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中国2023年双十一部分数据披露，消费者热情不复往常｜Whatsnew

消费者愈发谨慎，甚至已对日趋同质化的“大促”产生疲劳感。

2023年11月11日，中国上海的一个地铁站，人们走过阿里巴巴天猫双11购物节的广告。摄：VCG/VCG via Getty Images
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“不买了。”

离 11 月 12 日零点还有几小时，31 岁的烁烁这么告诉自己。自 10 月下旬开始，烁烁在“双 11”上耗费了不少时间和精力。在小红书、豆瓣、什么值得买
等社交平台上，人们将领券、凑单、好价等攻略分享出来，供大家“抄作业”。

烁烁关注了不少“羊毛”博主，日常就以低价买到东西为乐事，到了“双 11”，她没少研究买什么、怎么买更划算，随着“双 11”一轮一轮的购买节点过去，她
终于在最后“查漏补缺”的时段里，对这一切失去了兴趣。（延伸阅读：《网购狂的双十一：一家淘宝店就是一座随身小型避难所》）

“不买吧，觉得少了点什么，买吧，又没有比平时便宜多少。”

烁烁代表了相当一部分正在变得越来越精打细算的中国消费者，商品的价格被日常接连的大促和直播电商“打”了下来，消费者很难再像从前一样，将“双11”

当作一年中仅有的省钱机会，热情不复当初，决策渐趋理性，或许正是过去疫情三年留给中国商业市场的遗产之一。

继续隐身的 GMV 数据

自 2009 年诞生以来，“双 11”已经走过了第 15 年。这个由“淘宝商城促销日”演变而来的大型促销活动曾被当成阿里巴巴、中国电商行业、乃至整个中国经
济活力的象征。到如今，它仍然是整个电商行业每年最关键的大促节点，但早就已经不是唯一。

自 2022 年起，天猫和京东就停止播报实时“战况”，也不再公布整体 GMV（成交总额）。今年仍然如此，从各大电商平台“战报”择优披露的增长数据里，
我们可以看到这些互联网公司试图在这个“双 11”分别想讲什么故事。

重组后的天猫强调的是用户规模、订单量、商家会员、店铺直播以及国货品牌的力量，“双11”累计访问用户数超过8亿人；3.8万个品牌成交额同比增长超过
100%；三线以下市场用户多下了1.4亿笔订单。还比去年多了 2000 万人。

京东今年的主题是“真便宜”，累计超过 60 个品牌销售破 10 亿元，其采销直播间总观看人数达 3.8 亿。拼多多、抖音、快手、小红书等平台的增长也显得
相当乐观，久前高调宣布要做“买手电商”的小红书宣布报名参与小红书双11商家数量同比增长3.7倍，日均购买用户数同比增长3.8倍。（延伸阅读：《活跃
用户超越阿里巴巴，拼多多有何诀窍？》）

除此之外，我们还可以从第三方数据中窥得一斑：中国国家邮政局数据显示，11月1日至11日，全国邮政快递企业共揽收快递包裹52.64亿件，同比增长
23.22%，日均业务量是平日业务量的1.4倍。QuestMobile数据显示，2023年双11阶段，移动购物APP行业单日人均使用时长约为38.9分钟，比去年同期
的35.9分钟上涨约8.4%。星图数据统计显示，整个双11大促期间，综合电商和直播电商的整体销售规模达到11386亿元，同比增速为2.08%。
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2023年11月11日，中国重庆，人们在京东电器超级体验店购买家电。摄：Costfoto/NurPhoto via Getty Images

增长仍然肉眼可见，但是增速并不乐观。

“双 11”作为“全年最便宜”的意义，已经被接连不断的日常大促和直播间的低价所逐渐消解。无论是平台还是品牌，都想尽了办法来抓住消费者的注意力。

最大的变量应该是直播，仅以阿里巴巴为例，近一年来，在淘宝新开直播的品牌和商家超过30万个，其中成交破百万的店铺直播间超过27000个，破千万的
有近4000个。

或许我们不能直接下判断说“双 11”不行了，更确切的说，是“双 11”被平摊进了全年不断的促销里。

美国战略咨询公司贝恩公司在“双 11”开始之前的一份调查结果显示，3000名受访的中国消费者中有77%的人表示，他们今年在“双 11”的开支将不会超过
去年同期，这个比例在去年是 76%，2021 年则仅有49%。

具体看，有超过三分之一的消费者（35%）表示自己在等待更大的优惠力度，从而让钱“花得更值”，还有18%的消费者表示自己会进行大批量采购。不过，
更多的消费者（48%）则表示，他们会转而购买更平价的品牌或零售商自有品牌产品。（延伸阅读：《互联网中心的“贫民窟”：拼多多的低端产业链，该走
向何方？》）

在那份报告里，贝恩指出，两大原因促使消费者趋于谨慎。一方面，面对宏观经济的不确定性，越来越多的消费者开始追求“商品价值感”。另一方面，自
2009年以来，随着“双十一”的规模日益扩大和逐步成熟，在其发展过程中，不断涌现的同类电商大促，让消费者产生了“折扣疲劳”。

该省省、该花花，双11仍是不可或缺的舞台

通过进一步深挖双十一之外的全年整体消费意愿，贝恩指出有71%的受访者表示自己计划在2023年全年减少消费支出或者保持和去年一样的水平。本届“双
11”头部电商们都以“低价实惠”为核心的宣传策略，也与调研结论互为注脚。

导致消费者更注重商品性价比的中国宏观经济不利因素，贝恩直接指出：“包括中国此前强劲的GDP增长势头放缓、消费者信心相对低迷以及对房地产市场
的担忧。”（延伸阅读：《被击碎的互联网叙事，和中国年轻人的“新异化”人生》）

消费者愈发谨慎，甚至已对日趋同质化的“大促”产生疲劳感。但“捂紧钱包”的同时，他们也更加注重体验感，能提供情绪价值的商品、健康类目商品和礼品
型消费在这个“双11 ”迎来了增长。（延伸阅读：《很想买，但没信心：消费降级，一个即将抵达的目的地？》）

“我们看到今年双11新消费仍在加速爆发。消费者越来越重视情感价值，为快乐买单，这是在未来一个非常大的趋势。由此带来了电竞、骑行、滑雪、潮玩
等类目的增长。”

https://www.bain.cn/news_info.php?id=1759
https://theinitium.com/zh-Hans/article/20181109-mainland-internet-business-pinduoduo-liyou
https://theinitium.com/zh-Hans/article/20210127-opinion-entrepreneur-discourse-fades
https://theinitium.com/zh-Hans/article/20181026-mainland-consumption-downgrading-economic-situation


正如淘天集团品牌业务发展中心总裁奥文在《南方都市报》的采访中表示 ，“当商品功能趋于一致时，消费者会选择比价后理性消费，当一种新的生活方式
出现，能够是给用户提供情绪价值的时候，再贵的商品都卖得出去，包括电竞、户外运动等场景下的商品。”

一代人会有一代人自己的“双 11”，就如同花西子、完美日记跌出榜单后，会有新的品牌补上。对于新品牌、新品类来说，“双11”仍然是不可或缺的舞台。

意义会被消解，但只要消费者还在使用电商，“双 11 ”就不会消失。
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