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电商优惠券难抢 背后灰色产业链捣鬼
套路1：网售抢券软件
原本以为只是运气差、手机卡顿、

手速慢，实际上，很多优惠券你“永远”

抢不到。北京商报记者在不少电商平台

发现，有商家、网店正在销售“抢券软

件”、“抢券神器”等商品。

其中，二手电商闲鱼平台有卖家销

售一款“抢券”软件，售价为5元。商品介

绍显示，在电脑上安装这款抢券软件

后，可将软件嵌入到浏览器中。当优惠

券商品倒计时，用户点击抢券软件内的

“秒杀”键，可以提前预约抢券时间。

这位闲鱼卖家表示，这款软件可以

预约抢天猫、淘宝的店铺限时满减券，

并且不限制使用频次。

抢券神器在消费群体中也受到欢

迎。上述闲鱼卖家向北京商报记者透

露，抢券软件在学生群体中销量不错。

在闲鱼平台上已发布的多款抢券神器

商品中，每个商品页面显示有数十位用

户想要购买这款产品。

套路2：代下单赚取差价
对普通消费者而言，花费几元钱便

可以“优先”抢折扣券，是一笔划算的交

易。也有人在抢到优惠券后（通过使用

上述软件或者不使用的方式），再将优

惠券售出，赚取收益。在淘宝、闲鱼以及

一些微信群中，会有人号称享有内部折

扣、优惠资格等，通过帮用户代下单，收

取代买费用。

一位名为“YFYF”的买手声称，他

有一张舒客牙膏40元的优惠券，一款三

只装舒客牙膏售价为79.9元，优惠后的

购买价格则是39.9元。如果消费者通过

YFYF购买这款牙膏，需要支付2元的代

买费用。最后相当于，消费者花费41.9

元买到了上述商品，少支出38元。

北京商报记者在闲鱼上找到一位

销售家乐福满减券的卖家。商品介绍显

示，“99-50”的满减券可以在全国使

用。用户下单后，需要提供自己的姓名、

地址、联系方式。这张可以减免50元的

券，售价为4元。一位上海的闲鱼卖家线

上销售毒App的满减券8张，每张售价

2.6元。北京商报记者向卖家咨询时被告

知，满1200-100元的券已售出。

知名IT法律专家赵占领对北京商

报记者表示，这样会导致消费者无法正

常获得促销优惠，或者需要付费从第三

方处购买优惠券，导致实际享受到的优

惠减少。

求公平：平台应堵漏洞
针对上述网售抢券软件、销售优惠

券赚差价的情况，北京商报记者联系闲

鱼平台。不过，截至发稿，闲鱼相关负责

人并未给予回应。

一位负责平台运营的管理者解释

称，单个活动提供秒杀、满减、优惠券的

总金额都是有限的，数量也是限量的。

消费者领取优惠券可以强化用户对产

品价格的认可。而优惠券抢购、代下单

行为的存在，让最终效果适得其反。

优惠券本该是品牌、平台用来回馈

消费者、增强用户黏性的方式，却让别有

用心的人拿来谋取利益。网经社法律权

益部分析师姚建芳表示，利用软件抢电

商平台优惠券违背了公平消费权益，容

易扰乱抢购秩序，也打击了部分消费者

的消费积极性。而“代买”服务，消费者需

提供自己的电商账号等个人隐私信息，

有可能造成个人信息的泄露。同时也可

能遇到专业的诈骗团伙，利用代买收集

个人信息用作后续的网络诈骗。

赵占领同样认为，通过软件抢券的

做法会影响电商平台内正常的促销秩

序，也损害了消费者的权益。

一位不愿透露姓名的行业专家表

示，优惠券集中在少部分人手中，再通

过代买的方式从消费者手中得到利益。

这不仅损害了消费者的利益，还不利于

平台吸引新流量、盘活现有流量。

对于平台的监管，姚建芳表示，同

一体系的两个平台，既发放优惠券，又

销售抢券软件和二手优惠券，这是一种

管理混乱。闲鱼平台“默许”抢券神器的

存在是平台监管上的疏漏。对于软件抢

券行为的杜绝，一方面需要电商平台设

置更为合理的优惠券发放机制，另一方

面，也要加强技术的审查筛查，通过检

测IP、大数据侦查等方式判断出异常账

号并对之进行处理。同时电商平台间最

好能协同作战、信息共享，共同打击不

正当的抢券行为。

北京商报不等式调查组

京车会门店将达400家
去年“11·11”京东带着京车会首批

200家门店与消费者见面，2019年，京

车会的合作门店规模将达到400家。据

京东零售集团汽车后市场总经理庆岩

表示，消费者可以直接在线上下单，到

合作门店体验服务。目前，京车会的200

多家门店以一二线城市门店为主，门店

资源也将不断下沉。

