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▶ 本报记者 李洋

跨界合作成今年跨界合作成今年““618618””主基调主基调

史上最长“618”战火持续。

相较于以往，今年的“618”年中

促销，不仅进一步拉长了时间，

还呈现出跨界合作、竞争加剧

等新态势。

超长周期价格战升级

今年的年中大促早在 5 月

13 日就已启幕，且延续到 6 月

18 日，此番长达 37 天的促销周

期堪称史上最长。如此长的时

间跨度，不仅改变了消费者的

购物习惯，也给商家带来了全

新的挑战与机遇。

除了周期延长，电商平台在

消 费 品 类 价 格 上 也 进 一 步 发

力，持续打响“补上加补”的价

格战。在今年“618”大促中，京

东、淘天等头部平台在“国补”

基础上叠加百亿元补贴，纷纷

设置“国补”专区、直播“国补”

专场等，全力释放消费潜力，开

拓增量市场。

易观分析高级分析师陈涛

指出：“自 2024 年起，国家层面

持续出台促消费政策‘组合拳’，

包括以旧换新补贴、专项国债资

金支持及定向消费券发放等多

元化举措。特别是 2024年年底

中央经济工作会议明确将‘扩

大内需、促进消费’确立为 2025
年经济工作核心战略方向，为

市场注入了强劲政策动能。基

于政策红利，电商平台与商家

积极调整经营策略，通过资源

整合、营销创新和服务升级，全

面参与大促竞争，形成多方主

体深度协同的市场格局。”

在这样的环境下，各平台在

促销方法上持续推陈出新，价

格直降、跨店满减、专属优惠，

“国补”、平台补、店补叠加，使得

价格战愈发白热化。消费者的

心态也随之改变，有消费者表

示：“以前促销期短，看到心仪商

品可能一冲动就下单了，现在时

间充裕，就会反复比较不同平台、

不同店铺的价格，还会去参考其他

消费者的评价，甚至会观望商品价

格是否还会进一步下降。”

