵股份股票， 在持有中茵股

份股票的情况下发表博客文章推荐中茵股份股票。 由

于连续交易、 在自己实际控制的证券账户之间交易的

数量较大， 通过媒体推荐中茵股份股票的博客文章阅

读次数较多，致使中茵股份股票交易价格从2011年3月

9日的8.78元上涨至2011年4月6日的12.31元， 涨幅

40.20%；之后，中茵股份股票交易价格调整至2011年4

月14日的10.51元。

根据以上事实，证监会认定，自2011年3月10日至

4月14日，袁郑健操纵中茵股份股票交易价格。 袁郑健

操纵中茵股份股票交易价格获利2,051,191.07元。 证

监会决定：没收袁郑健违法所得2,051,191.07元，并对

袁郑健处以4,102,382.14元罚款。

在余凯案件中，经查明，余凯存在以下违法事实：

2008年2月至2009年初，余凯分别以柳某、罗某、翁某

伟的名义先后成立了武汉胜券在握投资咨询服务有限

公司、武汉金仕齐投资有限公司、武汉善行投资有限公

司，随后招聘罗某旭负责操盘、管理日常事务和撰写荐

股文章，招聘雷某为各大财经媒体联络人，招聘龚某负

责操盘。 同时，余凯还聘请江海证券分析师蔡某澍、洛

阳证券分析师黄某为其撰写荐股文章，并要求二人和

罗某旭为其开立了“鄂某英” 等7个证券账户及对应

的银行账户，加上其控制的“刘某珍” 账户，按照“先

建仓、再荐股、后卖出” 的操作模式对“ST金花” 等44

只股票进行了操纵， 即在每天收盘之前购买相关股

票，然后余凯利用华泰证券分析师李某胜和中信建投

分析师丁某森的名义在“证券之星” 、“和讯网” 、“新

浪网” 、“金融界” 等多个财经网站公开推荐上述股

票，影响证券价格，并在荐股文章发表的当日或第二

个交易日内将上述股票全部卖出。2009年4月，余凯和

罗某旭商量借用北京禧达丰证券投资顾问有限公司

的平台发表荐股文章，2009年5月至12月期间，余凯等

人以“先建仓、再荐股、后卖出” 的手段，先后在“和讯

网” 等网站发表荐股文章87篇，对“粤富华” 等61只

股票进行了操纵。

司法机关判决余凯犯操纵证券市场罪， 判处有期

徒刑三年，并处罚金人民币450万元，并没收违法所得。

证监会决定：撤销余凯证券投资咨询业务资格。

电商培育“赊账”消费

今年“双十一” 已经不再是单纯的网上购

物节，阿里巴巴、京东正通过“双十一” 发力消

费金融。 11月11日，天猫分期购将推出“11期0

手续费” 的分期服务； 京东自11月1日起开展

“京东白条” 特惠活动，新老白条用户首单，使

用3期、6期分期支付，免分期服务费。

天猫分期购是今年“双十一” 诞生的新生

事物，由蚂蚁微贷（原阿里小贷）联合天猫开发

的，它根据实名用户的消费数据计算“分期购”

的额度，用户可以进行“赊账” 消费。 目前，天猫

分期提供的常规分期选择有3、6、9期；其中，3期

的手续费为零。11月11日当天，“11期0手续费”

支持的商品将重点覆盖天猫电器城和家装等类

目商品，包括海尔、TCL、美的、飞利浦、博朗等

国内外几乎所有一线的大小家电品牌。

推出9个月的 “京东白条” 在今年 “双十

一”也加大促销力度，“双十一”期间使用3期、6

期分期支付，免分期服务费。 今年2月，京东根据

用户的消费记录、配送信息、退货信息、购物评

价等数据进行风险评级， 建立了自有的信用体

系，推出“先消费、后付款” 的“京东白条” 。

据悉，“京东白条”用户中，有55%使用了分

期付款服务,分期付款的商品客单价(用户的平均

购买金额)比非白条客户的客单价高了50%。

无论是天猫分期购还是“京东白条” ，均是

两大电商平台基于自有信用体系对各自用户的

授权，不少业内人士称之为“虚拟信用卡” 。 分

析人士指出，“京东白条” 和天猫分期购通过交

易环境自建了征信系统， 以互联网思维实现了

对消费者信用能力的认定。“双十一”集中爆发

的交易额和用户， 为消费金融的推广和普及助

力不菲，目前阿里正筹备网络银行，消费金融的

试点或对其网络银行的发展有借鉴作用。

京东消费金融业务总监许凌介绍，“京东白

条” 可在一分钟内在线实时完成申请和授信过

程，分期付款标准利率在每期千分之五，仅为银

行类似业务的一半。

天猫的分期购也同样便捷， 消费者在浏览

天猫支持分期的商品页面时， 如果符合天猫分

期的准入客户资质，可以直接选择相应的分期，

系统会自动引导消费者确认开通。

许凌介绍， 目前第三方支付有近300家公

司，支付规模5万亿元；500多家P2P，成交额近千

亿元， 但是消费金融领域目前并未形成规模。

“‘双十一’ 天猫和京东规模发力消费金融，或

成为互联网金融新热点。 ”

