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“双十二”来了，这次你还买账吗？

揭揭秘秘特特供供机机：：最最低低价价就就靠靠““缩缩水水””
“双十二”网络购物狂欢

又至，屡创惊人销量的“特供
机”又将成为这次“盛宴”的
主角。但特供机屡屡出问题，
很多人质疑，家电厂商专门
针对网购推出的这种“电商
特供机”价格低了，是不是质
量也缩水了？

淘宝卖家自述———

小卖家过“节”

就是赔本赚流量

本报记者 张頔

“现在淘宝卖家间竞争越发激
烈，参与购物节最后可能赔本赚吆
喝。”济南淘宝店主张强(化名)说。

早在11月底，张强就在盘算该
为“双12”投入多少营销预算。在已
经有6年淘宝开店经历的张强看来，
现在生意不好做。“淘宝卖家同质化
越来越明显，随便搜一种商品，都能
出来几十个页面的搜索结果。”张强
说，在这种背景之下，网店要想生
存，除了维系好回头客，就要靠增加
营销成本来提高知名度了。

针对这种营销需求，淘宝卖家
页面的营销中心推出了直通车、钻
石展位、聚划算等多种营销品类，但
这些推广活动要缴费。以直通车为
例，用户通过竞价购买关键词，就会
在首页右侧及下方的8个展示位中
展示自己的商品。第一次卖家预存
500元，买家点击一次就扣一次费
用，每次扣费金额由卖家定，扣费越
多，排名就越靠前。

“客户一点击就要扣钱，但点击
不一定带来销量，存1000块钱一两
天就被点没了，真是烧钱。”张强说。

张强参与了“双12”淘宝推出的
优惠券和折扣区活动，但活动效果
如何，他心里没大有底。“往年我参
加购物节活动，一天销量至少能有
5000元。”张强说，别看销量是平时
好几倍，但利润削减了不少，到头来
只为挣个客户关注。

青岛市民王先生“双十一”在
天猫上购买了一台品牌电视，这
台55寸的液晶电视原价近6000
元，“双十一”特惠价仅4599元。

“电视买回来看了十天，就出
现自动重启情况，有时候直接自
己关机。”王先生请朋友检查后发
现，电视屏幕上有6个坏点。“朋友
说，按照现行标准，有6个坏点的
屏幕就是不合格产品。”

“这么大品牌的电视怎么会
用不合格屏幕，又是怎么通过质
检的呢？”王先生很疑惑。

记者了解发现，王先生购买
的这款电视机是电商特供机，并
不在实体店面销售。这台电视机
价格跟同品牌相似型号差价约在
2000元。

“朋友劝我不要买，他告诉我
一分钱一分货。”王先生出于对该
品牌的信任，还是选择了购买这
台特惠机。

“我去商场看过型号相近的
机器，发现显示屏确实比我买的
这台要好。”王先生怀疑电商特供
机价钱便宜，所以配件质量差，跟
实体店卖的不一样。

记者了解到，目前针对
电商的“特供机”已经成为
品牌重要战地。海尔、美的、
海信、联想等40多个家电品
牌都已开始在天猫电器城
试水网络专供款，推出专供
机型近500个。

“2011年，TCL在天猫的

销售额达1 . 5亿元，其中八
成以上的销售来自于电商
特供款。”天猫一位工作人员
告诉记者，电商特供机最大优
势就是价格便宜，“因为便宜，
很多特供产品创造了惊人销
售业绩。九阳的一款专供豆浆
机，曾在短短几个小时内创

下近万台销量。”
为什么电商特供机价

钱如此便宜？一位业内人士
称，“现在，商场高扣点、员
工费用、物流费用和回款时
间长是家电企业最头疼的
事，而网购确实在很大程度
上解决了这些问题。”

揭秘 销量惊人：“九阳”特供机几小时卖掉近万台

之前，消费者刘先生在
京东购买“特供”产品的遭
遇引起广泛关注。刘先生先
在实体店购买了一款爱仕
达炒锅，随后又在京东买了
一个同品牌同型号炒锅。刘
先生发现从京东买的明显

比超市买的薄。
业内人士表示，各大电商

永不停歇的价格战，销售、价
格等环节成本已压到最低，只
能从进货价上想办法。在不影
响主体质量情况下，对部分细
节“缩水”，是特供商品节省成

本的首要方法。
“比如产品的内部结

构、产品材质甚至产品参
数。”这位业内人士表示，删
除产品上不常用的功能、偷
换零件材质、铜变铝等，这
都是常见的办法。

揭秘 压缩成本：去掉不常用功能

1

2

本报记者 林媛媛
实习生 王喆昱

12月11日，福州市民上网浏览淘宝网宣传广告。在经历了“双十一”网购盛宴之后，各大电
商再掀“双十二”网购狂欢。 （中新）
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