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廉廉价价盛盛宴宴能能持持续续多多久久
“双十一”网购成交量破300亿超美国网购日总额，低价是第一杀手

这次，天猫“双十一”最快
破亿的商家是小米手机，仅用
3分钟即完成了销售额破亿，
创下了“天猫双十一”商家最
快破亿新纪录，去年“天猫双
十一”期间，至11日午间才有

商家达到这一销售额量级。
这分疯狂背后是，一个周

一，依然有那么多人选择守
夜，宛若过春节，而且对于出
现的付款堵塞也付出了最大
的耐心，一次次按键付款。

为了什么？关键词只有一
个———“便宜”。

不过，“抢到就是占便宜
了”，真的是这样吗？有网友晒
出了自己2012年“双十一”购买
的宝贝截图。她网购了19件商

品，但这还只是一部分。与此同
时，她也细数了冲动购物带来
的后果：买的三顶帽子基本没
戴过；两件半价衣服因为和描
述不符，无法穿也不能退；还买
了很多多余的手机外壳。

互联网金融

赶场购物节

本报11月11日济南讯（记者
张頔） 随着互联网金融的崛起，

“双十一”也从传统零售业向金融业
渗透。消费者除了抢购衣服鞋帽之
外，还能买到具有较高预期收益率
的理财产品，但其背后所存的风险
不容忽视。

今年天猫“双十一”购物节首次
推出以赚钱为主打的会场——— 理财
分会场，相关网页推出了6款“赚钱
宝贝”，涵盖基金和保险，其中数款
定制产品收益率高达6%-7%。

相比预期收益率在5%左右徘
徊的银行理财产品，这几款产品因
较高收益率而受到热捧。预期年化
收益7%、最低期限为1年的国华人寿
华瑞2号，开卖10分钟之后，成交金额
便达到了一亿元，成为目前花费最
短时间成功破亿元的单品。

阿里集团的数据显示，截至11

日12点，理财产品总成交金额5 . 55

亿元。其中国华3 . 18亿、易方达1 . 18

亿元，生命人寿限量发售 1亿元理
财宝贝售罄。值得注意的是，这些通
过“双十一”网购渠道销售的基金或
理财产品，基本都是低风险的固定
收益类型，要获得6%、7%的年化收
益可能是较为艰巨的任务。

据介绍，这些产品预期年化收
益率之所以能达到7%，是建立在银
行、项目发起人以及第三方评级机
构的科学测算基础上的，由于基础
资产筛选与准入标准严格，资产包
加权平均利率高，因此能够足额覆
盖理财计划的收益支付。而且网上
销售节省了银行很多成本，这也有
助于提高收益率。

“理财产品和衣服食品不一样，
只是单纯比较预期收益率就冲动购
买，会产生一定风险。”一位基金经
理说，尽管网售的理财产品属于较
低风险的投资品种，但其一样是存
在风险的，与银行储蓄还是有本质
区别。而且对投资者的风险等级评
估，以及产品的信息披露都是需要
有专业人士去操作的，网售理财产
品很容易产生冲动型投资。

“购买理财产品是为了赚钱，但
如果忽略其风险贸然投资那就可能
要败家了。”该经理提醒消费者，不
要因为费率低、收益高而盲目跟风，
从而放弃对购买产品的知情权，以
至于忽略了自己的风险承受能力。

截至11日21时，天猫
“双十一”总支付宝成交金
额已经过300亿元。这是此
前阿里巴巴董事局主席马
云给出的一个“底线”。

这个数字远超2012
年美国两个网购日“黑色
星期五”和“网购星期一”
所有网络零售商的销售
总额。而11日晚间，马云
在接受记者采访时明确
表示，“现在数字已经不
重要，做到500亿元、1000
亿元也没什么难，只是我
们的支付、物流、服务能
跟上吗？”

本报记者 王赟

“双十一”期间，快递
公司发往全国各地的快件。
（资料片）

在微博上已有网友贴出
有些品牌刷单作假的证据，与
往年一样，总有部分商家为了
吸引顾客而刷单造假。刷单是
指以作假的方式提高销量，不
需要进行实际购买。

去年爆发了一定规模刷

单事件，也导致了外界对于
“双十一”销售额真实性的怀
疑。天猫一再强调绝不容许
交易数据造假，今年的“刷单
规模”也只有等“双十一”结
束之后才能浮出水面。可以
肯定的是数据上的猫腻是禁

而不止的。
刷单行为屡禁不止，究

竟原因何在？据了解，大品牌
刷 单 大 多 是 基 于 品 牌 的 宣
传，为了获取更好的推广资
源。因为在“双十一”活动期
间，天猫每隔一段时间都会

对搜索排名进行调整，主要
依 据 是 同 类 商 品 中 的 销 售
额。如果不在一定时间里迅
速提高销售额，意味着这家
网店的排名会掉到后面，失
去了“主会场”的位置，就会
影响网店的整体流量。

“刷单”猫腻为何禁而不止？

“双十一”已从天猫的“私
家专属品”，过渡到全行业开
放参与的一个节日。今年其他
电商的“双十一”活动战线都
拉得比较长，早在11月11日之
前就已经开始，对“天猫”的截
流现象明显。

“竞争还不够激烈，更激
烈的竞争才能让卖家拿出更

多的又好又便宜的东西给消
费者。”马云的话中透着对于
当下低价的“不满”。

伴随着“双十一”打折促销
的浪潮一浪高过一浪，热卖商
品是否存在“先涨价，再打折”
的质疑声再次响起，电商打折
到底有没有水分？有网友吐槽：

“不少所谓‘优惠’是把价格抬

高之后再折扣，算下来其实与
之前差不多，而且这不是个案，
有些商品‘双十一’前后只差几
块钱而已。”“‘双十一’过后几
日，卖家果然恢复了原价，不久
之后的‘双十二’、圣诞节、元
旦，价格又一再突破‘新低’。”

“清仓半价，半价起”、“2 . 7
折还包邮”……记者也注意到，

有的卖家，以某样“特价商品”吸
引客户进店消费，从而带动别的
商品销售，这种促销手法也不鲜
见。然而，不少买家却反映，一些
店铺里“特价商品”经常付款后
不发货，卖家给的解释是“缺货”

“售罄”或者“备货不足”，而且，
低价商品中，也不乏品质存疑的
假货、水货鱼目混珠。

电商打折背后水分究竟有多少？

抢到了是不是等于占到了便宜？
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