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广告

预热：倒计时30天绑住你的心

马爸爸退隐江湖，江湖还有马爸爸的传说。
在他提出“新零售”概念两年后，这种思维的影
响力日趋明显。

记者发现，2019“双 11”策略主要从人、
货、场三方面布局：围绕新客、会员、下沉市场
增量等做全链路消费者运营；货品端，“双11”定
制、天猫定制、独家、新品、超级单品、趋势货
品将是重头戏，以丰富货品、核心品类击穿行
业；全域运营，构建预售选品、IP、新导购场、
直播、站外场等消费场景，高效触达消费者。

具体表现在——
发展新客与维护会员的竞争已经蔓延开来。

“双11”迎来第11个年头，这个平台对许多商家
来说已经不仅仅是一个提升单日销量的渠道。随
着活动的影响力越来越大，品牌建设也成为众商
家参与的目的之一。

诸多品牌将“加入会员”放在了主页的醒目
位置，以一些“双11”优惠福利吸引顾客点击进
来。这些福利优惠券一般可以通过会员积分进行
兑换，获得积分的方式大同小异：注册、消费、
拉新客、按时签到。

不少商家就通过看似简单的签到活动将“双
11”战线拉长了一个月，如推出连续签到30天就
可以获得50元的无门槛优惠券。只要送出这张优
惠卷，就意味着商家的会员数据库中多了一个忠
诚度足够高的粉丝。而对于薅羊毛爱好者来说，
自己只不过是每天多花了几秒钟动动手指，最大
的成本也不过是手机里多几条垃圾短信，绝对是
个好买卖。

另外，近几年，预售已成为“双11”的一个
重要环节。商家通过预售数据提前打开消费者的
钱包，并可以及时对商品库存作出调整，在某种
程度上还可以缓解物流压力。据了解，2019天猫

“双11”的预售活动将于10月21日开始，也就是
说，冲锋的号角提前20天就吹响了。

对于一些不想花精力做优惠券数学题或者玩
游戏赢礼物的消费者来说，预售或是商家最坦诚
的让利方式。以美妆商品为例，预售商品的赠送
往往会比“双11”当天的赠品慷慨很多，如某品
牌一瓶30毫升、价值650元的精华品，在预售时
会送两瓶15毫升的中样，而“双11”当天，赠品
可能就要减半。如果不是长期关注，这种赠品降
级很难被发觉。

11年前，“双11”低调地拉开了序幕，没

有预售、没有返券，只有简单粗暴的“全场五

折”，不料竟创造了一个商业销售奇迹。

11年后的今天，“双11”无论是对商家还

是消费者来说，已不是一个普通的日子，这场

狂欢越来越像一场“硬战”。

兵马未动，粮草先行。国庆长假的热闹刚

刚过去，一些新老玩家已经蠢蠢欲动了。对于

消费者来说，今年应该怎么玩才能省到钱？这

才是大家最关心的事情。

鏖战：拼手力、脑力和心力

“零点秒杀”“前××××名跳楼价”“早付款得好礼”……这
些传统套路吸引着无数消费者在零点前几分钟就定好闹钟，屏息
等待。而随着媒介传播渠道的丰富，今年，消费者参与“剁手”
游戏的方式将更为多样。

A.直播间成“新宠”

毫无疑问，2019年是“电商直播元年”。
在今年3月底的淘宝直播盛典上，淘宝内容电商事业部总经

理闻仲曾抛出这样一个观点：直播是电商的标配而不是选配。这
句话在即将到来的“双11”购物节上得到了充分印证。

淘宝、天猫今年已明确所有业务板块要和直播挂钩，因此今
年的直播流量将远远高于以往。目前，像李佳琦、薇娅这样的头
部网红主播在“双11”当天，他们的直播间将会卖哪些货的信息
已经悄悄“流出”。

网友梳理发现，这些直播间卖货的价格普遍比其他电商渠道
要便宜，甚至比淘宝上卖得还要便宜，其中就有“全网最低价”。
消费者不妨留心微博、豆瓣等平台热心网友的总结帖。

不过，部分货品是限量发售。按照以往经验，一万套化妆品
也是秒光，因此在直播间里抢不到货的消费者，不如乖乖向其他
渠道“低头”。

B.边看晚会边抢红包

从2015年开始，“双11”不再是单纯的买买买，狂欢夜晚会
的到来，让它被赋予了另一种意义——娱乐圈顶级流量明星同台
造势，阵仗不输卫视的跨年晚会。

据官方数据，去年的“双11”晚会，有超过2.4亿人次观
看，56%参与互动的用户边看直播边买买买。

神奇的是，抢红包也被玩出了新花样。去年，伴随着主持人
台词中第一次出现“天猫精灵”，全球超过500万的天猫精灵智能
音箱在此刻被唤醒，开始自动为主人抢高达1111元的红包，突破
了“抢红包必须要用手”的设定。

节后：战斗远远还没结束

即便“双11”落幕，硝烟并没有散去。
“双11”购物节的最后两小时是各种攻略贴中屡屡强调的重

点，出于冲业绩、清库存等原因，有些商家可能会在最后阶段出
现“失去理智的折扣”，毕竟现在双11当天的营业额对于他们来
说不再是一个数字，其背后还代表着品牌影响力。不过要蹲到这
类优惠，比较需要拼人品。

而对于有买大件商品需要的消费者来说，熬到最后的冲刺时
刻也许会有意外之喜。从近三年的“双11”实际活动来看，在这
一天的最后一小时内，淘宝平台官方会发送一些满额券为消费者

“续命”。如2017年，不少浴血奋战中的消费者就收到了“满8888
减1111”、“满888减111”这类官方平行优惠券。据分析，淘宝
的依据是消费者当天的总消费，这就是强战斗力剁手党的福音。

另外，去年8月，淘宝推出了“88会员”这一产品，为了建
设维护自己的会员生态，尊贵的“88会员”们会有一些特别的福
利。去年的“双11”结束后，隔天的淘宝会员页面就出现了“感
恩回馈”礼包，福利包括优酷会员、虾米会员等等阿里巴巴生态
中的一些产品，点击领取即可。不过根据去年的反馈来看，这些
福利会遵循先到先得、送完为止的规则。

此外，在各个社交平台上不难发现，对于这个购物狂欢节，
有人得意有人扼腕，由于各种套路纷繁复杂，经常会出现抱怨自
己“发挥失常”“捡了芝麻丢了西瓜”的感叹。在这种时候，返场
活动也成为许多淘金者沧海拾珠的绝佳机会。不过，从天猫发布
的招商细则来看，“双11”购物狂欢节会上线价格保护机制，不但
要限制商家节前临时提价行为，还会在11月12日至26日设定一
个价格保护期，确定消费者在“双11”当天买到的价格最低。

这就意味着，返场活动在价格上不会有更明显的降低，但是
这种优惠会通过一种隐晦的方式回馈给消费者，比如赠送有区别
的赠品，或者满额赠送“双12”的无门槛优惠券等等。

当然，“双11”过后，也是其他平台捡漏的机会，闲鱼往往会
成为风暴过后的新战场。许多“资深剁手党”会在“双11”当天
抢到一堆好价商品，但是个人消耗实际上不用这么多，他们就会
在各个社交平台上发布自己的闲置消息，以拼单的形式将多余的
商品转让给其他没有抢到优惠的消费者。
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不止是24小时战斗1111 .11

记者 史旻 王心怡
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