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今年“双11”电商平台优惠规则简化、促销周期延长，让消费者从“烧脑凑单”到“一眼低价”

按需购买理性消费回归主流

一年一度
的“双 11”消费
季如约而至，各
大电商平台不约
而同地简化优惠规
则、延长促销周期，但
消费者也展现出前所未
有的理性。从“烧脑凑单”
到“一眼低价”，从冲动消费
到按需购买，这场持续 17 年度
的购物狂欢迎来了新变化。

□ 融 媒 体 记 者 李 菁/文
CFP/图（除署名外）

“双11”消费季正式开启，各大电商平
台纷纷推出花样繁多的促销活动。各地市场
监管部门已陆续发布消费提示，提醒消费者
理性购物，规避消费陷阱。

消费者应优先选择资质齐全、信誉良好
的正规电商平台，不随意登录陌生购物网站
或点击不明链接，防止误入钓鱼网站。支付
时务必通过平台提供的正规支付渠道完成，
避免转账至个人账户或通过卖家提供的第
三方支付链接付款，确保资金安全。

“双11”期间，消费者容易因优惠促销
而冲动购买不必要的商品，可列出购物清
单，明确采购需求，避免造成浪费。大促期
间，各种满减、优惠券、预售、秒杀等促销活
动让人眼花缭乱。消费者应仔细阅读商家促
销活动规则，注意优惠券、红包的使用条件、
折扣范围和期限。面对各类“历史最低价”

“全网最低价”的宣传，消费者可借助第三方
比价工具追踪商品历史价格，辨明真实优
惠。若商品支持价格保护，需留存规则凭证，
在保价期内关注价格波动，遇降价及时申请
退差。

直播购物时选择信誉好、规模大的直播
平台和主播。不要被“限时秒杀”“数量有
限”等营销话术误导，根据实际需要购买。
可通过录屏、截图等方式保存主播关于商
品功能、价格、赠品等关键承诺，作为后续
维权证据。

消费者在购物前要提前了解商家发货
及退换货政策，对于可退货的商品，应确保
商品能够保持原有品质、功能，商品本身、配
件、商标标识齐全。收到商品后，建议当场验
货，确认商品无破损、型号细节与宣传一致
后再签收。对于生鲜、电子产品等贵重或易
损物品，查验尤为重要。“双11”期间物流压
力大，可能会出现延迟。对于急需或保质期
较短的商品，应提前规划，或避开物流高峰
购买。

消费过程中还需妥善留存购物凭证、支
付记录、商品宣传页面、客服聊天记录及发
票，作为维权依据。若发生消费纠纷，可第一
时间与平台、商家协商解决。协商不成，可拨
打12315投诉举报电话投诉。

此前，中国消费者协会发布消费提示，
提醒消费者理性看待“第三方测评”信息。所
谓“第三方测评”，通常是指未取得国家检验
检测资质认定的组织或个人，通过自身测
试、体验或引用对比专业检测结果等方式，
对商品进行比较并将结果通过自媒体形式
发布推广。一些“第三方测评”账号披露的测
评过程全靠主观评价，缺乏科学方法；一些
博主的话术充斥着“必入”“智商税”等词句，
看似情真意切，其实套路满满。部分“第三方
测评”以“科普”“分享”为名行“营销”“带货”
之实，涉嫌侵犯消费者知情权和公平交易
权。面对各类“测评红黑榜”“必买清单”，消
费者应保持清醒，多平台多渠道比较，客观
理性看待测评内容。勿轻信“无脑购入”“家
人们放心冲”等引导性宣传，按实际需要购
买，不迷信“流量”。

部门提醒：
弄清规则

谨防购物陷阱

今年“双11”，多个泉州品牌表现亮眼。
10月15日晚8点，2025天猫“双11”预售正
式开启。数据显示，预售开启后首小时35个
品牌成交破亿元，1802个品牌成交翻倍，破
亿品牌数、成交翻倍品牌数、活跃用户数均
超去年同周期。其中，安踏、斐乐等迈入“亿
元俱乐部”，展现出泉州制造在“双11”的强
劲竞争力。

快递行业也已进入全面冲刺状态。申通
快递将服务前置作为核心策略，提前派驻团
队服务重点客户，并首次大规模启用“AI网
点管家”，为末端网点提供规则解读、数据洞
察与风险预警等精准赋能。韵达则着力推进
智能化与数字化建设，要求全网根据旺季流
量预测，提前部署人员、车辆、场地及后勤保
障，统筹资源以确保服务安全、时效与品质，
全力打造“畅通、品质、绿色”的快递旺季。