券商分析师指出，通过“双十一”实现了消费

金融业务用户和经验的大量积累， 一旦政策放开

为未来虚拟信用卡的产生打下基础。

目前，蚂蚁金融正在筹建全网络化的银行，

这一营运方式在国外已经有相关的模式， 但是

在国内可能面临政策风险。 目前监管部门对纯

线上业务仍有限制，开户、信用卡和理财等业务

仍需面签，互联网银行难以脱离网点。

“电商+金融” 究竟会形成什么样的组合

拳？ 中国零点研究咨询集团徐兴旺认为，这会形

成新的金融业态。

服装家纺企业加速线上线下融合

□本报记者 张玉洁

服装家纺类产品作为网购重要品类，

是每年“双十一” 的重头戏之一。对于企业

来说，“双十一” 期间线上销售收入往往在

全年线上收入中占“半壁江山” 。不少上市

服装家纺公司均推出各种促销手段以增加

销售收入， 同时继续推进线上线下融合提

升利润率。

电商已成增收“利器”

数据显示， 服装家纺类产品约占线上

销售金额的30%左右。而在家纺、男装等标

准化程度较高的纺织服装子品类中， 线上

尤其是电商渠道的收入规模和营收占比均

在显著提升之中。 多家上市公司三季报显

示，电商渠道收入已经成为“弱市”中营收

增长的“驱动” 之一，预计今年电商渠道收

入将继续保持增长。

罗莱家纺三季报显示， 公司上半年电

商品牌LOVO销售增幅超过80%。 民生证

券研究报告预计该公司2014年网购收入将

达到4.5亿-5亿元， 成为新的利润增长点。

罗莱家纺相关人士表示， 今年拟将罗莱、

LOVO之外的其他品牌有计划、 有节奏地

导入线上，扩大品牌影响力和市场占有率，

期望2014年电商渠道销售额有更好表现。

据媒体报道，富安娜预期“双十一”电

商销售额望增50%至近2亿元。罗莱家纺制

定了2.5亿元的销售目标，同比增近40%。

海澜之家1-9月实现电商销售1.8亿,

增长350%。 海澜之家采取线上线下同价

的O2O模式。目前海澜之家销量已经位于

天猫前列，券商预计其全年电商销售收入

将同比增加300%-400%。 此外， 森马服

饰、七匹狼和九牧王等公司前三季度电商

收入增速均在20%以上，对整体营收增长

均贡献明显。

O2O联动打造流量闭环

服装并非严格意义上的标准化产品，

在电商促销活动中， 与高额的成交量伴随

而来的往往是高退货率。数据显示，由于尺

寸问题，天猫内衣频道每年“双十一”的退

货率均超过了10%。业内人士指出，线下门

店是服装零售企业生存和发展的根基，电

商实际上是实体销售端的必要补充。

随着电商平台进入寡头竞争局面，企业

在电商平台营销成本明显上升，若考虑到账

期等隐形成本，电商渠道“低成本”时代早已

不在。 因此推进线上线下的融合将是服装家

纺类企业电商业务的着力点。今年“双十一”

活动中，天猫在服装、内衣、护肤等品类中摘

选部分商家推广线上线下联动“双十一” 。都

市丽人、九牧王等服装品牌企业成为此次天

猫“双十一”线上线下联动促销的主推阵营。

都市丽人相关人士表示，“双十一”期

间，每家自营店将根据单店库存，选取5-10

款制定型号执行线上线下联动促销。消费者

店内选购时即可扫码、在线下单支付后将享

受更多折扣，加强网购的线上线下联动。

这是为线上线下联合打造品牌内部的流

量闭环创造条件。同时完成线下体验和线上虚

拟支付， 补全了网购环节当中的体验短板，也

减少了物流环节的压力与社会资源的浪费。

罗莱家纺推出的“O2O购物节”将执行线

上线下同款同价， 门店指定款活动期间有折扣

等活动。 七匹狼大多数门店将支持支付宝和微

信支付，同时支持线上下单和线下门店发货。

分析人士指出，互联网时代的服装家纺

行业既非单纯的电商， 亦非传统的线下业

态，线上与线下的融合将会加速，电商虽然

具有方便、快捷的优势，但没有结合消费者

的消费体验，而体验正是实体商业的优势所

在。继续做好电商线上渠道和线下渠道的有

机融合，提升利润率将是行业发展的趋势。

“百团大战” 开打 贴身肉搏升级

电商逼宫传统零售 角力消费金融

□本报记者 王荣

11

月

11

日，阿里巴巴总部电子屏幕上翻滚的数据将检验其“双十一”促销战绩。 阿里今年提出“全球化、无线化和平台化”三

大方向，要打造史上最大规模“双十一”。 京东也是火力大开，地铁、电视、户外广告随处可见，准备在其擅长的

3C

领域与阿里展

开贴身肉搏。 阿里上市满月不久，京东上市不足半年，全球投资者期待两家公司

IPO

后的首度对决。

就在巨头争霸正酣之际，当当、苏宁易购、国美也纷纷加入战团，垂直电商

1

号店、唯品会等则从自身优势品类出击，集体竞

逐网购市场。 电商对“双十一”的热衷，折射出网购的火爆，这将进一步推动传统渠道变革。

电商开打“百团大战”

