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2024年中大促，直播电商观察：

取消预售的618“拼”什么？

传承雷锋精神，弘扬时代新风

举办淄博市暨周村区关工委“传承红
色基因 弘扬雷锋精神”故事汇活动，各
级关工委同步开展丰富多彩、富有特色的学
雷锋活动。邀请市优秀“五老”红色故事宣讲
员孙广瑞、赵玉霞、孟静、刘新华等讲述雷锋
的感人故事，引导学生学雷锋、做雷锋，传承
雷锋精神，让学雷锋在青少年中蔚然成风。
依托关爱阵地开展学习教育，组织青少年学
生广泛开展“参与志愿服务弘扬时代新风”

“关爱残疾人”等志愿服务活动。把学雷锋活
动融入日常、化作经常，通过升国旗仪式、主
题班会等形式，进行雷锋精神宣传教育；举
办家庭教育讲座，引导青少年“在家做个好
孩子、在学校做个好学生、在社会做个好公
民”，形成家校社协同育人的新格局。组织开
展“学身边榜样争做新时代好少年”评选宣
传活动，大力宣传活动中涌现出的先进典
型和感人事迹，激励青少年做雷锋精神的
践行者。

讲好红色故事，传承红色基因

以推选优秀“五老”红色故事宣讲员
活动为载体，以“青少年党史学习月”为契
机，组织“五老”深入青少年中讲好红色故
事，传承红色基因，赓续红色血脉。2024
年，组织各级关工委认真学习宣传新颁布
的《爱国主义教育法》，深化“老少同声颂
党恩携手奋进新征程”主题教育实践活

动，注重思想引领、文化涵育、教育引导、
实践养成，不断培育青少年的爱国情怀。
组建全环境立德树人“五老”宣讲团，利用
淄博丰富的红色教育资源，常态化开展党
史国史宣讲“进企业、进机关、进校园、进
社区”系列活动，累计组织宣讲报告会

1200余场次，受众300余万人次。充分利用
工作网站和微信公众号“一网一平台”，开
辟“云教育基地栏目”，广泛开展线上“五
老”红色故事汇活动，组织“五老”志愿者
线上向青少年学生讲述红色故事、淄博故
事、家风家训故事，让红色故事传播更灵

活。2023年以来，共推出500余期党史国史
教育专题，关注受众人数220余万人次。

抓住重要时间节点
推动党史国史教育常态化长效化

淄博市关工委坚持遵循规律，抓住春
节、清明节、五一劳动节、青年节、儿童节、
建党节和国庆节等节假日、纪念日、庆典
活动等时间节点，全市统一部署、统一行
动，开展有深度、有广度、有针对性的青少
年党史国史教育，做到“月月有活动”。先
后开展了“传承红色基因弘扬雷锋精神”

“弘扬五四精神 奋进新时代”文艺演出、
“全民国防教育日”宣讲以及“我爱你中
国”故事汇等系列活动，参与学生数达200
余万人次。同时成立“五老”艺术团，举办

“老少同声颂党恩 携手奋进新征程”“致
敬劳动者 筑梦新淄博”“致敬白衣天使

助力青年奋进”等多场文艺演出，在青
年职工和学生中大力弘扬红色文化，引导
广大青少年坚定理想信念。一系列关爱教
育活动得到教师、学生、家长和社会各界
的热烈欢迎和广泛参与，持续擦亮淄博市
关工委党史国史教育工作品牌。

淄博市关心下一代工作典型

讲好红色故事 传承红色基因
擦亮叫响淄博市党史国史教育工作品牌

近年来，淄博市关工委积
极发挥“五老”优势作用，大力
弘扬雷锋精神，持续讲好红色
故事。利用重要时间节点组织
开展主题活动，推动传承红色
基因教育常态化、制度化、长
效化，不断擦亮叫响党史国史
教育工作品牌。

全国关心下一代最美“五老”李振华为学生讲红色故事。

2024年5月，淄博市关工委在临淄区稷下小学举办淄博市“老少同声颂党恩 携手奋进新

征程”庆六一文艺汇演活动。

“真金白银”拼低价

今年618，淘宝、京东两家电
商平台均宣布取消预售制，简化
大促玩法。

两大头部电商平台的做法
很大程度上代表着行业“风向”。
无论是降低复杂玩法让购物更
简洁，还是缩短消费周期让购物
更高效，抑或提供更多补贴实现

“全网低价”，消费者最终成了
618最大受益者。

取消预售制度也为平台和
商家带来风险。交个朋友副总裁
崔东升说，贸然取消过去的玩法
可能会对销售节奏产生冲击，因
此，需要商家和平台做出一些新
动作，比如提供更多补贴和实际
福利从而刺激消费者，弥补因玩
法取消而损失的部分消费。

