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取消预售、买贵必赔，满减力度却仍持平，淘天京东谁能打下双11“低价战”？
今年双十一，低价占领全网，成为最大

的“卖点”。
10月24日，天猫开启双11预售，今年双

11将全面开启。京东主打现货开卖不预售，
天猫首次推出大规模不用凑单、一件就打
折；菜鸟港澳也能次日达，微信视频号能直
接跳转淘宝链接...今年的双 11，更有一种实
用与开放的“接地气”之感。

各大平台所称的低价，不仅是纵向的
“全年最低价时刻”，更是卷向全行业的“全
网最低价”。搜狐科技整理了淘天与京东两
大平台的玩法，发现最大的变化并不在于价
格的降低，而是精简购物流程、回到十五年
前的返璞归真之感。

搜狐科技对比了京东与天猫的部分商
品价格，发现二者价格基本持平。消费分
层、挤出供应链的水分......主打消费升级和
高端用户的电商平台，如何在低价浪潮中找
到自己的定位？高喊低价口号，价格真的被
打下来了吗？低价背后，或许是平台和消费
者现状的折射。

现货直降、全网比价，今年的低价都表
现在哪些方面？

10月23日晚8点，京东双11正式开启，
24日晚八点，天猫开启双 11预售。搜狐科
技整理了今年双 11淘天与京东两大平台的
玩法：

可以看出，两大平台“打下低价”的方式
仍然是以满减优惠、红包的形式为主。在消
费者熟悉的满减力度方面基本持平。但推
出了更多官方直降、单品包邮的商品。低价
最直观的感受不是价格的降低，而是“花活”
的精简。

近些年来，双十一的各种新玩法层出不
穷，逐渐成了一场“数学考试”。双 11购物
节的战线不断被拉长，从 1天变成 10天、20
天，预售、定金、尾款、特定红包、最大满减、
跨店购物……社交平台上也有不少网友吐
槽预售商品迟迟不发货、预售期一再延长、

有网友呼吁直接取消预售。而今年则取消
了大量此类环节，更多打出了直接、简单的
直降。

在天猫上，优惠商品有闪电标识。标有
“官方立减”的是全年价格最低的商品；标有
“全网低价”的，则是全网实时动态比价的商
品，保证同时段天猫平台价格更低。带有这
两个标的商品都无需凑单，一件就打折。而
今年京东则是直接取消了预售，10月 23日
晚八点起现货开卖。最新数据消息称，京东
双 11开售 10分钟下单用户数、成交订单量
同比增长均超4倍。这样的“瞬时满足”也或
许是平台提高转化率，让消费者“来不及退
货”的方式之一。

搜狐科技选取了 iPhone等 3C产品、茅
台等酒类、部分美妆品牌产品进行对比，发
现京东与天猫的价格全部持平。

淘天集团阿里妈妈及市场总裁刘博（花
名家洛）表示，如今改为官方立减，一方面让
低价以更直观的形式体现出来，在搜索页面
更具有竞争力，吸引更多流量；另一方面，是
为了让更多凑不齐、不愿凑满减的消费者愿
意下单。

此外，“最低价”也以价保的形式被提到
了重要的位置。京东的价保更注重的是纵
向的“全年最低价时刻”，京东方面称，超8亿
款商品参与京东 11.11全程价保，所购商品

如果出现降价，消费者点击“一键价保”立享
差价退回。

相比之下，淘宝的价保则是横向的“全
网比价”，根据淘宝百亿补贴页面规则显示，
淘宝App上所有参与“百亿补贴”的商品均
支持“买贵必赔”，消费者下单成功 24小时
内，支持全网比价，若该商品淘宝百亿补贴
到手价高于“特定平台”同款商品的价格，消
费者提交有效凭证，平台核实后将补偿差价
等额红包。

