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第17个“双11”提前开启

时长在加 玩法在减
国庆中秋双节刚过国庆中秋双节刚过，，一年一一年一

度的度的““双双1111””大促已悄然启幕大促已悄然启幕，，
比往年来得更早比往年来得更早。。

1010月月77日日，，快手抢先启动快手抢先启动
20252025年年““双双1111””预售预售；；1010月月99
日日，，抖音抖音““双双1111””大促正式开大促正式开
跑跑 ；；同 日 晚同 日 晚 88 点点 ，，““京 东京 东
1111..1111””也同步上线也同步上线。。随后随后，，
小红书在小红书在1010月月 1111日开启日开启
““双双1111””大促大促；；天猫天猫““双双1111””
的预售期也于的预售期也于1010月月1515日日
启动启动。。

值得关注的是值得关注的是，，今年今年
““双双1111””步入第步入第1717个年个年
头头，，各大平台不约而同各大平台不约而同
打出简单牌打出简单牌，，““官方立官方立
减减”“”“一件直降一件直降””取代取代
了往年繁琐的了往年繁琐的““跨跨
店满减店满减””，，一场旨一场旨
在提升消费体在提升消费体
验的验的““减法革减法革
命命””正悄然正悄然
开启开启。。

纵深

平台诚意
需可视化

一年一度的“双
11”大促已启幕。这场
本属于11月份的狂欢，
启动时间逐年提前，今
年堪称史上最早“双11”。

曾几何时，单日爆发式的
销售模式带来的服务器崩溃、物
流拥堵、支付系统瘫痪等问题，倒逼
平台拉长大促时长以分散压力。“双
11”战线的拉长，本质是对购物体验的一
种优化。此外，在流量红利消退的当下，平
台抢跑旨在提前锁定消费者的注意力与钱包
份额。另外，商家无须再将销量押注于一日，可
以更科学地安排新品推广、库存清理与销售冲
刺，使“双11”日益融入“全年促”的有机体系。

回望来路，自2009年淘宝首创至今，“双
11”从一枝独秀，到京东、拼多多、抖音、快手等
群雄并起；从单纯的“低价囤货”，到直播电
商、内容种草等多元化场景；消费者从初期的
狂欢冲动，到逐渐理性地追求性价比。可以
说，“双11”的发展历程，不仅是电商行业的
缩影，更是一面镜子，映照出中国消费者心
理日益成熟与市场生态持续进化。

除了早，今年“双11”还更呈现出多维
度“新意”。一方面，促销策略回归简单，
以往只有商户才能算明白的“奥数题”式
促销模式已成为过去；另一方面，即时零
售与全球布局或成新增长点。

尽管“双11”规则做了“减法”，但消费
者的质疑声并未完全消失。部分商家的
降价缺乏诚意，有消费者反映一些直降商
品仅比平时便宜几元，折扣力度小；漫长
的促销期稀释了消费者的购物热情，许多
消费者仍处于观望状态，甚至不知大促
已开始……平台和商家应认识到，规则
的“简”只是第一步，价格的“诚”与体验
的“实”才是吸引并留住消费者的关键。

对平台的商家来说，诚意需可视
化。在宣传“直降”的同时，可以考虑
提供更清晰的“活动日历”与攻略指引，让优
惠看得见、算得清、用得上。同时，必须守住价
格诚信的底线，让“最低价”的承诺经得起检验。

对行业而言，竞争应超越“价格战”，转向
构建健康商业生态。未来的胜负，取决于谁能
提供更便捷的物流、更无忧的售后、更独特的
商品价值。

对消费者而言，大促周期的拉长，客观上为
充分比价与研究商品
提供了便利，有助于
抑制冲动消费，推动
购物行为回归按需购
买的理性轨道。

重庆商报综合
中国经营网、每经新
闻、工人日报、经济
观察网

时间超过1个月

对于选择在假期结束后第一天
就启动今年的“京东11.11”大促，京
东方面表示，核心目的是给消费者
留出更充足的选购时间，让用户充
分享受优惠，且“京东11.11”无预售
期，直接现货开卖。“选择‘晚8点’
开启，是为了避免消费者熬夜；‘现
货开卖’则能让用户告别漫长的预
售等待，这些举措都是为了提升消
费者的购物体验。”

根据各大平台公布的大促时间
来看，抖音“双11”大促从10月9日
开始，持续至11月11日，时间长达
34天，由于将中秋大促和“双11”大
促相连，抖音的整个大促活动周期
可以看作从9月16日就开始了，整
体时长拉长到了57天。

今年“京东11.11”大促10月9
日启动，将持续至11月14日，总时
长达37天。天猫的“双11”大促结
束时间则定在11月14日，包含预
售期的大促时长达到31天。小红
书市集“双11”活动于10月11日至
11月11日举行，时长32天。

实际上，早年间的“双11”电商
大促，活动都集中在11月11日当
天。2012年，天猫首次延长“双11”
活动时间，打造出“双11周期”的雏
形；此后各大平台不断拉长促销周
期，2024年，“京东11.11”活动时长
达到31天，抖音、快手则为35天。
2025年的“双11”电商大促，时间被
再度拉长，创下新纪录。

电子商务交易技术国家工程实
验室研究员赵振营指出：“电商平台
持续拉长大促时间，主要是为了分
散流量以缓解服务器压力、提升用
户留存率、帮助商家灵活调整促销
节奏。这一转变意味着行业从追求
短期爆发式增长，转向更重视长期
稳定发展，推动电商行业朝着更普
惠、更可持续的方向前进。”

