
新观察

“双11”，线下线上看谁更便宜
简化规则减少套路价格战提前开打 线下商家不惧与购物平台比价

一年一度的“双 11”购物狂欢节来临，
各大电商主播和网络购物平台又进入了一
年中最忙碌的时刻。“双11”进入第15个年
头，伴随着消费升级的发展，线上线下销售
情况也在发生变化。今年“双11”启幕，某
头部主播首日的销售额相比去年减少二分
之一，而部分线下商家则因为价格比线上还
低受到消费者欢迎。记者采访多位消费者、
商家了解到，“双11”消费格局正在发生改
变，线上商家不再是低价的代名词，线下商
家则越来越敢于与线上商家比价格。

线上线下
价格战提前开打

打开淘宝、京东、拼多多等电商平台的
APP，琳琅满目的“双 11”促销铺满手机屏
幕，去掉“奥数题”、省略繁琐规则、没有多重
套路，今年“双11”立减不止五折、好货限时1
元购、瓜分无门槛红包等预售活动让消费者
应接不暇。美妆、家居、电器、服饰等各领域
品牌商无丝毫忸怩作态，直接将“最低价”

“真便宜”等作为宣传口号，抢占“双11”促销
市场。

而在短视频平台，随意点进一个直播带
货间，主播们自称不仅给出的“双 11”价格
扛打，而且比各网购平台其他促销活动时
的价格更低，一时“全网最低价”在各大电
商平台和直播间内拼命卷起来。“不要 199
元，只有 3000 单 99 元上车……”“现在下单
满额消费，还有不同价值礼品赠送……”主
播们一边详细介绍商品，一边以更优惠的价
格吸引消费者下单。

线下商家早已成为“双 11”购物节的重
要组成部分。记者探访利群金鼎广场、金狮
广场、丽达购物中心等商场发现，尽管部分
商场没有明确写明“双11”促销，但也推出了
各式各样的优惠促销活动，部分品牌门店的
销售人员更是在微信朋友圈对“双 11”活动
进行提前预热，针对客户发送优惠信息。

资深买家
需求下降回归理性

市民门女士热心网购，过去三年“双11”
购物节，赶上家里新房装修、家电置换等，门
女士每年消费额度都不低于五万元。门女士
告诉记者：“光是定金就要交五六千元。”但今
年“双11”来临，门女士发现自己购物车里商
品的总价还不到 500 元，采购的也只是卫生
纸、日化用品等日常必备品。“往年额度高主
要是因为有家具、家电这样的大额消费，今年
没有这方面的需求，自然额度也就降下来
了。”门女士介绍，前段时间在旅游平台上购

买了旅游产品，商家介绍价格与“双11”相比差不多，
因此也就没有等到“双11”购买。因为没有了必要的
大额支出，门女士今年“双11”消费额度下降比较多。

市民董女士同样是资深买家。每年“双 11”期
间，她都要为自己列出一个长长的购物单，并且仔细
核算各类补贴政策，将省钱进行到底。去年“双11”
期间，她花费数万元购买了母婴用品，但今年，她的
消费额度同样在下降。董女士表示，现在购物节太
多了，今年大部分家庭生活必需品、母婴用品都在

“618”期间购买完毕，到现在家里还有很多卫生纸、
纸尿裤的存货，继续购买的话家里可能都放不下了。

意外发现
线下比线上更实惠

今年，市民余女士为父母装修房子，意外发现
线下其实比线上更实惠，价格更低。“我们先在网
上买了一些家具，后来需要配餐椅、床头柜等小件
家具，准备“618”在网上买，结果一次逛街恰好路
过实体店，店员不仅通过线上给我下单，还在

“618”价格基础上再加店面折扣，还优先给我们配
货，整体的购物体验非常好。”余女士还在线下购
买了芝华士沙发，可以看到实物购买，避免色差，
也和销售人员申请到了最低折扣价格。“在小红
书、淘宝比价发现，我们买的价格很实惠。”余女
士表示，2018年给家里装修时，小到地漏大到床，
都是网购的，但是现在线上线下比价后发现，线
下反而更实惠。当然，线下购物需要花费更多时
间去现场看实物、比价格，时间成本较高。“像家
电这些很透明的商品，我们还是选择直接网购。”
余女士说，有了装修的购物体验，今年“双 11”自
己的购物车还是空空如也，平时有时间逛逛实体
店比网上冲动消费更划算。

线下商家
不惧与淘宝、拼多多比价

家电消费是支撑起“双11”销售额的重要部分，
线下家电卖场也曾经是受电商平台冲击最大的行业
之一。但如今，伴随着线下家电商家的转型升级，线
下家电市场正在回暖，线下家电商家不惧与电商平
台比价，更敢于拿出比电商平台优惠的价格。

青岛某知名家电卖场相关负责人王先生介
绍，家电产品价格动辄数千元甚至数万元，消费
者对于家电消费相对更加谨慎，通常会在电商平
台进行前期的产品性能对比和价格对比，再到线
下卖场考察实体产品。“前些年，与电商平台相
比，我们在价格上确实不占优势，但这样的情况
正在发生改变。”王先生告诉记者，“现在我们抓
住人们到线下卖场看样机的机会，也欢迎消费者
进行全网比价，销售人员通常会询问消费者在网
络上看到的最低价，并且根据这个价格制定相应
的价格策略，例如价格可以在政策范围内继续降
低，再比如送给消费者更多赠品，通过这种方式
来留住消费者。”

王先生发现，伴随着电商平台经营成本的增
加，通过网络渠道销售的家电产品价格也在相应
上涨，部分爆款家电产品线上线下价格已相差无
几，线上线下的竞争已经从单纯的价格比拼转变
成产品的消费体验、服务之间的比拼。王先生
说：“家电产品毕竟单价较高，线下商家可以给消
费者带来更好的消费体验，例如消费者可以在线
下感受不同空调带来的使用体验，消费者也越来
越看重这样的体验。”
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淘宝推出“双11”优惠活动。
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