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超超低低价价拼拼单单
咋咋老老空空欢欢喜喜
拼购平台为扩大用户量套路深

本报记者 马云云 任磊磊

网购拼单猕猴桃
价格便宜三成

“拼多多，拼多多，我和你
拼 多 多 ，来 一 起 一 起 拼 多
多……”最近，济南市民李先
生发现，自己6岁的女儿没事
就会哼唱这首广告歌曲，因为
这个广告插播在孩子爱看的
节目中间，铺天盖地的宣传攻
势让李先生得以知道这个电
商平台。据悉，拼多多是一款
社交电商平台，其最大的特点
是通过与他人拼团，可以以更
低的价格购买商品。其定位为

“社交电商”，就是“社交+电
商”，把娱乐社交融入电商运
营。这有点类似于线下的团
购，但因为商品品类多、活动
多，吸引了不少用户。

5日下午，济南市民方女
士点开手机上的拼多多APP，
她想给孩子拼一单猕猴桃。一
款产地直发的猕猴桃原价39
元，单独购买的话22 . 9元，拼
单的话则只要15 . 9元。当时，
正好有一位名为“李某”的网
友发起了一个拼单，她加入后
拼单成功，支付了15 . 9元后，
商家准备为其发货。几个月
前，方女士通过朋友在微信上
发来的链接，得知这种拼团电
商，拼过几次水果后，她感觉
不错，“价格不高，而且能买到
南方水果，芒果、百香果之类
的经常团，一旦出现问题，一
般也能及时解决。”

记者调查发现，使用类似
拼购平台的用户以年轻人为
主，许多二十来岁的女孩经常
拼零食等物品。刚毕业的大学
生小徐说：“这些东西不贵，也
不用讲究品牌，吃着开心就
行。”有时候，为了拼一样东
西，她会发动同学一起拼，这
样既能买到便宜的东西，还挺
有乐趣。

拼来的零食质量差
有的没吃就扔了

但一路走来，类似的拼购
平台也收到了不少来自消费

者的投诉。小尹是一名90后，
前段时间，她在拼多多上看到
一个活动，以远低于市场价的
价格购得辣条等一批零食，但
寄到家的产品让她很失望：

“质量不是很好，有一部分后
来也没吃。”小尹说。而在网络
上，对拼来商品不满意的帖子
也并不鲜见。

济南市民小杨则发现了
拼购平台的另一个问题：有时
拼单并非真正便宜。一次，小
杨在拼多多上看上了一款某
品牌挂烫机，标注的原价是
500多元，如果单独购买的话
是200元，如果拼单，则只便
宜1元钱，为1 9 9元。小杨多
了个心眼，又跑到天猫和京
东上逛了一圈，发现199元在
这两家平台一样能买到这款
挂烫机。他给客服咨询能否
再便宜些，对方表示不能了。
最终他选择了一家大型电商
平台，“同等价位的情况下，还
是觉得大的电商平台更放心
一些。”

记者体验发现，网易考拉
海购拼团活动中，有些产品拼
完后价格确实比较低，比如一
条婴儿裤子单独购买79元，拼
团后49 . 9元，相当于打了6 . 3
折。但也有些商品降低幅度很
小，一款零食被放置在“特价
甩卖”中，但参团与单独购买
仅差2元，这种甩卖难免会让
人感觉“失望”。

低价拼单背后
是为扩大用户量

除了这些，不少拼购平台
还经常推出超低价甚至免费
拼单活动，但因成功率低而引
发了大量的质疑声。8月底，没
下载过拼购APP的冯女士在
微信上收到妹妹发来的拼单
链接——— 在拼多多上，0元就
能购得一款价值三千余元的
双卡双待手机，但需要10人拼
单。冯女士狐疑了一下，但仍
想帮妹妹一下，就在点击进入
后拼了单。也就是在此过程
中，冯女士点击关注了拼多多
的公众号，还填写了地址等个
人信息。