在这样直接简单的刺激之下，是消费理
性的回归与电商平台发展的用户饱和，这背

后折射出的，或许是更多人的焦虑处境。
低价背后：消费分层与供应链变革
在今年的双11发布会上，戴珊再次提到

了马云那句名言：“今天很残酷，明天更残
酷，但后天很美好，但绝大部分人会死在明
天晚上。”淘天的危机感可见一斑。

2016年初，时任阿里巴巴CEO张勇在阿
里巴巴内部会上指出当年的四大发展方向，
其中之一是消费升级。张勇不希望大众对
淘宝的印象停留在“廉价品”上。而京东则
一直以“高端用户”为目标受众。在低价的
浪潮里更显尴尬。

一位京东员工曾对搜狐科技透露，“按
照老刘定的调，低价就是要面对全域消费
者。”京东不会放弃已有的 6亿中高收入群
体，也不会对 10亿下沉市场放弃追逐，而是
以用户分层、精准推送分别满足这两部分消
费者的差异化需求。

“中国的10亿消费者群体已经形成了明
显分层”，淘天集团CEO戴珊在天猫双11发
布会上说，除了高消费人群的需求升级、低
消费群体的性价比需求，更多的中腰部消费
者正在快速变化，“依然对品牌具有强烈的
需求，但是对品牌背后的产品力、品牌深度
的内涵有更多地辨别。”家洛在与搜狐科技
等媒体的对话中提出，今年双十一最大的变
化是提供更加精准的消费分层。

“在我们平台的大促上，有些消费者无
法把一个购物篮里放上300元（的商品）。家
洛对淘天的消费者分层做出解释，“消费者
分层去承接不同的优惠方式，组织不同的货
品去满足他，并且让B端的商家和我们平台
要为这些不同的人群做更精准的设计，这是
我们最大的变化。”

消费分层能否落地，还需要技术的进一
步完善。此前京东员工对搜狐科技透露，当
前京东对用户画像的抓取和描绘还不够精
确，覆盖面也有待扩展。近日业内人士向搜
狐科技表示，目前京东后台的比价模型相比
618时期已经有了更新迭代，通过价格星级
评分接入流量场的商家较618时期有了一定
增幅。

战略上消费分层之外，电商平台也在供
应链上挤出水分，从根源上压低价格、提高
用户体验。

淘天方面，双11期间菜鸟集团与淘天集
团联合进行物流保障。在国内，菜鸟双11继
续提供半日达、送货上门服务。国际上，菜
鸟联合阿里国际数字商业集团，在中国港澳
地区提供次日达。

10月 19日，京东零售CEO辛利军在发
布会上表示，京东推崇的低价，不是靠以次
充好、缺斤少两、偷奸耍滑，换来的“假低
价”；而是靠诚信经营，持续在供应链里“挤
水分”的“真低价”。

可以看出，京东试图在“高质”和“低价”

之间找到一个平衡点。京东此次双十一对
于低价的重视也反映了京东面临的焦虑。

2023年Q2财报显示，京东的营收增速
都出现了一定程度的持续下滑，2022年，京
东全年GMV同比增长 5.6%，是其 2014年上
市以来的最低值。2023年第二季度，京东集
团核心业务京东零售利润率同比下降
0.2%。不及淘天集团12%的利润率增长，远
低于拼多多 47%的增长。京东CFO单甦曾
表示，Q2的利润率下滑原因补贴对利润产
生了负面影响。

本次双十一“真便宜”“全网最低价”关
键一役，或许是对京东和淘宝低价战的一场
大考。

价格力之外
不仅是消费者端从“跨店满减”到“官方

立减”，电商平台的“战绩”衡量标准也出现
了细微的变化。从去年开始，各大电商平台
不再公布GMV增速，而是争取用户的转变。

家洛表示，当消费者体量放大后，GMV
的增速同比一定会减速，“也许我们大盘的
增长率相比于去年是放缓的，但实际我们对
于平台运营质量和效能的判断并不是这样，
所以我们并不想干扰市场，也并不想用这样
的数字来诠释我们对于这次双 11的好与
坏。”

天猫组委会称今年预计将有 10亿消费
者参与，计划投放的品牌及商家数已超 100
万，超8000万商品实现全年最低价。发布会
上京东称，参与本次双11的商家数量较去年
同期增长超1.5倍。参与京东百亿补贴的商
品较今年618实现两倍提升。

