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“双十一”将至满网促销
请看购物秘籍

手机短信提示，商家

主动奉上了百元购物优惠

券；打开电脑，铺天盖地的

促销信息弹了出来……无

论是卖家、还是买家，似乎

都已经有些hold不住了。面

对即将来袭的网购促销风

暴，您准备好了吗？

俗话说，卖家永远比

买家精。商家善于把握消

费者的心理，“煽动”买家

的购物欲望；而对于消费

者来说，“馅饼”要抢、“陷

阱”也要防，这中间有哪些

攻略和技巧？我们不妨掌

握一些“购物经济学”，让

自己的消费回归理性，避

免冲动消费。

卖家攻略1

先付定金再下单
今年，各大电商们年终大促

的最大变化之一就是，为了抢占
先机，很多电商都将促销提前，

“双十一”战线被延长了一个月，
有的电商还采用预售的方式———
预售平台先付定金，11月11日当天
再付尾款。而且，预售商品中，还
有 一 部 分 采 用 的 是 阶 梯 价 的 形
式，也就是说，此类商品的价格根
据订购人数的不同而不同，定购
人数越多价格则越低。“将预热时
间提前是吸取去年的教训，提前
订购，能分流一部分客户，同时也
能 让 商 家 大 概 预 知 订 单 增 加 多
少，以便提前备货。”一位在淘宝
上经营服装的商家负责人透露。

买家对策1

用好犹豫期“试穿族”现身
商家促销时间拉长，对于消费者

来说，最大的好处就是购买的“犹豫
期”拉长了。

用好这个“犹豫期”，对喜欢的商
品多进行品质和价格方面的比较，可
以避免冲动消费。最近，一群“试穿
族”开始活跃于购物分享论坛里，他
们分享自己在线下实体店内试穿商
品的品牌、货号、颜色、尺码信息，大
家再群策群力，将网上同款商品的链
接搜出来，进行比价，并讨论是否值
得购买等。

有过去年“双十一”抢购失利经
验的一位网友告诉记者，最近自己打
算购买衣服、包包，在网店里先看好
款式，如果该品牌在线下也有实体

店，就会先到实体店试穿试用。同样，
如果在实体店里看好的衣服，她会到
网上搜索优惠活动再收藏，以便随时
比对查找。

这位网友给记者算了一笔账，以
她现在加入购物车的8件商品为例，
其中有6件是在实体店有货并试穿、
试戴过，选好合适尺码的，总价大概
7000元左右，从目前的比价结果来
看，她锁定的网店商品价格总共要比
实体店节省2000元左右。

记者注意到，在一些参与“双十
一”预售活动的卖家提醒信息中，都
有这样一条提示：“预售产品不接受
更改尺寸/地址/退定金”的信息，这
意味着买家在购买时一定要弄清楚，
确认好收货地址，最重要的是决定是
否购买。

卖家攻略2

“止盈”思维依据销量弹性定价
淘宝大学企业导师林达在接受

采访时表示，目前全淘宝有650万卖
家，近10亿在线商品，分成近百个分
类。年末商家促销产品数量占比很
大，“双十一”几乎是全店促销，其他
时间也在20%比例以上。

“面对年终大促，商家得提前备
货、调配资源，这对于商家来说是有
相当大的风险的。所以，一些成熟的
卖家会采用‘止盈’思维，利用弹性定
价策略来控制销量。也就是说，有时
候对于商家来说，并不是商品卖得越
多越好。”有着9年电商实践，10年实
体运营经验的淘宝大学资深导师赵
庆瑞在接受采访时表示。

赵庆瑞表示，对于卖家来说，要
根据自己的备货能力、生产周期，结
合平时销量数据以及往年“双十一”
大促的数据进行分析，制订销售计
划。需要格外提醒的是，并非销量越
多越好。

比如去年“双十一”期间，就有一
些商家狂热地备货造成积压，或者因
为卖得多，后续物流、客服跟不上，生
产厂商原材料都没有了，3个月了货
还没有发出去，造成退货率高，店铺
同时衰亡下去。

他建议商家，结合自己备货能力
制订的销售计划执行过程中，如出现
不够卖的迹象，可通过价格调整策
略，即适当提价的方式来有意地控制
销售；相反，一旦出现滞销迹象，同样
也可以通过价格杠杆来调整。

买家对策2

趁卖家不忙提前咨询客服
“几千家商家都在这一天五折销

售且包邮。但是，半价的产品是不可
能供货充足到可以爆仓的，因此，别
以为慢悠悠就可以在‘双十一’买个
尽兴高兴，‘双十一’是一定要抢的。”
一位网友也在论坛上发帖分享“双十
一”抢购经验称，在去年“双十一”之
前，她就做好了十足的准备。她的做
法是，先把要买的东西收藏好，到活
动当天就可以瞬间找出要买的东西，
快速购买。

活动当天，大多商家咨询量都非
常巨大，等客服回答你的问题时，可能
已经过去很久了，因此提前咨询好很
必要。一切准备就绪，只等“双十一”零
点一到，就赶紧去刷新页面，一看价格
变了赶紧下单。

在跟售前客服沟通中，除了咨询
尺码建议等常规问题外，可以通过商
家库存数据以及跟客服的沟通，了解
一下所选商品是新品“限量发售”还是
备货充足的海量铺货，同时搜索一下
是否有其他卖家也在销售同类商品。

鉴于卖家会采用根据销量弹性
定价的办法，一般情况下，对于知名
品牌、新品、限量发售的这类商品来
说，后期再度降价的可能性较小。

买卖攻守
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