
相关新闻

东南商界
2025年11月27日 星期四
编辑：颜雅珍 版式：杨柳绿 校对：周红刚

A11 东南商界
视频号

B
今年“黑五”，平台政策变化给

泉州卖家带来不小影响。亚马逊大
促前调整定价策略，发布历史售价
规则调整，要求商品在历史售价基
础上达到最低折扣幅度，这一新规
让不少卖家受到影响。

厦门服饰卖家李先生主要面向
欧美市场经营亚马逊店铺，他说：

“新规对我‘黑五’促销安排冲击大，
几乎波及所有商品。参加促销需提
供更低售价，极大影响利润，有些产
品根本报不了活动，很头疼。”

而泉州电池卖家李达福面向欧
美市场主营亚马逊、Temu和Tik-
Tok Shop等平台，受此政策影响
较小。他表示：“今年行业更关注品
质，亚马逊价格调整对我影响不大，
我主要是在保证品质前提下，通过
投流等方式营销。”

业界认为，亚马逊新规意味着
商家频繁促销价、优惠券抵扣价
都会被纳入计算，抬高“黑五”大
促折扣门槛，卖家面临“折上折”
要求，利润空间被挤压，不过此举

也有重建价格信任、净化竞争生
态等战略考量。

面对平台政策变化，泉州卖家
积极调整策略。李达福称，若今年

“黑五”未达目标，一方面将加大在
Temu和TikTok Shop等平台的
业务拓展力度，“虽然利润低，但希望
靠高销量提升排名和品牌，大促后销
量更好，明年有机会还会尝试全托
管模式，因其更方便”。另一方面，
密切关注国内电商变化，计划选择
合适时机回流发展国内电商市场。

应对平台政策变动
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泉州卖家喜忧参半A
今年亚马逊“黑五网一”周期从

11月20日至12月1日，共12天，与
以往数日促销不同，这一变化让泉
州卖家感受复杂。

晋江鞋靴卖家林先生早早为
“黑五”做准备，参加Temu晋江鞋
靴“黑五”备货启动大会，获取运营
和选品建议。对于周期拉长，他觉
得利弊皆有。“战线拉长，流量红利
机会增多。以往‘黑五’流量集中，
但竞争激烈，潜在客户可能来不及

下单活动就结束了，现在犹豫客户
有更多时间考虑，我们也有更多推
广机会。”林先生兴奋地说道。但他
也有担忧，“备货压力增大，为应对
长促销期需准备更多库存，若销量
不如预期，库存积压会占用资金、增
加成本。而且运营节奏难把握，不
知何时加大推广力度”。

“黑五”开幕首日，林先生店铺
订单情况未达预期。他无奈地表
示：“可能高峰未到，有卖家称大促

时间拉长未带来总单量增长，只是
稀释到更多天，销量高峰估计还在

‘黑五’和‘网一’当天，只能先观察
再调整运营策略。”

并非所有泉州卖家都如此“落
寞”。泉州户外用品卖家陈女士分享了
自己的喜悦：“我‘黑五’首日销量比前
一天增加不少，单价翻两倍。周期拉
长对我们这种产品有好处，消费者有
更多时间了解产品，且我们产品有特
色，在长时间促销中更易脱颖而出。”

11月26日记者从菜鸟获悉，
菜鸟多地海外仓迎来了今年“黑
五”的首波订单洪峰，美国、德国、
法国、西班牙等地海外仓单日发
货量峰值较日均发货量实现三位
数增长。

根据 Adobe for Business
预测，2025年“黑五”的网络销售
额预计同比增长8.3%，达到117
亿美元。这意味着，“黑五”依旧
是跨境商家全年最核心的增长引
擎之一。

据悉，目前菜鸟海外仓已与
多个全球头部电商平台实现系统
直连，能够实时同步获取订单信
息，确保发货效率。在菜鸟马德
里仓出库区，满载包裹的货车正
排队驶离。这些商品中，既有国
产的智能家居设备，也有热销的
服饰、数码配件等，它们最快将在
3天内送达西班牙各地的消费者
手中。

随着“黑五”促销季的持续推
进，未来还将迎来更大的订单高
峰。菜鸟海外仓旺季保障项目负
责人表示，凭借多年的旺季履约
服务经验，菜鸟已制定出一套完
善的大促弹性及预警保障方案。
通过智能预测系统，提前做好库
容规划和人手安排，结合菜鸟自
主研发的仓储管理系统，全流程
无纸化操作，每个订单的处理时
间被压缩到了最短。

据悉，“黑五”大促开启以来，
菜鸟海外仓的订单处理能力较平
日提升了近三倍，24小时出库及
时率高达99%。

菜鸟海外仓
迎首波订单洪峰
呈三位数增长

卖家跨境逐浪“黑五网一”周
周期拉长机遇暗藏 政策调整积极破局

“黑五网一”
称谓源于西方假
日购物季，始于
每年 11 月第四
个星期五，终于
次周周一。今年
由电商平台改变
为 11 月 20 日至
12 月 1 日，促销
周期大大延长。
2025 年年末，这
场跨境电商销售
超 长 促 销 马 拉
松，对泉州卖家
而言，机遇与挑
战并存。

在促销带来销售额提升的同
时，退货问题也困扰着卖家。旺季
售后退货让卖家苦不堪言。

以亚马逊Prime Day为例，曼
哈顿联合公司数据显示，每年大促
后退货量高达7800万件；英国市场
55%消费者会退回Prime Day商
品，仅16%消费者会退回超半数商
品，每件退货产生20—50英镑的处理
成本，叠加履约损耗与二次销售折
价，部分卖家退货成本占售价30%。

泉州卖家也面临同样的问题。

“对退货问题头疼，有些客户冲动下
单，收到货不满意就退货，还有些恶
意退货，增加成本又影响店铺信
誉。”李达福分享了自己的经历，“去
年‘黑五’后遇到退货，因质量问题
二话不说处理，但对于无理由退货
感到无奈，还得按平台规则办，退货
损失利润，还增加物流和处理成本。”

为应对退货问题，泉州卖家采
取了相关措施。“产品描述和图片展
示会更详细真实，让客户购买前清
晰了解产品，减少信息不对称导致

退货。同时加强产品质量把控，从
源头减少退货。”李达福表示，面对
消费环境变化、平台政策变动和市
场竞争加剧等挑战，泉州卖家需灵
活应变，提升竞争力。

而在李先生看来，选品上注重
品质和特色，并探索新营销模式和
渠道，利用社交媒体推广、开展直播
带货等吸引消费者。同时合理安排
库存和运营节奏，重视客户体验，积
极处理退货等问题，避免周期拉长
或政策变动带来的风险。

探索新营销模式C

菜鸟洛杉矶仓正在作业的自动存储分拣区菜鸟洛杉矶仓正在作业的自动存储分拣区


