
智行理财网
天猫女王节活动策划（天猫女王节活动策划方案）

随着社会的发展，每到三八妇女节有关“正视妇女节”的话题总是活跃在
大众的视野里。本文以“三八大促”为切入点，点明电商行业人造购物节
进入瓶颈期的现状，同时对电商购物节存在必要的问题进行讨论。最后提
出在存量竞争、大促成本愈发增加的情况下，商家应当定位自身稀缺性的
观点。推荐童鞋们阅读交流～

一、三八大促静悄悄

又是一年三月八，在社交媒体齐声喝彩妇女能顶半边天的时候，3.8购物节却遇仿佛
撞上冰山。

其实今年的3.8购物节从2月
27日就开始了预售，淘宝、京东、抖音快手都加入了这场开年首场大促活动。

据媒体报道，2月27日当晚，李佳琦
一共直播7小时，创造了28.25亿的GMV，并且吸引了超7000万人次观看。

这个数据比去年同期，李佳琦和薇娅两人加起来卖出的 7.9 亿还要高出 3
倍。可以说薇娅被封之后，淘宝直播真的变成了“一佳独大”。

但除了预料之中的李佳琦数据翻倍之外，整个3.8大促期间的热度，却没有想象中那
么火热。
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在微博
平台，由人民日报发起的“今天不必称呼女神女王”词条讨论吸引了超5.2亿的阅读
次数，远远压过天猫3.8节的热度。

就连创造出“女神节”“女王节”这一系列营销次条的电商平台，也在推广的时候
渐渐降低了这些营销性的引导力度。比如天猫平台，就把海报中的3.8女王节盛典，
简写成了天猫3.8节进行推广。

除了热度一般之外，细看各大平台的优惠策略和具体玩法，也不难发现以往的套路
式方案。

以最早推出大促活动计划的快手为例，今年快手推出的标签是3.8悦己节，主打的玩
法是“集花瓣”，通过分享、邀请等方式促进拉新。

与之类似的是抖音的翻牌互动游戏，但抖音仍然主打3.8女王节的标签。他们的意图
也十分明显，拉新、增加用户黏性，进而推动大促活动进行。

但是无论是悦己和女王的标签，还是集卡的玩法，都和之前的节日营销十分类似，
没有呈现出太多新意。

在淘宝天猫平台，淘宝和天猫分别延续了满150减10、满200减20的优惠力度，并
且把App封面标注上了3.8节的字样。

而京东平台甚至依然维持着原来的App封面，大促的气氛主要体现在首页底端的流
量入口给了美妆王子马锐的直播间，看上去冷清不少。
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总的来看，今年的3.8购物节和其余的购物节没什么不同，热度也没那么高。

二、人造购物节遇到瓶颈

除了3.8购物节之外，双十一、双十二
，乃至国外的黑色星期五都遇上了增速放缓的瓶颈。

去年双十一，阿里巴巴共拿下5403亿的销售额，同比增长
8.45%，相较2020年26%的增速相比有明显下滑。

根据《百度热搜2021双十一大数据》显示，相对往年，消费者对双十一的态度正在
从狂热转向理性，冲动消费越
来越少。大数据发现，同比
2020年，比价网站相关搜索增长了28%，退换货规则相关的搜索减少了10%，近3
0天内双十一投诉相关搜索热度同比下滑了12%。

无独有偶，作为欧美地区最大的购物节，黑色星期五也遭遇了寒冬，根据Adobe A
nalytics的数据，2021年黑五，美国整体的销售额达到89亿美元，低于2020年90
亿美元的记录。

同样被寄予
厚望的“网络星期一”
，销售额依旧同比下降，数据显示，
2021美国网络星期一的在线销售额达107亿美元，比去年减少1亿美元，同比下降1
.4%。真可谓是全球同此凉热！
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当作为标杆性质的双十一购物节都出现增幅放缓迹象，相对比较边缘的双十二、3.8
节的热度就更低了，甚至有网友称2021年双十二为“史上最凉”。

究其原因，无非是内外交困，外部大环境缓慢增长，行业内部竞争愈演愈烈。

最关键的就是持续两年多的疫情带来的影响，国家统计局《2021年国民经济和社会
发展统计公报》显示，2021年，全
年全国居民人均可支配收入35128元，比上年实际增长8.1%。

相比2020年2.1%的收入增速，有了大幅提升，但是受限于疫情加速器的影响，消
费者普遍变得理性起来，即使收入上涨，对于购物节的期待也并不高了。

据中国青年报社社会调查中心的数据显
示，
在2021年双十一中
，有86.8%的受访用户表示能做到理性
消费，更有58.4%的用户表示不能接受形式多样的营销手段，对各种套路很反感。

