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找 记 者 上 壹 点

我 们 就 在 您 身 边
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一天卖了近千万，威海渔具有啥秘诀
连续多年蝉联“双十一”销冠，如今探索新路冲击更高目标
齐鲁晚报·齐鲁壹点记者 王震 于涵

威海有“中国钓具之都”的美
称。据了解，威海汉鼎渔具已连续多
年蝉联天猫渔具店铺销量榜首，今
年“双十一”，他们正积极探索“渔具
电商”新路，向着更高目标发起冲
击。11月1日当天，汉鼎天猫旗舰店销
售额已近千万。

强化线上体验

做好售后服务

当“线上”与“线下”激烈交锋
时，不少消费者仍愿意接受部分溢
价而选择线下购买的原因在于，在
实体商铺中消费更具“体验感”。

电商如何增强服务的体验感？汉

鼎把功夫放在“长线”。以鱼竿来讲，

在使用过程中如果出现问题，汉鼎负
责终身保修，免费换节，甚至有2012
年的产品还在享受同样的售后政策。

渔具在线上的“攻城略地”，在于
如何服务更大的客户群体，这其中包
括了老中青三代，以及初学者和“老
炮”，其中年轻人与初学者占了很大
比重。

分析近几年的数据，18-25岁
的消费群体增速最快，这说明“钓
鱼”正在被越来越多的年轻人所喜
爱。网购的浪潮也已经深深改变了
垂钓这一运动休闲方式，而更先进

渔具的迭代，对于钓友来说就像是

更新了新的电子产品一样痴迷。

一位客服向记者介绍了一位令

她印象深刻的一位客户，“当初这位
钓友还是一位新手，我们与他聊了不
少与钓鱼有关的事情，把他慢慢带上
了钓鱼这条路。后来随着他水平不断
提高，也一直在我们店里做装备升级
和配件的购买，直到前几天，他告诉
我们自己已经有了自己的鱼塘。”

直播电商结合

拉近彼此距离

直 播 ，是 现 在 电 商 销 售中

不 可 忽 视 的 一 环 。汉 鼎 市 场部
内 容 编 辑 王 颖 向 记 者 介 绍 ，汉
鼎渔具的直播从2 0 1 7年就开始
布 局 。直 播 矩 阵 不 仅 覆 盖 了带
货、品牌专场等内容，更是朝着
打造个人 I P 化的方向发展，同
时还担负起公司与消费者一起
去杭州等地游钓等一些实景类
内容。

在 直 播 过 程 中 ，王 颖 认为
以此更能直接地感受到消费者

的 困 惑 和 一 些 问 题 ，拉 近 彼此
之间的距离。“当直播在整个店
铺运营环节中的比重越来越大
时 ，我 们 试 着 让 更 多 的 人 参与
其 中 ，例 如 客 服 、设 计 等 部 门
等。通过沟通，一方面他们能第
一时间了解到消费者们需要什
么，另一方面，我们整个环节也
提 供 给 消 费 者 们 考 量 ，他 们可
以 更 加 信 任 我 们 的 品 牌 和 产
品。”王颖说。

双十一是大考

助力提质发展

对于汉鼎而言，双十一更像是
一场“大考”，是对仓储物流、售后
服务、产品设计、店铺运营等所有
部门“上限”的一个刺激，“由此才
能知道我们整体的上限在哪儿”。
今年，汉鼎天猫旗舰店为“双十一”
做出了6 . 5-7折的价格优惠，预售
期间销售额相比于去年同比提高
了50%。

伴随垂钓用品市场的需求
分级与消费升级，汉鼎在近几年
积极拥抱行业变化，快速整合并
升级商品与渠道资源。目前，汉
鼎 渔 具 在 全 国 已 经 拥 有 了 近
2000家加盟店，为了迎战“双十
一”，汉鼎提前与全渠道的加盟
商和代理商做沟通，在全国做到
线上线下同价。

基于品牌新的五年战略,包括
品牌运营中心、物流仓储中心、商品
研发生产中心等实际办公面积近
50000平方米的汉鼎自有产业园也
于今年正式投入使用。而两座大楼
组成的现代化物流仓储中心则实现
整仓自动分拣与高效率流程化管
理，兼顾系统准确灵活性与未来可
扩展性，从而应对不同渠道用户的
服务需求。在发货效率方面也将在
此前日发两万单的基础上得到进一
步提升，真正做到即买即发。

11月1日凌晨，威海张村汉鼎渔具产业园灯火通明，大屏幕上正显示着其天猫旗舰店实时成交额，
对于这个平均年龄不过二三十岁的团队来说，这注定是又一个不眠之夜。
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