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11月11日，“双11”如期而至，但又有些
许不同。记者了解到，今年“双11”，各家平台
不仅没有公布总销售额，晚会也不再大操大
办。相较往年放到台面上的GMV（商品交易
总额），电商平台们在各自持有优势的细分品
类精耕细作，寻求爆发式增长。

从奇观到寻常，很多人感慨，“双11”不再
狂欢，归于平静，商家们不再视其为唯一的生
意增量场，消费者不再需要定闹钟蹲守囤货，
或许电商平台们热闹了16年，也想在此刻将
关注留给交易本身。

时至今日，行业对“双11”关注点的颗粒
度更小了：跳出价格内耗，寻找可持续的发展
路径；补齐售后短板，大促流量与成交不再是
唯一考核指标；广告营销不需要高声量，输出
内容与达成交易也可以平衡。的确，“双11”
不再需要数据，也可以没有盛大的晚会，这个
传统购物节也因此得以回归以用户为核心的
主路线。

““购物节购物节””晚会存在感削弱晚会存在感削弱
数据不再是唯一指标数据不再是唯一指标

“双11”落幕，电商们各自安好，不需要争
分夺秒抢首单时效，也不需要计算同比增幅，
在各自优势领域“小有成就”或许就足够了。

据淘天统计，截至11月11日零点，139个
家电家居品牌成交破亿元，9600多个品牌成
交翻番。与此同时，7062个服饰品牌在天猫

“双 11”成交同比增长翻倍，66 个品牌破亿
元。天猫女装羽绒服成交同比增长70%。而
唯品会平台上，女士棉衣、女士羊毛衫销量同
比增长也超过了50%。在李佳琦直播间，“暖
冬经济”产品上架链接近150个，成交订单量
超200万元。

直播方面，截至11月11日零点，淘宝直
播成交破亿元直播间已超100个，其中，有32
个破亿元直播间同比增速超100%。今年“双
11”，淘宝蜜蜂惊喜社、烈儿宝贝等直播间联
合上架了一批航空工业、核能应用产品，吸引
了1700万用户观看。

尽管各个品类、渠道的数据表现如约而
至，但记者从淘天、京东内部人士处获悉，今
年“双11”淘天和京东不会公布总销售额。据
了解，两大平台最后一次公开“双11”销售额
的时间停留在2021年。

不仅如此，今年淘天“双11”晚会“天猫双
11疯狂好六夜”依旧和湖南卫视合作，但晚会
存在感明显削弱了许多。若是将时间拨回到
四年前，阿里“双11”晚会就有四家电视台同
时举办，邀请易烊千玺等上百位明星全球直
播。

阿里“双 11”晚会的盛况停留在了数年
前，2016 年的“双 11”晚会，阿里巴巴创始人
马云不仅在现场表演魔术，还邀请了贝克汉
姆夫妇、科比·布莱恩特、维秘超模等国际巨
星组成的“豪华全家桶”参与活动。直到2018
年“双11”，马云也曾在晚会上和李佳琦等同
台竞技。
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若是回首2009年的“双11”，仅是27个品
牌参与、卖出5200万元商品的促销节。到了
2015 年，受移动端消费趋势催化，“双 11”迅
速演变为一场全民购物盛典，淘天销售额攀
升至912.17亿元。彼时，基于可观流量，平台
甚至能在大促中呛声、左右品牌在其他渠道
的开店行为。

然而，当时间来到 2022 年，“双 11”不再
出现翻滚着数据的巨型屏幕以及声势浩大的
庆祝晚会。

无可避免，随着抖音、小红书、B 站等后
起之秀崛起，近年来，“双11”的关注度已被逐
步蚕食，日常高频折扣促销也削弱了“双11”
力度。但另一方面，不少商家并不想放弃搏
一把的机会，筹备“双11”已经成了潜意识动
作。

面对电商全年流量最为集中的时段，商
家的生意策略也发生了转变。相比于过去在
大促中烧钱投流，人们更在意“双11”的回报
效果。同时，不再被动依赖单一渠道，而是把
握对渠道的主动权。

陆斌（化名）经营着一个近 20 年的健身
器材品牌，在淘宝、京东等主流平台均有店
铺。今年“双11”，他在京东的销售额同比增
长超过30%。“前几年，公司无需费心经营，健
身器材的销量依然涨得厉害，现在销量回落

了，进入存量竞争时期，我们更看重服务商能
否做好售后履约以及降低成本。”在陆斌眼
中，选择做综合电商，是因为平台的大件供应
链服务更完善。

也有商家青睐于内容或是短视频电商的
玩法。家居品牌思纳博主理人赖尚波在实操
过程中发现，小红书相比于传统货架电商更
为强调互动性。为了从货架电商转型，赖尚
波拆散了原有运营团队，10 个员工缩减为 3
个，还补充了新媒体运营的人员。