战火蔓延到外卖领域

在电商行业步入存量竞争

的当下，竞争的战火不再局限

于平台传统业务的价格战，京

东、美团、淘宝在电商领域的竞

争已蔓延到外卖领域。

5月 27日，美团宣布联合百

大餐饮、零售品牌，面向全体消

费者发放“618”元神券包，用于

外卖和闪购，包括酒水饮料、休

闲食品、数码家电、美妆护肤、

运动用品、母婴用品等品类。

京东外卖业务推出史无前例的

百亿元级补贴。消费者可领取

最 高 立 减 61.8 元 的 外 卖 通 用

券，通用餐饮全品类；首个超级

外卖日为 5月 18日，6月 18日将

联动全国品质商家加码优惠。

淘宝闪购加码奶茶免单活动，5
月24日起，用户在淘宝闪购下单

后会随机收到惊喜红包，可在淘

宝秒杀频道限时使用，该活动覆

盖天猫“618”全周期。

这 场 外 卖 领 域 的“ 三 国

杀”，究竟是流量争夺，还是行

业内卷？

对此，陈涛认为，此类竞争

本质上是平台企业基于高频交

易场景的流量争夺，只是竞争

领域从传统电商业务转移到了

外卖、零售等高频交易场景，通

过高频交易吸引用户关注、获

取流量后，平台后续可以拓展

其他交易业务，或者对用户进

行二次营销、开发。对平台而

言，这是极为重要的流量入口。

然而，业内人士也表达了担

忧。新智派新质生产力会客厅

联合创始发起人袁帅坦言，过

度依赖补贴可能会导致平台利

润空间压缩，影响企业可持续

发展。从长期看，企业可能会

因为资金压力而减少在研发和

创新方面的投入，不利于行业

的长远发展。

电商专家陈以军提示：“内

卷势必压缩利润空间，形成恶

性竞争，而虚假宣传、以次充

好、恶意刷单等不正当手段扰

乱市场公平竞争环境行为极有

可 能 出 现 。”消 费 者 虽 然 在

“618”期间能够享受到更多实

实在在的优惠，但这也会使购

买到劣质商品或遭遇售后问题

的风险增加。

平台跨界合作是趋势

今年年中大促，跨界合作成

为“主基调”。淘宝天猫与小红

书打造的“红猫计划”打通了从

种草到购买全链路开放效果广

告模式。京东与B站深化合作，

升级“京火计划”，新增实时播放

监测及精准再营销功能。淘宝

天猫和顺丰速运联合宣布正式

达成官方合作，开启了“极速上

门”服务首期公测，该服务已经

覆盖全国300个城市……

在激烈的竞争之外，平台跨

界合作也成为今年“618”的一

大亮点。以淘宝天猫与小红书

的联通为例，尽管淘系电商和

小红书过往合作历程曲折，但

此次双方均称这是“划时代时

刻”。此次合作不仅涉及品牌

商家种草领域，淘宝天猫还加

大投入为商家种草笔记加热、

投流，提升消费互动。

陈涛表示，当前的跨界合作

本质上是互联网“互联互通”政

策深化落地的产物，也是数字

经 济 生 态 融 合 发 展 的 必 然 结

果。“事实上，自 2024年‘618’和

‘双 11’开始，行业已出现生态

破界现象，如淘宝接入京东物

流服务、京东支持支付宝等。

在此基础上，2025 年的合作模

式进一步升级。具体看，淘宝

天猫、京东等电商平台基于流

量转化需求与小红书、B站等内

容平台建立深度合作，通过内

容种草、精准营销实现用户心

智占领；而内容平台则依托电

商平台的交易基础设施完成从

流量运营到商业变现的价值闭

环。此外，电商与物流企业的

协同合作聚焦履约服务升级，

通过供应链效率优化提升用户

消费体验。”

陈以军指出，当下，平台跨

界 合 作 从 以 往 主 要 集 中 在 营

销推广、物流配送等基础合作

领域，逐渐向技术研发、数据

共 享 、供 应 链 整 合 等 更 深 层

次、更广泛领域拓展。与内容

平台、物流企业、金融机构等

多方主体建立合作关系，有望

成为电商行业未来发展的主流

趋势之一。

在数字经济时代，平台企

业间的竞合关系已成为推动行

业发展的核心动力。在资深产

业经济观察家梁振鹏看来，“合

理的竞争可以促进行业的创新

和发展，但过度竞争可能会导

致资源浪费和格局重构。电商

平台之间的合作与竞争应该以

共赢为基础，这样才会推动行

业健康发展。”

本报讯（记者 孙立彬） 近日，中国商业联合会直

播电商工作委员会副会长单位网经社发布《2024 年

中国直播电商市场数据报告》（以下简称《报告》）。

《报告》显示，2024 年直播电商交易规模达到5.3256万

亿元，同比增长 8.31%，增速明显下滑，直播电商渗透率

在2024年为34.3%，增长率为7.52%，增速继续下降。

网经社电子商务研究中心网络零售部主任莫岱

青表示，直播电商市场规模增速下滑，标志着行业从

“流量红利期”进入“存量竞争期”，其本质是行业从

“规模扩张”转向“质量升级”的必然阶段。

在用户方面，《报告》显示，2024 年直播电商用户

规模达 6.2 亿人，同比增长 14.81%，增速平稳上升。

人均年消费额为 8589 元，同比下降 0.82%，首次出现

负增长。这反映出消费者对直播电商的购买决策更

加理性，近年来直播电商内容形式逐渐趋同，导致用

户产生审美疲劳，用户的观看时长和购买意愿自然

下降。

在行业企业规模方面，《报告》显示，2024 年直播

电商行业企业规模达 7.6 万家，同比增长 216.66%。

直播电商企业数量增长，反映出我国鼓励直播经济

新业态、新模式、新产品创新，这为直播电商行业的

发展提供了良好的政策环境，促进相关企业的快速

增加。不过，企业数量的急剧增加也意味着市场竞

争的加剧。

20242024年直播电商交易规模年直播电商交易规模
超超55万亿元万亿元

近年来，河北省任丘市立足现有特色产业集群，在技术创新、开放合作、科技管理等方面为企业开展精准

科技服务，帮助企业利用信息技术、数字技术、绿色低碳技术改造提升传统产业，促进传统产业向高端化、智

能化、绿色化融合发展。2024年以来，任丘市累计实施工业技改项目73个，加速构建现代化产业体系。

图为6月5日，河北省任丘市一家电力装备制造企业的工人在操作数控设备。

新华社记者牟宇/摄

“补上加补”史上最长