对商家而言，超长的大促周期
能提供更科学的销售节奏。商家无
须再将销量押注于 11月 11 日当
天，而是可以分批次开展新品推广、
库存清理和销售冲刺等工作。

“大促时间拉长的本质，是电商

平台对流量红利消退的战略应对与
生态重构。”天使投资人、资深人工
智能专家郭涛则指出，“电商平台的
底层逻辑已从单次交易额转向长期
用户价值（LTV），通过延长战役周
期摊薄获客成本，倒逼品牌深度参
与全链路运营，形成‘日常销售+大
促冲刺’的复合增长模型。”

大促玩法更简化

不同于以往满减叠券的复杂计
算、先涨后降的虚假优惠，如今电商
大促玩法正不断做“减法”，简单直
接的优惠玩法正逐步取代过去烦琐
的“跨店满减”，让消费者无须再费
力计算或拼单凑单的同时，平台希
望进一步留住消费者。

京东今年主打“官方直降，低至
一折”，还可额外领至高2111元的
官方加补券包，消费者购买单件商
品，即可直接享受价格立减优惠；抖
音电商推出“立减折扣”“一件直降”

“消费券”等优惠活动，立减优惠力
度为15%及以上，同时还配合亿元
级现金补贴；淘宝推行“一件直降”，
省去复杂凑单步骤；拼多多则强化
百亿元补贴专属池。

业内人士认为，今年电商“双
11”在消费侧的重点是“实惠”“简单”

“高效”。一方面是优惠机制变得更
加直接、透明；另一方面，电商平台通
过场景化与内容化相结合，引导消费
者从自身需求出发，在了解商品的过
程中快速决策、便捷下单。

“简化的玩法带来双重效应：第
一是用户留存率提升，决策能耗降
低使跳失率大幅下降，尤其利好中
老年群体；第二是消费决策效率分
化，明确需求的刚需品成交提速。”
郭涛说。

赵振营也指出，现在消费者的
消费观变得更加理性，不再单纯为折
扣而消费，而是因实际需求而购买。

不过，郭涛也认为，平台大促规
则变化之后，消费者的购物行为其
实呈现“有限理性”特征，兼具脉冲
式亢奋与间歇性克制。

“超长促销催生两种典型行为：
一是前半程冲动消费，初期因新鲜
感产生非理性囤货（数据显示促销
首周非计划购入占比达68%），受算
法推荐的连带销售驱动显著；二是
后半程理性回归，随着促销疲劳逐
渐显现，消费者转向深度比价（平均
浏览页面数较常规期增加2.3倍），
高单价耐用品成交集中于尾声阶
段。”郭涛说。

尽管平台大促时间延长，导致消
费者决策链条变长，但郭涛指出：“实
际上，消费者最终支付意愿也在增
强。从某美妆品牌的数据来看，加购
转化率虽下降42%，但客单价提升
28%，这印证了‘理性外壳下的被动
依赖’——消费者虽排斥复杂规则，
却依赖平台提供的省心解决方案。”

平台尽力抢商家

如今参与电商“双11”大促的
商家，已从早期集中在淘宝，逐步拓
展到京东、抖音、快手、小红书、视频
号等众多主流电商平台。加之各平
台大促时长不一，这为商家运营带
来了新的机遇，也提出了新的挑战。

今年，小红书明显加大了对商家
的吸引力度。一个月前，小红书电商
发布“百万免佣计划”，即自2025年9
月1日至2026年8月31日，同一商家
前100万元支付交易额免除佣金，仅
保留0.6%的支付渠道成本。今年“双
11”期间，小红书针对商家推出“重点
单品扶持、品类政策倾斜、直播工具迭
代”三大运营侧的助力，并表示会对商
家投入亿元级平台补贴资源。

一位服饰品牌电商负责人表示：
“目前小红书的政策，对产品力强但
预算有限的中小商家比较友好。”

今年“双11”，抖音电商对商家
侧的支持力度也显著提升。今年年
初，抖音电商推出了涵盖商品卡免
佣、多类目免佣、降低运费险、优化
算法机制等多项扶持政策。“双11”
期间，这些政策还将持续加码。

抖音电商相关负责人介绍：“今
年平台进一步完善了内容激励机
制。通过‘交易价值’与‘内容质量’
双重评估体系，平台帮助创作好内
容的达人和商家能够清晰了解每个
视频带来的直接及间接商业价值。”

不过，抖音的政策相对倾向于
头部和体量较大的商家。据介绍，
抖音平台针对头部及高潜力品牌推
出“大牌巨惠”玩法，单个品牌最高
可获得百万元广告激励。

而对于现在各平台时间较长的
大促周期，郭涛建议商家构建“动态
博弈型”资源配置体系，采用“三七
二十一”法则。“用30%的基础盘投
向预售期的种草蓄水池，聚焦‘头部
达人测评+短视频素材’矩阵，完成
认知渗透；剩下的70%资源可以拆
解为几个部分，其中40%用于爆发
期跨平台比价防御（同步
启动专属 SKU 反制
低价倾销），30%
预留给尾声阶段
的清仓杠杆（结
合满减券二次激
活 沉 默 订 单），
20%用于创新实
验区测试新兴渠
道（如私域直播、
元宇宙卖场），并保
留 10%～15%的预
算应对突发流量红
利。”郭涛强调，商家
的关键策略包括按照
不同平台调性定制货
品组合，以及建立实时
归因模型监测各触点
转化率。

智能化设
备的加持，让京
东物流亚洲一
号重庆分拣中
心的分拣效率
大幅提升。

“双11”预售出袭

“双11”活动