为了接住“双11”的流量，赖尚波和团队
提前选品测试，并做好响应方案。“我们很少
拿不可预知的产品做‘双11’。”

在多年“双11”洗礼下，商家们也不再盲
从于大促的热闹，反而是寻找“双11”之外的
增量场。头部品牌以差异化货盘全渠道布
局，而中小品牌会跳出大促，更为考量投入产
出比，在情人节、年货节等各个促销节点有针
对性地做运营和投流。

“在‘双11’里竞争没什么意思，投入大，
回报小。”一位经营家居摆件的中小商家向记

者坦言，平台每个月都有不同形式的促销节，
用户已经对促销不那么敏感了。
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毕竟，“双 11”已经 16 岁，很难再让用户
重新燃起熬夜抢购的热情。眼下，人们既疲
倦于大促“全网低价”“涨价再降价”的营销套
路，也抱怨于直播“货不对板”的口碑“塌
房”。今年“双11”，小杨哥、董宇辉和辛巴均
陷入针对产品质量、虚假宣传的质疑声中。

当电商爆发式增长不再重现，而是转入
流量和存量的争夺时，有新客、有利润、可持
续的GMV成了平台和商家关注的重点。以
淘天来说，除了松绑“仅退款”并上线“退货
宝”来降低商家退货成本，还推出淘宝直播免
收直播技术服务费 1 年、“先用后付”在“双
11”期间免收服务费。京东则提出要让销售
超500万元的商家数量在“双11”同比增长超
50%。

不仅如此，平台和商家需要在价格竞争

之外寻找“双11”新的解题思路。此前，阿里
巴巴集团副总裁、淘宝平台事业部总裁处端
曾在沟通会上提出，价格优势是指价格带的
竞争力，而不是将整个行业价格拉低。

电子商务交易技术国家工程实验室研究
员赵振营向记者表示，随着消费者购物趋于
理性，单纯依靠“双11”等大促节点的低价策
略已不够。电商平台应探索建立常态化的低
价体系，如设置每日特价、会员专属低价等长
期优惠机制，培养消费者的日常购买习惯，增
强用户黏性。

同时，赵振营认为，消费者越来越注重商
品的品质，电商平台需加强对商家的管理和
商品的质量把控。建立严格的商家准入标准
和商品审核机制，对假冒伪劣、质量不达标商
品进行严厉打击，保障消费者的权益。

“流量获取变难是一定的，无论哪个赛
道，流量越来越难。”赖尚波坦言，平台越来越
多，商家越来越多，但需求是有限的，摆脱流
量内卷取决于产品、服务，以及是否以用户为
中心。 本报综合消息

近期，支原体肺炎的发病率显著上升，粗
略估计占到儿科急诊就诊比例的50%以上。
许多家长反映患儿频繁咳嗽，尤其在夜间加
重，有的伴有反复高热，甚至还有患儿发展到

“白肺”。那么，支原体肺炎与其他呼吸道疾
病有何区别？如何避免“白肺”的发生？

发病初期易被误诊为感冒发病初期易被误诊为感冒

秋冬季节，导致呼吸道感染的病原体种
类繁多，常见的有流感病毒（如甲流和乙流）、
鼻病毒、呼吸道合胞病毒、腺病毒等病毒感
染，肺炎链球菌等细菌感染以及支原体感染
等。这些病原体引起上呼吸道感染后，患者
表现为咳嗽、流涕、咽痛等症状，当感染加重
时，可进一步发展为支气管炎甚至肺炎。对
于免疫系统尚未发育完全的儿童来说，秋冬
季的呼吸道感染会呈现频繁发作且不易恢复
的特点，这也是家长最为忧心的问题。

在所有呼吸道感染病原体中，支原体很
独特，既不同于细菌，又不同于病毒。它缺
乏细胞壁，因此许多传统抗生素（如青霉素
和头孢类药物）对其无效。患者一旦感染支
原体，往往需要用大环内酯类抗生素（如阿
奇霉素、罗红霉素）进行治疗。然而，近年来
支原体对这类药物的耐药率不断上升，给临
床治疗带来了挑战，即使是在合理用药的情
况下，部分患儿的症状仍难以快速好转。

支原体主要通过飞沫传播，患者咳嗽、
打喷嚏时，病原体会释放到空气中，健康人
吸入这些病原体从而感染。支原体肺炎的
主要易发人群为儿童和青少年，特别是免疫
力较弱的5岁—15岁学龄儿童，此外，儿童
与同龄人频繁接触，也是容易感染的重要原
因。近年来，支原体肺炎的发病年龄段出现
低龄化，5岁以下婴幼儿也频频中招。

