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销量较往年下滑

位于济南的凤凰山电商产业
园聚集了200多家电商企业，11月
9日上午，记者来到产业园仓储中
心，这里到处悬挂着决战“双十
一”的条幅，满载货物的三轮车来
来往往。

在济南花熙电子商务有限公
司的一间仓储中心，十来位工人
正在搬运货物、打包服装、扫描单
码。“今年我们从10月中旬就开始
备战‘双十一’了，给厂家提前订
货，另外也增加了人手。”工作人
员丁女士指了指对面的一间大仓
库介绍，平时他们的备货量在六
七万件，今年“双十一”他们预订
了14万件的衣裤，整个仓库都被
占满了。“人手也增加了一倍，主
要负责打包、退件、上架补货。”

“因为‘双十一’能占到我们
全年销量的四成左右，我们的促
销力度也很大，今年可以满300减
50元，算一年当中活动力度最大
的时候了。”丁女士介绍，今年“双
十一”第一波小高峰是在月初，目
前货物均已发送完。“算是实现了
开门红，但是不如去年。”丁女士
称，主要原因在于今年“双十一”，
部分地区快递不畅通，“有些地方
下不了订单。”

记者随后又走访了另外几家
服装电商企业，据现场工作人员
介绍，今年“双十一”销量比平时
增加三至五成，但销量比起往年
降了一半左右。“今年‘双十一’没
啥感觉，悄悄地来了，又悄悄地走
了。”

据山东凤凰山电商产业园运
营经理王万介绍，为了备战“双十
一”，产业园提前半年时间就跟天
猫、京东等平台做了对接，了解各

平台“双十一”的活动规则和畅
销产品等信息，并和企业进行
了及时对接，帮助电商企业卖
货。“另外我们还跟银行对接，
给企业金融赋能。今年压货比
较多，进货量也比较大，需要资
金支撑。还跟高校对接，提供兼
职人员。”

“今年园区的电商企业销量
较往年确实有所下降。”王万介
绍，今年是第14个“双十一”了，大
家对这个节点的激情有所退却。

“传统电商的时代，‘双十一’搞活
动，平时基本没有这么大让利。但
是到了直播时代，平时也会有很
多的让利活动。‘双十一’和618活

动的节点也比较近，大家逐渐麻
木了。”此外，大家消费越来越理
性，冲动消费意愿越来越低，也让
总体网购意愿有所下滑。

不再是电商必选项

记者走访了解到，并非所有
的电商企业都参加了“双十一”的
优惠促销活动。10月9日，在山东
好学子文化发展有限公司的办公
场所，这里跟平时一样，员工都在
正常上班。据公司人事部负责人
田鹏介绍，他们公司的销售渠道
主要靠电商，直播带货占到销量
的三成，但今年“双十一”，他们并

未发力。
“‘双十一’这个节点主要是

淘系发起的，公司的主要平台在
抖音和拼多多，淘系平台表现力
没那么好。”田鹏介绍，此外由于
他们销售的品类是文具、学习工
具类的产品，在“双十一”发力效
果并不好。“我们更倾向于开学季
和寒暑假做一些大力度的促销，
这个时候是家长消费意愿最强的
时候。”

据田鹏介绍，公司在领域内
算中小企业，做促销活动要谨慎，
不能盲目跟风“双十一”，通常他
们会根据公司产品的情况，选择
不同的平台进行促销。“现在搞促

销、投流量是一大块的支出，不是
花钱就能带来销量的，可能入不
敷出。”

快递量配送较为从容

随着今年“双十一”的第一波
促销从11月初启动，快递行业也
进入了“双十一”节奏。记者走访
了顺丰速运济南区文西业务部了
解到，11月12日到13日将迎来今
年“双十一”的高峰期，从第一波
小高峰来看，快递量较平时有所
增加，较去年有所降低。“‘双十
一’肯定会加班，快递量肯定还是
比平时多，但我们也做了充分准
备，比平时可能增加一两个小时
的工作时间。”

10月10日下午，在顺丰速运
济南区文西业务部，快递员正在
分拣刚到的一车快递。记者在站
点看到，快递筐里几乎都是空的，
并没有出现压件的情况。

据顺丰速运济南区文西业务
部负责人左洋介绍，今年“双十
一”周期比较长，第一波快递高峰
出现在月初，“根据不同网店的情
况，快递件量比平时增加了30%-
50%。”尽管如此，他们派件仍然比
较从容。“我们今年为了迎战‘双十
一’，也对人员进行了调配，每个网
点增加了10%-20%的人员储备。”

“今年‘双十一’提前了，我们
也提前预备了发货。”今年“双十
一”，由于电商平台采用了“定金
+尾款”的销售方式，许多订单商
品提前发送到了消费者周边区域
的各大物流公司的快递前置仓。

自10月31日晚，各大平台开
启了第一轮尾款付款通道后，快
递公司立刻从前置仓将快递分到
相应的片区快递员手中。消费者
付完尾款后，快递员即可立即送
货。“第二波可能会有一个更高的
峰值，件量更多，但预计也是可以
很从容配送的。”

记者 李静

今年有了囤货的概念

今年“双十一”，无论是预售
付定金阶段还是售卖阶段，电商
平台纷纷将11日零点开始提前到
10日晚上8点开始。因此，不少网
友称自己成为“晚八人”。

小靖也是“晚八人”之一。全
麦早餐面包、儿童学习椅、运动
鞋、猫粮……小靖的“双十一”清
单拉出一张长图，其中的大部分
订单已经到货，不过还有两三个
单子正在购物车等待付款。