在崔东升看来，电商平台的
趋同化是当下最大的问题，“电
商平台这种情况就像两军打仗，
到了最后大家都没有新招了，只
能实打实地对轰，这也代表着平
台需要‘真金白银’的拼低价”。

对于消费者来说，低价依旧
是平台和机构给出的“最大诚
意”，也是打动消费者最有利的

“武器”。
5月 2 5日，辛选创始人辛

巴辛有志开启了 6 1 8首播。辛
巴直言，他要“用平民的价格

圆每一个家庭的梦，创造万种
生活可能”。

加码福利和高性价比产品
依然能加速用户消费转化。据统
计，辛巴此次直播总带货销量超
过850万件，总销售额14 . 27亿元
人民币。

从2023年开始，“全网低价”
就成为电商平台宣传的“主流”
关键词。

此前，抖音宣布小范围内测
电商改价系统，其商品将由抖音
平台依据系统智能分析出的改
价范围，进行自动价格调整。随
即，拼多多上线“自动跟价”功
能，当商家在平台设定商品价格
后，平台系统将实时捕捉并追踪

竞争对手的价格动态，并智能根
据这些变化自动调整商品价格，
以保持竞争优势，实现“全网低
价”。

当平台和机构借助自身的
影响力将过去只有在大促时才
有的价格，变成了商品的“日
常价”，消费需求也在日常得
到释放。

低价之外还有什么？

“新玩法”意味着“过往经
验”已经失效，如何根据实际反
馈及时调整运营策略是平台和
商家必须面对的挑战和变化。

当消费回归理性、消费者更

看重品质时，用户体验就成了拉
动消费的关键要素。辛巴在直播
过程中多次表示，辛选客服致力
于做行业最好的服务，“产品有
任何问题，我们都将赔付到底”。

辛选运营负责人介绍，辛选
已为这场“期中考”做好全方位
准备，整个618期间，品控、售后、
仓储等团队均全员在线，为消费
者提供高品质的商品和服务。

内容侧创新亦不断涌现。
在此次蜜蜂惊喜社的“蜂狂

618”大促中，谦寻控股借势当下
最受年轻人喜爱的短剧形式，将
直播专场的售卖机制与剧情相
结合，创新的内容形式，不仅成
功吸引到了消费者的目光，还给

直播间大量国货品牌带去了流
量和销量。

谦寻控股副总裁杨兰说，短
剧的探索让品牌以另一种方式

“走”到消费者面前。消费者通过
“刷剧”关注到品牌本身，进而有
兴趣去了解商品本身的品质，从
而帮助品牌“扩圈”。

“过去几天，国货美妆品牌
珀莱雅和民族品牌云南白药销
量都很好，这与内容创新密不可
分。”谦寻淘宝自营直播事业部
运营总监大木介绍，截至目前，
已经有不少国货品牌在蜜蜂直
播间收获不错的成绩。

“我们要做的是稳健销售，
把每天都当成618，把618也当
成平常的日子去做，这样不会给
团队造成更大的压力和负担。”
崔东升说，矩阵化的商业模型是
相对比较精简的，是“化整为零”
的存在，交个朋友正在搭建直播
矩阵，更希望做成“家门口的
711”。

对于今年618的各种变化，
崔东升说，可以观察到，一些做
得好的品牌在618大促中依然保
持了非常好的销量，这些品牌的
保持和增长表明，不是所有的销
售都依赖于“去品牌化”的平替
产品，市场也并不是完全被低价
产品主导，“保持住好的趋势本
身就是最好的事情。”

据中新社

今年的618大促已走过大
半，从取消预售到推出各自特
色玩法，各大电商平台和机构
纷纷摈弃复杂的活动套路，回
归简单，希望能给消费者提供
更好的购物体验。

从2023年开始，以低价和补
贴为主的电商竞争越演越烈。
一味追求低价无疑会让整个业
态陷入“恶性循环”，如何回归

“消费者价值”是各个平台和机
构亟待探索的问题。

取消预售机制的618，又
有哪些变化？

主播和直播间运营员工正在选品。 网络图片
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