当病情严重时，支原体肺炎还会发展为
“白肺”，即肺部大面积阴影，提示感染已达
到非常严重的程度。对这种“白肺”现象，医
生往往需要借助支气管镜进行支气管及肺

泡灌洗，俗称“洗肺”治疗，目的是清理病原
体和分泌物，以缓解症状。若不及时进行相
应治疗，有肺坏死的风险，遗留难以恢复的
肺部损伤，对患儿的呼吸功能造成长期影
响。

简言之，支原体肺炎的主要病原体就是
支原体。支原体进入人体后，首先会黏附于
呼吸道的上皮细胞，导致局部炎症反应，并
逐步向下蔓延至支气管和肺部，进而引发支
气管炎或肺炎。比较麻烦的是，支原体的感
染过程相对隐匿，发病较为缓慢，因此在初
期往往被误认为是普通感冒，延误诊断和治
疗。随着病程的发展，症状逐渐加重，才会
显现出支原体肺炎的特征性表现。

支原体肺炎有哪些典型特点支原体肺炎有哪些典型特点？？

那么，支原体肺炎有哪些特征性表现
呢？从临床经验来看，支原体肺炎的症状与
其他呼吸道感染有相似之处，但也有独特
性，主要表现为以下几点。

持续性干咳 支原体肺炎最典型的症状
是持续性干咳，通常咳嗽较为剧烈，即使在
病情好转后，也可能持续数周甚至更久。

发热 多数患儿出现发热，体温一般在
38℃—39℃，部分患儿会高热不退。

咽痛和头痛 支原体感染常伴有咽痛和
头痛，部分患儿还会感到肌肉酸痛、乏力等。

呼吸急促 随着炎症向下呼吸道蔓延，
感染加重，患儿可能会出现呼吸急促、胸闷
等症状，这提示病情可能发展为肺炎或更严
重的程度。

与其他呼吸道感染疾病相比，支原体肺
炎除了早期症状易与感冒混淆之外，还有两
个特点。一是体征与影像学表现不一致，也
就是说，听诊可能没有发现支气管和肺部有
明显异常音，但胸片或CT检查显示肺部有
大片阴影；二是病程长、恢复慢，即便在病情
好转后，支原体肺炎带来的相关症状也会持
续一段时间。

居家照护还是送医治疗看居家照护还是送医治疗看““轻重轻重””

孩子出现轻微咳嗽、低热等症状时，家
长可以先居家观察1天—2天，尝试通过家
庭照护来缓解孩子的症状，这样也能减少交
叉感染的风险。

首先要注意补充水分，让孩子多喝水，
缓解咽喉不适和咳嗽。其次是保证休息，充
足的睡眠能帮助身体对抗感染。第三是监
测体温，以便采取下一步照护措施，必要时
可适当使用退烧药和止咳药。

当然，对于疑似支原体肺炎的情形，应根
据症状轻重区别处理。轻症通常表现为低
热、轻微咳嗽、喉咙痛等，家长可在家进行简
单照护，一般轻症可逐渐好转。而当孩子出
现以下症状时，应尽快送医进行影像学检查，
以避免肺炎加重或发展为“白肺”的可能。

持续高热 体温超过38.5℃且持续超过
3天，说明炎症反应较重。

剧烈干咳 持续性剧烈干咳在病程中会
不断加重。

呼吸急促或胸闷 若孩子出现呼吸急
促、胸闷、嘴唇发青等缺氧症状，提示肺部炎
症已较为严重，甚至影响到正常呼吸功能。

精神状态异常 当孩子表现出嗜睡、反
应迟钝等精神状态异常时，可能是病情加重
或缺氧的信号，需立即就医。

在秋冬季节，支原体肺炎的发病虽难以
避免，但通过科学的预防、正确的照护，家长
是可以帮助孩子减少感染风险的。比如，养
成良好的卫生习惯，勤洗手、戴口罩，避免用
脏手揉眼睛和鼻子，少去人员密集场所，避
免给飞沫传播提供机会；家中定时通风换
气，避免在空气不流通的密闭环境中逗留；
日常应合理饮食、规律运动、睡眠充足，提升
免疫力；为了减少交叉感染，呼吸道疾病高
发期尽量避免去人员密集场所，若家中有其
他感冒患者，注意做好隔离措施。

总之，支原体肺炎并不可怕，只要大家
全面了解它的特点，就有助于正确识别、应
对和预防这种疾病，为孩子的健康保驾护
航。 本报综合消息

回归用户，今年“双11”不再狂欢

易误诊的支原体肺炎怎么识别