除了外部环境因素之外，在电商行业内部更是出现了内卷式的竞争。

其中对3.8购物节冲击最大的，就是数量繁多的其他购物节。细数下来，有双11、
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双12、618、女王节、年货节、圣诞狂欢、818好物节等等，几乎每月都有购物节
。

除了购物节的倾轧之外，
直播电商和短视频平台的入侵，更是加剧了购物节促销效果缩减。

以薇娅和李佳琦为例，作为头部顶级主播，在他们的直播间中，一直流传着“全网
最低价”的神话，并且凭借着巨大的粉丝流量以及规模效应，他们也的确能够拿到
超出寻常的低价。

而敬业的李佳琦，早期甚至创造了一年直播3.89场的惊人数据。这就造成了，只要
他们天天开播，就相当于天天都是“双十一”。

既然天天都是购物节，那么就相当于没有购物节。

可以说此次3.8购物节，李佳琦一天28亿的战绩，背后集结了数不清的商家资源的
支持。甚至有媒体评论称，李佳琦和薇娅这类超级头部主播，造成了直播电商的畸
形发展，“李佳琦杀死了双十一”的声音不绝于耳。

随着薇娅和雪梨陷入逃税风波之后，这个现象得到了一定的好转，巨型头部的流量
得以倾斜到腰部主播和品牌自播身上，但目前来看，整个直播间都处于转型期，李
佳琦的流量依旧巨大。

综合上述原因，3.8购物节热度消退，也情有可原，但是这不禁勾起了一个新问题，
既然购物节热度消退，那么他们还有存在的必要么？

三、购物节还有必要吗

简单来说，购物节当然有必要存在，但是的确不需要那么多了。

据Que
stMobile数
据显示，截至2021年12
月，我国全网用户达到11.74亿，
其中使用移动购物的用户就达到11.12亿，整体渗透率接近95%。

这个数据意味着整个电商行业已经触碰到流量增长天花板，即使排除上述影响购物
节热度的因素，整体营收规模也必定陷入增速放缓的境地。
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在存量时代，电商平台获客成本急剧上涨，单个购物节的破圈影响力逐步走低已经
成为事实。那么当开源走不通，就要想办法换个方式扩张了。

以拼多多为例，在面对增量放缓时，平台选择了削减开支，降低营销费用，拼多多
营销费用增速快速走低，同比增速从2021年一季度的78.31%下降至三季度的-0.21
%，单季度营销费用从130亿元下降至100.5亿元。

和拼多多和而不同的是，阿里
选择面向下沉市场飞速扩张的路线，专注淘特和淘菜菜，创造更多需求。

作为电商平台还能进行各种探索，但是对于品牌和中小商家来说，收缩促销规模，
专注盈利，就成了迫切的需求。

以三只松鼠
为例，作为淘品牌代表的三只松鼠正在线上渠道缩减SKU以实现降本增效，公告显
示，从2020年起，三只松鼠将“聚焦利润
”作为品牌核心战略，截至2021年8月19日，三只松鼠累计完成了约400个SKU的
收缩。

但是除了上述各类开源节流的方式之外，平台和商家都要格外关注两个要点，那就
是稀缺和需求。

稀缺可以说是商业和经济行为的最根本要素，营造稀缺反过来就意味着创造需求。
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以购物节为例，前文已述，当前的人造购物节数量太多，尤其是以直播电商为首的
“每日购物节”。

这必然造成存量用户的分流，所以说购物节不需要太多，以618和双十一为首，专
注一两个即可。这是从渠道方面，创造的稀缺。

而在产品端，更需要厂商和品牌找准定位，回归商业本质，创造出自身产品的稀缺
性，摆脱同质化价格竞争的圈套。

其实稀缺就意味着需求，而需求也可以反过来创造稀缺。

品牌和消费者的需求是多样的，并不一定要进行购买和营销，比如新品推广、库存
倾销、品牌形象打造、业绩数据等等，这些都是商家的需求，而传统购物节几乎囊
括了多个需求，我们完全可以进行适当的拆分。

可以将价格最低的库存倾销需求放到双十一之类的大型购物节，将新品推广和形象
打造放到更贴合品牌类型的节日中来。
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比如今年3.8购物节，膜法世家
就在全国
多地写字楼的电梯
视频广告位，全天24小时投放一个静
止画面：
“今天广告不上班。中国
女生不容易，你也早点休息。”并且同时提供了一分钱试用海豚皮仿生面膜活动。

这样的营销方案就找准自身的需求，并且在一片推销之中创造了稀缺，非常值得同
类品牌进行学习。

在存量竞争时代，大促的成本越来越高，电商平台和商家都要回归日常化运营，专
注产品质量和盈利模型，不再做GMV
信徒。
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尤其是中小商家，在流量越来越贵的存量市场，找准自身的稀缺性，或者创造自身
稀缺性才是关键。
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