一直以来，汽车后市场存在乱收

费、使用伪劣产品的情况。庆岩表示，加

入京车会的汽修店需在京东订货，保证

商品的质量、品牌真实性。另外，京东在

不影响门店合理利润的同时，实现线下

服务透明化，让门店做到线上线下价格

统一、服务标准化。

值得一提的是，汽修店加入京车

会，解决了新店获客的难题。李松海在

通州区的汽修门店是第一批加入京车

会的门店（以下简称“京车会台湖店”），

他将自己的第一家汽修门店入驻到京

东。李松海介绍称，他在汽修行业有20

多年的从业经验，一家新开的汽修门店

的盈利周期是两年，而他的门店在开业

的第五个月就实现了盈亏平衡，现在门

店已经处于盈利状态。

在李松海看来，门店能够实现快

速盈利，得益于京东为门店导流，使门

店快速积累客源。京车会台湖店每天

会有70-80辆车进店保养或维修，大

多数订单来自于京东。随着订单量的

增加，店内对汽车零配件需求较刚开

业时增长数倍，该店80%的零配件会

从京东采购。

大数据优化库存
“前一天下单，次日配送到店，很方

便”，李松海称，门店备货不足时，可以

在京东云配下单、大批量采购。根据店

内的销售、库存数据，当个别配件用量

大时，京东云配系统会提醒店内工作人

员及时补货。如果有配件存量太多，系

统也会提醒工作人员上线相应的促销

活动，消化现有的库存。

针对经销商，京东的大数据解决库

存问题。厦门华禹贸易有限公司（以下

简称“厦门华禹”）创始人李继安在接受

采访时表示，该公司进驻京东一年，最

近一个月的销售额是进驻第一个月的

10倍。厦门华禹的电商业务量已经占到

总业务量的30%。

据悉，除了销售业务以外，厦门华

禹还将组建专属京东的服务团队，解决

售后问题。双方也将进一步合作，例如，

京东将分析数据分享给厦门华禹，帮助

公司做好前端的备货、采购工作。李继

安表示，与京东最理想的合作形式是，

厦门华禹通过京东保税区对接国外的

供应商资源，并由京东的配送服务将商

品送达到客户手中，压缩国际贸易的中

间环节。

对此，庆岩强调：京东开放仓配、产

品、数据、系统等资源，不是挑战原有的

利益链条，只是将原有的利益链条针对

不同商家进行重新分配，控制交易中不

合理的、不标准的支付。

自有品牌降成本
据悉，京东汽车业务自有品牌京安

途上线，涉及的产品有轮胎、机油、汽

车配件等。其中，京安途轮胎的制造商

是双星集团。李松海表示，在同品质商

品中，京安途轮胎的价格低20%左右，

自采购京安途轮胎以来，京车会台湖

店每天都会使用2-3条京安途轮胎。有

40%的汽修店客户愿意接受并使用京

安途的轮胎，客户对京安途机油的接

受度更高。

实际上，国内轮胎市场仍以国际品

牌为主，京安途产品上市也面临着激

烈的竞争。青岛双星轮胎工业有限公

司乘用车胎总经理苏明认为，国际轮

胎品牌在市场中占比大，是因为外资

车品牌没有对中国轮胎开放。随着中

国轮胎市场扩大，国内优质企业的产

品品质已经赶上或超越国外品牌。国

内品牌轮胎具备20%-30%的价格优

势，未来前景看好。

除此之外，针对门店流通资金短缺

的问题，庆岩表示，京东会对门店进行

风控评估，京东金融会对符合条件的京

车会门店提供分期付款的优惠条件。在

今年四季度，京东汽车业务还将启动消

费金融服务，支持京东白条消费，不过

这需要门店C端信用体系进一步完善。

在电商巨头备战“6·18”时，消费者可能已经在为抢大额满减、折扣券做准
备。值得关注的是，平台补贴的优惠券这么多，为什么抢到的人却总不是你？在
“6·18”年中大促前夕，北京商报记者对消费者无法“成功抢券”事件进行调查。
如果消费者抢不到优惠券，这不一定是电商平台在造假，而是有人通过特殊软
件优先抢券。也有一些抢到券的人把优惠券当作商品，并从中谋取利益。

京东汽车后市场扩容 智慧服务打通全产业链

电商为汽车后服
务市场扩张增加更多
可能性。京东的汽车后
市场服务连通上中下
游资源，为维修门店提
供订单数据管理服务，
并且对接厂商、门店两
端供需。深耕C端市场
的京东，将销售的藤蔓
延伸到维修门店，服务
网络扩大，覆盖汽车后
市场的深度与广度。

关于消费不等式

在这里我们向您征集最近在消费
过程中亲身遇到的、困扰您的具体
问题。您可以在微信公众号“商业
那 点 事 儿 ” 后 台 、 邮 箱
syzx10@126.com给我们留言，或
添加个人微信Bbtyanyan。