价格力之争外，各平台也在内容和生态
方面也想要留存各户。10月20日天猫双十
一发布会上，淘天集团市场部总经理暮珊宣
布，今年天猫将同湖南卫视、芒果TV联手重
启“猫晚”。

平台之间，“互联网拆墙”的开放生态带
来了更大的流量机会。淘天相继与微信、B
站等平台合作，品牌商家在微信朋友圈、小
程序等场域投放广告可直接跳转至淘宝
App，阿里妈妈与B站、知乎、微博等平台推
出双11联合激励，商家在这些平台做营销推
广时，将获得 10%-20%不等的官方流量加
码。淘天集团 CEO戴珊称，今年天猫双 11
的三大目标，其中之一就是为品牌商家获取
最大规模用户。

2009 年天猫推出第一届双 11 购物节
时，单日成交额5000万元。2021年，天猫双
11的交易额达到 5403亿元，双 11京东总成
交额也突破到 3491亿元，全网逼近万亿大
关。此后，各大电商平台再未有官方成交额
数据公开。今年的低价战能否挽救颓势，真
正达到提振市场的效果，还需要收官之时再
见分晓。

疯狂小杨哥：电商不会让实体经济陨落，只会让商品更便宜
近期，有人认为电商的发展导致了实体

店铺的没落，让实体经济遭受打击。对此，
抖音首个粉丝过亿的达人主播“疯狂小杨
哥”在 10月 23日的直播中进行了回应。他
说，电商并不是实体经济的敌人，而是它的
伙伴。他认为，如果没有电商的存在，线下
购物的成本会更高，商品的价格会更贵。而
通过电商平台，消费者可以更方便地比较和
选择商品，促使线下商家提高自己的服务和
品质，从而实现线上线下的互动和共赢。他
还说，电商是时代发展的产物，要跟上时代
的步伐，不能停滞不前。

据悉，“疯狂小杨哥”本名张庆杨，今年

26岁，毕业于合肥工业大学。2015年，他开
始在互联网平台上传短视频，以家庭搞笑为
主题，吸引了大量的粉丝。2019年，他转型
为直播带货主播，以“反向带货”的方式博得
网友们的喜爱。据企查查APP显示，“疯狂
小杨哥”目前控制企业有 13家，涉及文化传
媒、直播电商、创业投资、供应链管理、交通
设施等领域。其中最核心的是合肥三只羊
网络科技有限公司（以下简称三只羊网络），
这是一个专注于直播切片、供应链管理、内
容运营等服务的平台。

三只羊网络不仅为“疯狂小杨哥”提供
了强大的后台支持，也为其他想要从事直播

带货或者剪辑视频的人提供了机会和平台。
据悉，目前三只羊网络有9000多名线上

剪辑师，他们可以通过对“疯狂小杨哥”的直
播片段进行二次剪辑，上传到平台后获得小
黄车订单。这些剪辑师大多是一些宝妈、残
疾人士、创业失败者、大学毕业生等需要帮
助的人。据“疯狂小杨哥”透露，他每个月要
发给这些剪辑师五六千万的工资，这也引发
了网友们的热议。

此前媒体报道，2022年，三只羊网络在
抖音平台总交易额近 60亿元，营业收入 8.6
亿元，实缴税收 2亿元。2023年Q1，三只羊
营业收入达到了 3.5亿元，较去年同期增长

60倍，预计全年平台销售规模达 150亿元。
三只羊网络还积极打造了供应链 2.0版本，
实现了从商家入驻、产品提报、品质把控到
合同签订全流程的“无纸化办公”和一站式
办理，助力实体经济进一步发展。

从草根到亿粉，从搞笑达人到商业大
佬，“疯狂小杨哥”的用自己的方式证明了电
商的潜力，也为很多需要帮助的人提供了就
业和收入的渠道。事实也确实如其所说，没
有电商对商业流程的扁平化，消费者很难享
受到如今这样低廉的商品价格、丰富的选择
和便利。从目前来看，电商并不会让实体经
济陨落，而是让它更有活力和竞争力。