泉州顺丰运输有限公司媒体专员蓝杰
斌介绍，为应对即将到来的物流高峰，保障
用户服务体验，顺丰从人力、运力、模式创新
三方面提前部署，全力提升配送效率。在人
员保障方面，针对电商企业密集区域及重点
合作电商加大人力投入，确保订单物品第一
时间投递。运力与场地储备同步升级，公司
结合业务增量预测，在重点区域增配临时车
辆承担短途摆渡任务，通过减少快递员往返
频次提升派件效率；同时新增临时快递处置
场地，仅晋江片区便已增设一处场地专门应
对激增的快递量。针对泉州鞋服产业集中的
特点，还推出了模式创新举措，为重点企业
及主要电商开辟10条直通核心城市的专
线。不同于普通收件需经网点、中转场的多
环节流程，专线可从电商企业直接装车发往
目标城市，通过减少中转环节大幅提高运输
时效。

随着“双11”消费热潮渐起，不仅线上
平台促销火热，线下商场、超市也纷纷加入
战局，以实体场景优势抢占市场。在浦西万
达广场的一家品牌服饰店内，秋冬新款货
架旁已立起“双 11 狂欢购”的促销海报。

“我更喜欢这样的‘双11’。在实体店买，价
格一目了然，又省去了网购等待和退换货
的麻烦。衣服要穿上身才知道效果，现场试
好，合适就直接带走，不会出现买家秀和卖
家秀的差距。”

这两年的“双11”，除了服饰、化妆品、
百货外，药店、医美机构、牙科诊所、旅行社
等也都推出“双11”优惠，共同营造出丝毫
不逊于线上的火热氛围。在众多优惠中，一
些性价比极高的长途旅行产品备受青睐。市
民徐先生一家果断囤下了一个“7天6晚青
海—甘肃大环线”的6人小团名额，人均价
格为2380元。这个价格包含了住宿、部分门
票和当地交通。徐先生告诉记者，这条线路
他关注很久了，同样的产品，若旺季报团，人
均要五六千元，是“双11”促销价的两倍多。
而他抢到的这个名额，不限淡旺季，太划算
了。这种“先囤后约、不约可退”的灵活模
式，戳中了不少消费者的心。

泉州备战：
物流竞速

线下“火力全开”

随着“双11”进入第17个年头，消费者已从冲动购买转
向精明比价和按需购买。15日白天，不断接到各品牌促销电
话和短信的林女士才意识到，今年的“双11”开始预售了。与
往年提前一周“研究”淘宝大主播直播预告、列满“种草清单”
的积极相比，今年的她格外“冷静”，甚至连直播预告都没有
打开过。

晚上8点预售开启前，她没有急于点开任何购物链接，而
是打开了家里囤放化妆品和日用品的抽屉，进行了一次彻底
的盘点，用手机备忘录仔细记录下需要补充的品类清单。“以
前是‘看看什么想买’，现在是‘看看什么该买’，心态完全不一
样了。”林女士说。随后，她开始了复杂的“比价工程”。“同样一
款口红，在官方旗舰店里竟有两个链接，一个是旗舰店直播间
的，售价38元/支；另一个则是商家和平台有补贴的链接，价
格直降到25元/支。”为了买到最优惠的价格，她在几位头部
主播的直播间，以及品牌在不同电商平台开设的官方旗舰店
之间，反复核对了价格。

像林女士这样的理性消费者不在少数。《每日经济新闻》
的调研数据显示，今年，已完成“双11”首单的消费者中，有
74.77%是“日常刚需商品”，仅7.69%因“参与感”购物。在消费
动机方面，51.27%的用户因“刚需商品价格给力”而购买，仅
24.94%承认受“大促氛围”影响冲动消费，“该省省该花花”成
为主流的消费观念。便宜有诚意的价格、正品保障、物流快、售
后完善，决定了消费者是否掏钱包，仅8.39%的消费者关注

