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此前在今年2月，阿里巴巴方面为淘宝定下了直播、私域、内容化、本地零售和价
格力共五大战略，并宣称要打响“五大战役”。就在近日，淘宝方面在推行价格力
战略的道路上又向前进了一步。

总而言之，用淘宝百亿补贴总经理骁捷的话来说，“商家只要提供好的商品、好的
价格、好的服务，百亿补贴用流量、机制、政策来保障大家。”

动作不断，淘宝打响“价格力”战役

事实上，淘宝方面针对价格力战略的动作远不止于此。此前在今年3月就曾有消息
显示，淘宝方面开始测试一项名为“同款比价”的功能，并预计在618期间全量上
线。据悉，在这一功能中，当用户使用淘宝搜索商品时，结果页面中的商品栏下方
会出现一个“去比价”的信息条，显示当前有多少件同款商品在售、最低价是多少
等信息，点击该信息条则会进一步跳转到同款商品的详细汇总列表。

据相关消息人士透露，“同款比价功能除了与自己的历史低价对比外，还会进行全
网比价”，并且该功能初步已覆盖空调、洗衣机、冰箱、手机、平板、笔记本等多
个品类，后续则会覆盖全部品类。
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除了用户能够感受到的产品变化外，淘宝方面在商家端也有所行动。不久前，淘宝
方面上线了新款营销工具“五星价格力”。据了解，“五星价格力”可针对商品价
格竞争力进行评分、并共计有五个档位，等级越高就代表商品在同款比价时的价格
越占优势，也会获得越多平台的流量、展示和资源支持。其中，五星对应“全网最
低价”，四星对应“淘内最低价”。此外值得一提的是，此次全新升级的淘宝百亿
补贴也与五星价格力进行了绑定。

综合淘宝方面的这些动作来看，不难发现其对于价格力战略显然十分重视。

价格竞争这个方向，淘宝已然不能再隔岸观火

其实淘宝对于价格竞争并不陌生，此前面对拼多多的快速崛起，其就曾推出淘宝特
价版、也就是如今的淘特。但也正是淘特，证明了其以往在价格竞争上是有所保留
的。毕竟用淘特这样一款独立产品也表明，淘宝方面并不愿将战火引到场域更大的
平台上。以至于此前曾有业内人士认为，淘宝是想用轻骑兵与拼多多的大部队打仗
。事实上以结果论，如今淘特也确实没能砸出太多的水花。
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不仅如此，快手、抖音等内容平台也陆续在商城等货架电商场景中，设立了低价优
惠专区，进而希望通过压低商品价格，来吸引更多的消费者。并且近期有消息称，
抖音流量算法机制将从GPM（千次曝光成交额）驱动，改为GPM+OPM(千次曝光
成交订单量)双维度驱动，在这一新的机制下，价格更低的商品将更容易产生订单，
同时也更容易获得平台的流量。

因此在许多业内人士看来，在竞争对手纷纷入局、展开价格竞争的情况下，淘宝方
面自然也就很难再隔岸观火了。

另一方面，虽然包括淘宝在内的电商平台卷起价格战的直接意图或许并不相同，例
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如京东可能是为了重塑用户的低价心智，拼多多是为了加固原有护城河，抖音和快
手是为了带动其货架电商场景。但显然他们目的都是一样的，那就是争夺留存用户
和提振业绩。毕竟如今整个电商行业已进入存量竞争阶段，各平台也都面临着不同
程度的增长难题。

此前在阿里巴巴方面发布的财报中显示，2022年第四季度其中国商业板块收入为1
699.86亿元、同比下降1%，至此该业务板块已连续三个季度未能实现明显增长。

多年前马云曾说过，在国内电商领域，阿里是"举着望远镜也找不到对手"。其实回
看2010年以前的国内电商市场竞争格局就会发现，这句话并非空穴来风。但随着京
东以及拼多多等诸多竞争对手的崛起，市场格局已然从“一家独大”变为了“三国
鼎立”，如今更是向着“群雄混战”的方向发展。而在这期间，淘宝也一度失去了
“第一”的光环。

从淘宝方面的几番表态来看，他们显然明白电商行业的竞争是在低价之外。所以淘
宝价格力战略的真正目标，或许并不是“以低价吸引消费者”，而是要“以性价比
留住消费者”，这或许也与其“从交易走向消费”的战略方向吻合。
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但这可能是一条更加艰难的道路，毕竟“好货好价”也就意味着“既要还要”。据
称，淘宝方面要求与其合作的产业带工厂商家，均需要在拿出好价的同时，为商品
提供“质量保证”服务。但对此就有商家提出，特卖渠道大部分商家本就是为了清
库存、缩短销售线路，所以用户的体验究竟如何实在也不好把握。

而且从诸如同款比价等功能的上线也不难看出，淘宝的思路其实还在是于让商家直
接向消费者让利。毕竟在这个功能下，平台不需要直接补贴消费者，就能让后者找
到最低价的商品，所以这就会驱使商家主动补贴用户、以换取销量。也就算是说，
淘宝将其自身的部分压力转嫁给了商家。但长此以往，商家能够承受得住这样的压
力吗？
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此外对于用户来说，淘宝包括百亿补贴、99特卖频道等在内的诸多模式显然并不新
颖、也不够独特，甚至可以说与竞争对手相比已经出现了同质化的趋势。而且这些
玩法大多并非淘宝首创，也不是在淘宝“扬名”。以百亿补贴为例，虽然淘宝的百
亿补贴同样在2019年就已上线，但这一玩法的最大受益者无疑还是拼多多。所以淘
宝的当务之急，可能是探索出真正属于自己的新玩法。

当然，电商行业并不只有价格竞争这一种解法，不然淘宝也不会在价格力之外，还
提出了内容化、本地零售等四大战略。京东也不会在强调要重塑用户低价心智、拿
下下沉市场的同时，提出了要打赢供应链中台建设、开放生态建设，以及同城业务
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三场硬仗。但无论如何竞争，终究是谁给消费者带来了更好的体验、让商家能挣到
更多的钱，谁才有可能继续在这个牌桌上作为主角。

【本文图片来自网络】
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