当晚拼单成功，参与的都

是妹妹的亲朋好友，冯女士以
为既然成功，应该起码有一个
人能获得手机。但三天后，她的
公众号收到中奖结果通知，但
要“到APP中领取奖品”，点开
后就是拼多多APP的下载地
址。这时她觉得这大概只是一
种推销手段，并没有放在心上。

后来，妹妹告诉她，这单
的“幸运儿”是一个自己并不
认识的人，也就不可能是拼单
的10人中的一员。此时她仔细
阅读了规则：活动是从拼单成
功的所有订单中随机选取一
名使用者赠送手机。那么全国
究竟有多少人拼单成功，她无
从知晓，“如果有1万人，那我
被抽中的几率就是万分之
一。”何况，她也不知道这其中
是否有猫腻。

之后，冯女士自己在拼多
多上参加0元抢购活动，但发
给妹妹后，对方却不能帮其

“助力”，理由是妹妹已经下载
过拼多多。有过类似遭遇的人
有不少，采访中有消费者反
映，这种超低价甚至免费活
动，参加后几乎都是失败，济
南市民小叶说，自己的妈妈起
初经常玩这个，但是“百分之
百最后都拼团不成功退款了，
现在也不玩了”。

这些都让冯女士觉得，拼
购平台所谓的超低价甚至0
元购活动，只是通过几何式
扩散进而扩大用户量的手
段。也有人担心，参加这种活
动，要付出的代价是泄露大量
用户信息。

从商家的角度而言，为做
推广推出低价商品似乎无可
厚非，与实体店搞大甩卖的促
销手段类似。网易考拉海购的

“拼团”单元，为吸引新用户，
设置了新人专享商品，其中
不乏标价为1元的商品。链接
中明确表示仅限新用户参
团，并鼓励大家开团后邀请
新朋友参团。

但不少消费者认为，这
种做法是不可持续的。“我们
在意的是价格、品质和购物
体验，如果是白折腾一通，到
头来只能失去对APP的信任，
也就不会在这里消费。”冯女
士说。

“我买网”移动互联网新兴业务事业群经理李添翼认为，
这几年，电商社交化的趋势越来越明显，而拼团是电商领域
还未被完全开掘的市场，业界对其前景比较乐观。

拼购模式的诞生是基于手机社交软件的普及。中国食品
商务研究院研究员朱丹蓬指出，拼购的方式并不是一种创
新，但丰富了电商的零售模式，商家推出拼购的初衷，其实是
为了给平台“引流”。久而久之，发展成了一种购物方式。其抓
住了社交软件人们的社交圈，从而鼓励大家发动社交人群为
平台拉人气。超低价商品是其中的一个诱饵。但是，这类模式
最大的弊端就是，以超低价格“引流”的做法并不长久，只能
是一种短期行为，时间长了，平台自身局限性和用户不信任
感问题就日益凸显出来。

朱丹蓬提醒说，拼购平台不能盲目做大，尤其是不能以
牺牲“口碑”为代价来“拔苗助长”。因为电商消费者最重视的就
是消费体验，一旦消费体验持续恶化，用户的留存与复购率将会
持续降低，并形成恶性循环，这样靠社交建立起来的引流机制，
反而适得其反。因此，对于行业来说，拼购是电商红利消失后，以
社交切入挖掘出来的新一轮流量红利，但过度盲目的开采，恐将
拖累行业的良性发展。 本报记者 任磊磊 马云云

“一个人买东西不划算，不如找人一起拼个单。”最近，一种以“拼购”为特色的网上购物模式兴
起，在“捡便宜”的心理作用下，使得这类电商平台迅速聚拢大量人气，但质疑声从未停止，这种电商
运营模式究竟能走多远？

葛业内声音

切切勿勿牺牺牲牲口口碑碑““野野蛮蛮扩扩张张””

冯女士收到的中奖提示，要求下载APP领取奖品。
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