“不特价，就不想买。”对于小
靖来说，“双十一”是每年的一个
重要节日，通过加加减减拼凑优
惠，“正儿八经”地挑选，她觉得这
样可以体验一种乐趣。

小靖是两个宝宝的妈妈，家
里还养着一只猫，日常消耗各种
物料的速度比较快。所以小靖的

“双十一”清单里，大部分都是生
活必需品。

“疫情防控进入常态化，我今
年明显有了囤货的概念。”小靖囤
货，主要体现在猫粮上。“过去，我
是给猫买进口猫粮，现在转为国产
猫粮。我们家的猫原来吃粗粮，现
在吃细粮，而且还挑食。”放在平

时，小靖可能只会囤一两个月的猫
粮。看到商家推出优惠，小靖囤了
半年的猫粮，总共花了800多元。

为了“囤”得实惠，小靖会浏
览社交平台上的“购买攻略”，然
后通过玩游戏领红包。小靖的“喵
币”攒到了27元钱，这些都是浏览
网页积攒的。“今年的规则还算是
简单的，我印象中最复杂的是两
三年前，组战队叠猫猫那会儿，可
以盖楼返现等等。要是想得到优
惠，就需要花费大量时间成本。”
打从10月中旬开始，各种比价表
格就在满天飞，小靖就已经在对
比哪个东西怎么买划算了。

“降价”变“批发”

小靖会把自己购物车里的
“好物”给小迪“种草”，并且两人
相互提醒预售时间和付款时间。
小迪今年“双十一”的战绩是购买
了20单，花费2000元左右。相比去
年，小迪已经“缩减”了购物计划。

小迪觉得，相比于直接降价，

今年“双十一”最大的特点是“批
发”。曾经的“双十一”活动中，奥
数般的优惠计算公式，仍是小迪
心里的阴影。而今年，烧脑的优惠
计算题少了很多，不少优惠活动
回归到原始的“满减”方式，并且
可以跨店累计。小迪说：“以前直
播间会搞价格战，但今年价格没
有降低多少，主要靠走量。商家几
乎都是用足够多的中小样凑成买
一送一、买二送二等套装。”

早上刷牙洗脸的工夫，小迪
就打开直播间盯着。在直播间看
到自己一直使用的一款化妆品有
买赠的优惠，小迪忍不住心动了。

“卖家会明确地告诉你，买一套不
划算，买两套送得多。所以我就买
了两套，而商家送的小样又相当
于两套，这样算起来确实便宜
了。”小迪觉得，这些小样对于她
来说比较实用，但这并非对所有
人都实用，那可能就会造成浪费。

关于“拼单”，小迪还有很多
经验。她会整理好自己的购物车，
把最需要的东西往前放，把次需

要的东西往后放，然后根据满减，
再把次需要的添进去。“我这样基
本上自己就可以完成凑单，不用
再找人拼单。”对商家的套路摸得
更透彻后，小迪也会理性避坑。

记者在多个平台搜索关键词
“拼单”，发现有很多话题和群体
可供加入。网友在“拼组”中，频繁
分享着拼单信息。但也有网友反
映，“无法辨别对方寄来的产品是
真是假。”还有网友表示，“会有黄
牛，靠拼单来赚差价。”

“理性”成关键词

“今年跟去年总花销差不多，
但今年买的都是生活需要的。”张
女士告诉记者，往年“双十一”她总
是忍不住囤货，去年买的洗衣液今
年还没有用完。她今年决定秉持

“刚需消费”的原则，“按需购买”。
张女士表示，今年她身边的

朋友也越来越理性，大家还会互
相劝告，谨慎“剁手”。同事冰冰的

“双十一”购物清单也发生了“结

构性变化”，“前几年在‘双十一’
还会买一些奢侈品，或者可有可
无的东西，但是今年全都是给家
里孩子、老人买的必需品。”

在消费体验上，相比较于传
统的网购，张女士更喜欢看直播。

“直播是有引导性的，你总能发现
自己还需要补货的地方。过去看到
化妆品不管适不适合自己，只要价
格划算，我就买回来囤着，但是买
回来以后，就发现很多不适合自
己。所以，我现在就只买适合自己
的。”张女士谈起自己的变化。

《京东11·11消费趋势报告》
显示，拒绝浪费、理性健康消费的
理念正在兴起，随着时间推移会
带来“回报”的健康消费、教育消
费和运动消费等越发受到青睐。
绿色、低碳消费理念成为今年“双
十一”的主旋律之一。

有专家表示，从最初全民狂
欢式的“剁手”，到如今品质消费、
绿色消费、理性消费渐成主流，

“双十一”不仅见证了中国消费升
级进程，也折射出国人消费理念
的巨大变化。

不再“剁手”，消费者渐趋理性
“双十一”见证中国消费升级进程，也折射国人消费理念的巨大变化

一年一度的“双十一”又来了。
今年“双十一”迎来一些新变化，预售时间缩短、购物车扩容、支持多个地址同时下单、一键退差

价……各电商平台、商家、主播的促销大战已进行得如火如荼。
这场热闹的背后，消费者是怎么安排今年的“双十一”的？相较于传统网购自主选择式的消费模

式，直播带货的购物模式给消费习惯带来了什么影响？与往年相比，消费观念又有怎样的变化？

“今年的‘双十一’不知不觉地来了，又要不知不觉地走了。”济南一位电商从业者感慨，走过14
个年头的“双十一”吸引力正在下滑。近日，记者走访济南多家电商企业和快递营业点了解到，今年

“双十一”销量较平时增加三至五成，但因部分地区物流不畅、多平台分流、消费者激情有所退却等
原因，销量较往年有所下降。

济南某电商正在加紧备货。
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