10月13日， 阿里宣布启动历史上最大规模的

“双十一”促销活动，在全球化、无线化和平台化三

大方向指引下，菜鸟网络已完成了在200多个国家

和地区的物流资源布局，可实现全球包裹通达。 除

了手机天猫、手机淘宝、淘点点等平台外，阿里投资

的UCweb、优酷、微博、银泰等也参战“双十一” 。

阿里率先在京东擅长的大家电品类发起攻

击。 10月15日开始，天猫启动大家电预售，56个品

牌、数百款商品加入且持续到11月11日当天。截至

10月28日，天猫大家电预订已累计超过20万台。

京东则是与海信、创维、TCL、长虹、康佳、海

尔、索尼、夏普、三星联手准备了近20万台特价智能

电视，并宣布厨房五金小家电全场低至四折，生活健

康产品全场日常售价五折起。凭借腾讯一级入口，京

东还在移动端进行全面发力， 其上海的仓储基地

“亚洲一号”也将赶在“双十一”前正式投入运营。

阿里发出通告函称，阿里已取得“双十一”

的注册商标，并授权天猫独家使用该商标，其他

任何公司机构不得使用。 通告还显示，少数电商

企业恶意诋毁淘宝、天猫品牌，构成商标侵权及

不正当竞争。 京东在微博回应，“该电商企业”

此举有违开放的互联网精神， 有违公平竞争的

原则。 “该电商企业” 明显指的是阿里巴巴。

分析人士指出，从阿里巴巴方面看，该公司

祭出如此重招，旨在保护其在“双十一” 销售中

的领先地位。 去年， 支付宝的单日交易额是

350.19亿元，京东的交易额虽然只有35亿元，但

是增速比较明显。

“再过几年，我们可以看得到‘双十一’ 有

一千个亿的日子。 ” 2013年“双十一” 的时候，

阿里巴巴董事局主席马云表示，350亿元的交易

并不算多。 这意味着，阿里巴巴还将创出更高的

交易额。 目前， 外界普遍关注阿里今年 “双十

一” 的交易规模，从500亿元至1000亿元的预期

均有。 而阿里巴巴官方虽不对具体数字做预测，

但表示今年的交易额一定高于去年。

针对阿里巴巴推出的全球购， 亚马逊中国

宣布,今年的“双十一” 将主打国际品牌,携手

300多家国际知名大牌为消费者带来真正的品

质与独家的实惠。

紧贴京东真货正品的策略， 国美在线打出

“更真”的王牌。 国美人士表示，为助阵国美在线

“双十一”大战，全球千余家合作品牌厂商再次集

中响应，其中不乏三星、海尔、夏普等知名厂商。

11月7日，苏宁抢在“双十一”之前率先启动

“O2O购物节” ，还利用线下实体店优势，力争把

用户在网上下单到送货入户的时间控制在2小时

以内。 相比平台电商的肉搏，垂直电商由于细分

用户，其促销从自身优势出发。 1号店自11月3日

至9日，依次开启洗发水、纸品、进口牛奶、坚果、

粮油、面膜、纸尿裤、电饭煲8大品类促销。

传统零售业选择触网

“预计整体电商零售市场规模有望由2013

年的18925亿增长至2017年的56340亿。 ” 申银

万国的分析师依然看好网购市场。

这与传统零售业的疲态形成鲜明对比。 申

万零售行业分析师统计的72家上市公司数据显

示，2014年前三季度收入、利润增速为10年来的

历史低位。2014年前三季度，零售业营业总收入

合计5415.82亿元，同比增长1.02%，增速较去年

同期下降10.90个百分点。

上海证券指出，电子商务的快速发展使得

客户享受到了高效廉价的商品和服务，“电商

+物流” 模式解决了过去零售层层环节加价导

致商品价格高、服务不到位的困境。 电子商务

的快速发展的确使得零售行业商品面临着重

大挑战。

今年“双十一” ，传统的零售卖家银泰、王

府井等均甘担当配角。 阿里巴巴宣布，11月1日

起，银泰商业、王府井百货、大悦城、广百百货等

28家百货集团317家门店正式参与“双十一” 购

物狂欢节O2O专场。

“以后我们需要转变门店的定位，增加休闲

娱乐功能，对商品的品类结构进行调整。 ” 天虹

商场的相关负责人表示，面对网购的冲击，传统

商业业态需要转型。 不过，分析人士指出，在电

商的冲击下，零售行业利润率会下降，线下商务

的机会与互联网结合的O2O业务被认为是传统

零企业的出路，但目前并没有成功先例可循。
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