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低价成为今年主旋律
今年，“低价”成为了各个平台备战双十一的

关键词。

10月20日，天猫方面宣布，2023天猫双十一于10月24日晚8时

开启。今年天猫在跨店满300减50的基础上，首次大规模推出官方

直降，预计将有超过8000万商品降至全年最低价，消费者认准“闪电

标”就能快速买到优惠商品。此外，淘宝上所有百亿补贴商品承诺“买

贵必赔”。

据媒体援引接近淘天集团的行业人士透露，今年双十一淘宝将新

增两类商品，一是保证同时段所有电商平台最低价的“全网低价”类商

品，二是无需跨店凑单且单品价格直降15%以上的“官方立减”类商

品。淘宝百亿补贴也将同步推出“买贵必赔”服务。淘宝直播还将联合

20多位淘宝主播和100多家超级大牌，狂撒超过10亿的红包福利。

与此同时，“抖音商城双11好物节”大促活动于10月 20日正式开

启。据介绍，今年抖音双十一大促将持续23天，至11月11日结束。活动

期间，平台将推出官方立减，单品价格直降15%起。在生鲜、食品饮料、宠

物用品等品类，购买含有“送货上门”标识的商品，可享受送货上门、不上

门必赔的服务。在美妆、个护家清等品类，部分商品将上线24小时内发货

的服务承诺。

10月18日，快手电商双十一大促启动预售，“快手商城”Tab页面在APP

端同步上线。预售期内，用户支付定金可享受尾款支付最高8.5折的优惠权

益。随预售启动，快手电商与中国太保产险合作的“正品险”项目同步全量

上线大牌大补频道，保障消费者的正品权益，累计赔偿额度为1000万元。

不过，尽管各大平台铆足了劲拼低价，从消费者的预期而言仍有待商榷，

多位消费者在接受记者采访时表示，对今年双十一的热情不足。

“感觉现在各个平台只有卷低价才能吸引到消费者。”在接受21世纪经济

报道采访时，有消费者表示，“购物节实在是太多了，几乎每个月都有，如果不

是价格真的实惠的话我是不会去买的，之前618囤的东西都还没用完。”

“当前消费者更加务实，更加不喜欢虚的东西，消费也更加理性。”盘和林直

言道，“今年电商竞争会异常激烈，因为国内电商平台竞争也进入存量博弈阶

段，市场用户增量已经不多，所以各大平台除了争夺用户之外，也要努力提高单

个用户的消费额度，激活消费需求。”

面对当前各家平台征战双十一，盘和林指出，从竞争格局来看，具备更高性

价比的电商平台将获得优势。“这里的性价比不是低价低质，而是同样价格更好

性能，比如同一品牌同一商品在不同平台拥有不同定价，而拿到最低定价的电商

平台胜出，又或者产品口味迎合了大众消费者的喜好，选品能力更强的电商平台

将获得优势。” 据21世纪经济报道

““消费主义消费主义””逐渐淡化逐渐淡化电商平台聚焦电商平台聚焦““现货现货””与与““立减立减””

今年双十一今年双十一““实用主义实用主义””成为主题成为主题

一年一度的双十一即将到来，各大平台纷纷蓄势待发。10月19日，京东召开双十一发

布会，宣布今年京东双十一于10月23日晚8点正式开启。今年京东双十一以“真便宜”为

核心词，不仅有海量便宜好物“现货开卖”，对超8亿商品全程价保；更有京东百亿补贴频道

重磅加码，商品数量达到618时候的2倍，从而打响了各平台以“低价”为双十一核心卖点的

“第一枪”。紧接着，10月20日，天猫举行双十一新闻发布会。天猫今年的双十一也聚焦在

低价上。天猫方面宣布双十一于10月24日晚8点启动。据介绍，今年天猫在跨店满减基础

上，首次大规模推出官方直降、立减，预计将有超过8000万热销商品降至全年最低价。

此外，近日抖音、快手等平台也有动作。快手于10月18日启动双十一大促预售，“快手商城”Tab页面在APP端同步

上线。10月20日，“抖音商城双11好物节”大促活动正式开启。活动期间，平台将推出官方立减，单品价格直降15%起。

“消费者追求性价比，所以电商平台作出对应调整，这无可厚非。”浙江大学国际联合商学院数字经济与金融创新

研究中心盘和林指出，从大趋势来看，今年的消费趋势将是“实用主义”，过去的“消费主义”将逐渐淡化，“实用主义”

将是今年的主题。

转瞬即逝的“消费升级”泡沫
2020年以前，“升级”是消费行业的最大主题。回过头

来看，这不过是一场品牌方和平台共同谱写的美丽“泡沫”。

一方面，品牌方讲着新消费的故事，不断提高产品价格。当

时，国产美妆品牌花西子产品均价接近300元，部分爆款单

品的价格更是直接和YSL、兰蔻等国际大牌看齐；喜茶、奈雪

的茶一举将奶茶市场的价格区间推高到30元及以上级别。

另一方面，各种行业报告也都在告诉所有人，价格已经不再

是新时代消费者最关键的因素。

在这场狂欢中，电商平台毫无疑问成为最大的受益者。

在网经社公布的《2020年中国新消费品牌“百强榜”》中，除了

喜茶、奈雪、茶颜悦色等扎根线下的新式茶饮品牌外，还有大量

深耕线上渠道的品牌，如三顿半、茶理、简爱和小罐茶等。其

中，16家入围的潮流食品品牌，15家美妆个护品牌和10家服饰

品牌，几乎清一色发家于淘系电商平台。

而这一切的变化，源于电商行业的格局“尘埃落定”。2016

年，我国网络零售交易额达5.16万亿元人民币,其中实物商品的网

络零售交易额为4.19万亿元。同年，京东的GMV为6582亿元，而

阿里2017财年的GMV为3.767万亿元。算下来，阿里加上京东已

经占据了电商市场份额80%以上。

在2016年的双十一，根据数据显示，双十一当天全网销售额最

终为1770.4亿元，天猫淘宝占比68.2%，1207亿元同比增长32.3%，

京东占比22.7%，差不多402亿元。

打下“江山”后，电商们把更多的精力放在了赚钱这件事上。于

阿里来说，品牌化成为电商业务的重点。轻淘宝重天猫，本质上是把

有限资源倾斜给部分优质的头部品牌和商家。在相当长时间里，天猫

的收入增速都远远超过淘宝。

站在当时看，阿里轻淘宝重天猫的选择并没有错，实现了平台和

优质供给的双向绑定。品牌商手上有最多的广告预算和天然的用户，

能够提升平台商业化能力。2016财年到2019财年，阿里零售业务的

货币化率从2.59%提升到3.62%。

从品牌商角度，他们也并不希望电商平台过于强调价格导向。于

是，电商平台的商业化进程与传统品牌方维持价格体系以及新品牌消

费升级的诉求相契合。在这场消费升级的故事里，价格优势在电商平

台运营里的权重不断下降，留下来了性价比的空白，为拼多多的崛起

创造了空间。