“情绪价值”。
市民在大促期间变得越来越“较真”。早在10月上旬，市

民王先生就把心仪商品放进购物车，经常点开看价格波动，不
再“无脑”相信促销价。他发现，一双孩子的篮球鞋从之前的

229元降至196元，确是实打实的优惠了。然而，他打算
囤着过年用的酒水，价格反而比平常更高；孩子日

常使用的眼药水，整箱购买也涨价了近百元。
“这种先涨后降的套路，现在一眼就能看

穿。这让我下单更加谨慎，只买确定降
价、确定需要的。”王先生表示。

精打细算也体现在预算规划
上。调查显示，22.27%的消费者预

算在1000元—3000元，22.23%
预算在3000元—5000元，而
更有20.09%的消费者没有

明确预算，选择根据实际
需求购买。这种“需要什么

买什么，需要多少买多
少”的态度，取代了以
往“必须凑满多少额
度”的思维，反映出消
费者对自身需求的精
准把握。因此，食品饮
料、家居日用品、个人
护理等高频、刚需的

“生活消耗品”占据了
销量排行榜的前排。
与此同时，数码产品
等耐用消费品因较高
的价格，也出现了“大
促换新潮”。

消费趋势：
理性当道

商品性价比为王

2025年“双11”的战线拉长了。京东于10月
9日晚8点以“现货开卖”的模式，启动了周期长
达30多天的促销季。随后，抖音、淘宝、小红书等
平台也纷纷在10月中旬加入战局，“双11”早已
不再是“一日狂欢”。

随着大促周期延长，消费者不用挤在一天内
做决定，而是可以分批选购。调研数据显示，
73.18%的用户对今年“双11”提前开始、持续时
间长持积极态度，认为可以“更从容选购”。“我把

‘双11’购物分成了2—3轮。第一轮主要购买卫
生纸、洗衣液、化妆品等生活必需品，这些是刚性
需求，看到合适的价格就直接下单。第二轮则会
仔细挑选一些冬季服饰，时间充裕，可以慢慢比
较款式和价格。第三轮主要是用来补缺补漏，也
会有时间看看直播间里的新品。”市民蔡女士说。

购物周期的延长，为消费者提供了更充裕的
决策时间。他们无需再挤在短短一两天内做决
定，可以分批、理性地选购商品，有效减少了因时
间紧迫而产生的购物焦虑和冲动消费。购物节奏
变得不再紧张，可以从容地进行比价和挑选。对
于商家和平台，周期的拉长则有助于科学安排运
营节奏。更长的活动时间意味着商家可以获得更
多的曝光机会，并能够根据销售情况灵活调整促
销策略和库存。对平台而言，这能有效分散流量
峰值，避免系统崩溃，同时通过分阶段运营来提
升转化率，并缓解物流高峰期的配送压力，从而
在整体上优化消费体验。

“规则复杂”“奥数级凑单”曾是消费者对“双
11”的普遍诟病。今年，各平台对优惠规则进行了

“瘦身”，“官方立减”“一件直降”“无需凑单”成为
关键词。京东主打“官方直降，低至一折”，抖音推
出“立减折扣”与“一件直降”，立减优惠力度为
15%及以上，天猫与淘宝则集中采用“官方立减”
方式。

“往年的‘双11’就像一场奥数考试，网上流
传的各种凑单攻略，我看都看不明白，常常为了
凑满减熬夜到凌晨。今年的优惠很直接，不用绞
尽脑汁凑最优惠的到手价了。购买的过程很丝
滑，购物的体验感比之前好多了。”市民林女士
说，今年，她看中一款护肤品，商品页面直接显示

“双11价”，比平时便宜了300元。她还在品牌的
直播间里轻松领到了一个定金红包，最终享受了
定金全免的优惠。

周期拉长：
大促提前

优惠规则“瘦身”

泉企奋战泉企奋战““双双1111””销售旺季销售旺季（（本报资料图本报资料图））

快递加速度快递加速度（（本报资料图本报资料图））

消费者下单中消费者下单中

超市开始促销超市开始促销

优惠折扣一目了然优惠折扣一目了然（（李菁李菁 截图截图））

有些消费者更喜欢有些消费者更喜欢
实体店的购物体验感实体店的购物体验感

一位消费者正在拆包裹一位消费者正在拆包裹

““双双1111””是秋冬服饰销售旺季是秋冬服饰销售旺季，，线下店也开始发力线下店也开始发力。（。（李菁李菁 摄摄））

工作人员正在分拣包裹工作人员正在分拣包裹

各品类商品都开启了直播各品类商品都开启了直播


