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牵手“星”财经 惠百姓民生

电商巨头掀起最卷“6
·18”

这届“6·18”，是疫情三年后的首个购物节。各大电商平台都使出了浑

身解数，堪称史上最卷6·18，被寄予厚望的战绩，关系着消费信心的是否

复苏。综合对比了各大电商平台的“6·18”，分别从平台策略、商家信心和

消费者福利，总结出今年“6·18”的三大关键词：内容化、中小商户与低价。

这三个关键词或许并不会因为“6·18”的结束而停止。也是未来一段时期

内，中国电商的制胜关键，是开启了一场全新的电商时代的预演。

内容化

2023年“6·18”的第二个关键词是，

中小商家。

分析各家平台策略之前，我们先了

解中小商家最大的痛点是什么？

往年无论是6·18的年中大促还是

双十一，均是品牌商家闪耀于舞台之

上。仅依靠自然流量，中小商家很难被

看到；但参加促销活动或者购买流量，

对中小商家更是负重前行。

而今年6·18，各大电商平台均为中

小商家提供丰厚的流量补贴。

京东推出“减负增收”大礼包，面向

所有商家投入增加20%，帮助商家平均

降低30%的运营成本，并实现中小微商

家销售增速翻倍。

自2023年年初，京东便推出了“春晓

计划”，扶持更多个人、个体户、工厂等特色

商家在京东开店，长期引进售卖低价商品

的白牌和厂牌商家，丰富低价产品供给。

另外，抖音电商也正在采取同样的

策略。不久前的抖音电商第三届生态

大会上，抖音电商发布了四大扶持措

施，一方面推出商品卡免佣活动，降低

中小商家经营成本；另一方面推出“0元

入驻”权益，缓解中小商家资金压力。

而新问世的淘宝天猫的两大核心词

“新”“变革”。除了确定性的流量支持，

还有真金白银推广补贴外，更直观的变

化是6月4日~15日，淘宝首页正中心的

“淘宝好价”频道上线。这是首次中小

商家真正地站在年中大促的C位。

大量流量的灌入，吸引报名商家和

商品数还在快速增长，报名商家超过

1000万。这也吸引更多消费者下单小

卖家。开卖第一天，有200多万中小商

家迎来6·18的第一单。

相较于京东、抖音直观补贴的短期

政策，淘宝走的是培养平台生态多样

性、丰富性，激活中小商家的持续生命

力和创造力的长期目标。

无论传统电商的代表淘宝（淘天集

团）、京东、拼多多，还是新手入局的抖

音、快手；吸引用户，流量增量成了各家

争夺的要素之一。

而内容化，成为商家和品牌重要的

增量来源；各大电商平台吸引用户、抢

占用户在线时长的关键策略，通过直播

内容拉动平台的总流量，进而获取更多

DAU增长机会。

从去年双十一开始，淘宝加重了内

容化直播，内容好、转化高的直播间，

都可以获得更多公域流量。而在今年

6·18将“以远超之前的投入来全面推进

内容”，更是证实了这一点。

淘宝天猫围绕内容化直播推出了一

系列大动作，扶持5万余个淘系新主播、

100余个明星直播间和10万个品牌直播

间；同时上线生活新百科、兴趣新文化、

特色新场景、新生活方式四大专题栏

目，围绕用户的生活、兴趣、消费场景孵

化内容。

看京东。内容化趋势的重要性京东

也早有察觉，在内容化上的缺位则一直比

较明显，相比于其他家，京东致力补位。

今年6·18，其围绕内容的新打法主要

是，内容种草营销，推出了全新的“王牌

BIGDAY”，可为品牌定制专属主题活动。

另外，京东在直播带货也有新动作，

“救场”代言人“交个朋友”的罗永浩在

京东迎来开播首秀，成为今年6·18京东

带货达人中的唯一亮点。

再看拼多多。拼多多在内容化上比

淘宝、京东起步更晚，今年6·18期间，拼多

多正式和快手达成产品层面的合作，通过

快手上的好物推荐短视频，主打将性价比

商品匹配到了下沉市场新消费人群。

中小商户

低价

上面说了很多平台策略和商家信心，而消费者最关

心的就是价格。

低价，是今年6·18最明显的趋势，价格补贴方面的

投入堪称史上“最卷一年”。

往年各平台花样百出，玩游戏赢积分、优惠券，再到

组队分礼金……今年只有一个字：“直接”。

值得注意的是，这里的低价不仅指降价，更是指低

价位的商品。从APP首页布局来看，淘宝、京东、拼多多

都将“低价”“好价”等频道放在了首页最显眼的位置。

京东除了直接将3月发起的百亿补贴纳入更多商品

外，今年推出全场价格直降, ,用户还有机会每天领取三张

“满200元减20元”补贴券,且除特殊商品外全场均可使用。

淘宝跨店每满200元减30元，天猫则延续2022年跨店

每满300元减50元。此外，今年淘宝天猫6·18还首次设立

“聚划算直降专场”，会场商品单价5折起，消费者无需凑单。

新上线的“淘宝好价”每天近100万件商品直降至1

元，买1件也包邮。

同时，抖音、快手、小红书等平台也加入“6·18”大

促，都推出了价格满减、补贴玩法，从消费者的角度看，

实际上并无太直观的感受，而商家端则进行了一些让

利，从而反哺给了消费者，具体如下：

6·18期间,抖音电商覆盖全域场景，抖音平台还出资

补贴,分批次上线消费券；

快手则推出直播间大牌大补、商品预售、直播间消

费金等玩法；

小红书也在6·18全周期进行出资补贴，加速用户消

费转化。

能否“卷”出新生态

电商流量红利的风口已过，但从经济形势以及平台

和商家当前的现实处境来看，低价补贴的粗暴内卷并非

长久之计，“卖血”砸出增量的时代基本落幕。且未来流

量会愈发稀缺，平台们想要吸引用户停留，拉长平均用

户使用时长，除了用低价打爆款外，更重要的是抓住和

扩大用户的喜好和需求。

在这一逻辑之下，内容化成了电商平台下一个战略

的核心抓手，通过持续类似直播、短视频、科普型等多种

兴趣培养的输出优质、丰富的内容，吸引消费者更长时

间地驻留，做大平台的总流量，进而提升转化率。

完善一个生态系统，也同样离不开众多中小商户的

多样化、有个性以及低价让利的钩子商品来供养消费者

不同需求；平台为中小商家提供流量倾斜，增加曝光度，

让更多优质又努力的小店被看到，有望从小商家升级为

品牌商家或大商家；这才是一种可持续的、良性的生态

循环，这也正是当前淘宝天猫贯彻的“长期主义”。

当内容化、中小商户、低价三种因素综合和成为一

种新的生态环境的构成要素之后，消费者、商家、平台各

取所需。电商竞争边界越来越模糊，新的赛道却越来越

清晰，谁能跑赢，交给时间吧。 新浪财经


