
0404 神州速览 2024年8月29日 星期四
责编：廖睿灵 邮箱：hwbjjb@163.com

调价主要涉及短程单次消费

成都市民刘楠最近发现，自己常用的共
享单车品牌收费标准从“前 15 分钟 1.5 元”调
整为“前 10分钟 1.5元”。超过 10分钟后，计费
标准为每 15 分钟 1 元。“每小时的租金从 4.5
元涨到了 5.5 元，贵了 1 元，经常骑还是有点

‘肉疼’。”刘楠说。
“租用共享单车，是为了解决通勤‘最后一

公里’的问题，现在把起步价适用时长从15分
钟缩短到10分钟，为了省省钱，消费者只能努
力骑快点儿了。”在广州工作的白领江波说。

共享单车市场已过“百舸争流”的阶段。
据了解，目前国内共享单车市场由少数品牌
主导，其中有 3 家占据了市场份额的 95%以
上。为实现盈利，共享单车企业不再以拼价格
的方式吸引客户，而是根据成本、市场需求等
因素变化，逐步上调定价标准。以北京地区为
例，过去两年间（2022 年 8 月—2024 年 8 月），
哈啰等主要共享单车品牌的包月价或连续包
月价均上涨了1—4元不等。

涨价并非“统一行动”，也有品牌在进行
调价决策时相对谨慎、因城施策，甚至“反其
道而行之”。例如，美团单车近日将广州市共
享单车计费标准从原来的前 15 分钟 1.5 元调
为前 20 分钟 1.5 元。根据美团方面统计的数
据，这将惠及该平台在广州市近九成的骑行
用户。

涨价后，共享单车的客户黏性是否会受
到影响？

“就价格而言，租共享单车出行的花费
和地铁差不多，不算实惠。但问题是，平常
并非出了门就到车站，我们需要短距离接
驳工具，共享单车小幅涨价也只能忍忍，三
伏天骑车总比步行要好些。”武汉市民杨彦
军说。

消费者对共享单车的需求巨大，且有
一定刚性。北京市交通委员会发布的数据
显 示 ，2023 年 ，北 京 共 享 单 车 骑 行量达到
10.88 亿人次，日均骑行量达 311.57 万人次。
从人口规模看，《北京市 2023 年国民经济和
社会发展统计公报》显示，截至 2023 年末，
北京市常住人口总量达到 2185.8 万人。

业内人士分析，超大市场规模之下，涨
价对共享单车需求的扰动有限。另外，由于
此轮价格上调主要涉及短程单次消费，对大
量以月卡、年卡等形式租用共享单车的消费

者影响不大。这部分消费者多为学生、上班
族，主要依靠共享单车满足轨道交通、公共
交通的接驳需求，其长期消费习惯足以抹平
小幅涨价带来的支出浮动。

期待归还不难、计费别太复杂

共享产品直接涨价，主要表现为单位时
间内租金上升。与此同时，共享产品也存在
一些间接涨价的现象。

其中，归还难度提高是消费者集中反映
的一点。

中国消费者协会近日发布的全国消协组
织2024年上半年受理投诉情况显示，共享产

品大量存在归还不畅的问题。消协方面分
析，由于商家信息显示不准、状态更新不及
时等原因，消费者使用共享单车、共享充电
宝等共享产品后，难以找到正确的归还地
点，被迫延长计费时间。

许多消费者表示，单车到达骑行终点被
系统判定“还车失败”“不在规定区域内”，甚
至需为此支付一笔“调度费”，成为租用共享
单车时常见的情况。“用车五分钟，还车十分
钟”“租金五块钱，调度费十块钱”，让消费者

“荷包受伤”的同时，也陷入自证“已将车正确
停放”的繁琐流程中。

计费体系复杂化，是间接涨价的另一种
表现。

例如，有些共享单车品牌将计费体系划
分为工作日、节假日等几条“轨道”，或通过设
置“折扣价”搞价格歧视，或将分段计价的界

限细化、碎化……“遇到坏天气，又急着去上
班，走出地铁站，能扫到一辆没故障的车就不
容易了，哪有工夫去研究计费体系、货比三家
呢？”刘楠说。

此外，质量问题也容易使消费者感到“钱
花得冤”。采访中，一些消费者认为，即使在
价格不变的情况下，质量下滑也意味着变相
涨价。

“共享单车不是最舒适的选择，只是最方
便的选择。很多时候，车子好不好骑，需要骑
一段时间才能发现，这时已经计费一段时间
了，你换也不是、不换也不是。”杨彦军举例
说，共享单车往往配备便于维护的实心轮胎，
骑行舒适度本就不佳，如果遇到车舵僵硬、座
椅松动、车筐不净这类不大不小的问题，赶时
间、路程短的消费者无暇上报系统调度新车，
只能“凑合一下”。

“今天花昨天同样的钱，却因为不走运扫
到了车况比较差的车，难免不产生落差感。”
杨彦军说。

改善用户体验是关键

为覆盖不断上升的采购、运维、折旧等
成本，共享消费平台选择调价，在专家看来
属预料之中。

上海财经大学电子商务研究所执行所长
崔丽丽分析，暑期出行旺季，成都、广州等
城市作为热门旅游目的地，共享单车需求面
临阶段性扩张，运营成本、硬件成本和管理
成本随之增加。在单次使用成本提高的背景
下，共享单车企业希望通过涨价的方式，引
导相关城市的用户需求向包月、包年等长期
消费方式转变，从而增加稳定收入、提高用
户黏性。她表示，调价已成为共享消费市场
自我调节的一种表现形式。

交通与发展政策研究所东亚区首席代表
刘岱宗认为，共享单车这一出行方式，与超
大特大城市高密度人口聚集的特点相适应。
在城市化快速发展的同时，共享单车对公交
车、地铁等公共交通系统形成了有益补充。
应该看到，共享单车这一业态是经过长期市
场竞争后形成的，是得到消费者认可的。

“对共享单车企业来说，涨价是一种市场
选择，是基于对市场的乐观做出的行为。”刘岱
宗表示，目前中国的自行车出行分担率相比发
达国家仍有一定差距。未来，中国自行车出行
系统占整体交通系统的比重会继续提高，这给
了共享单车更大的发展空间。

不少消费者对记者表示，与价格相比，
他们更看重共享单车的质量、安全和便利
性。“涨价肯定不是让人高兴的事。不过，算
算账，共享单车还是比乘公共汽车等便宜、
方便，特别是包月的情况下。估计这些公司
也会做权衡，不可能一直涨价。”北京用户霍
女士说，吸引她包月的还是车辆便利、整洁。
此前，一些消费者向中国消协反映，使用共
享单车时遇到刹车失灵、车把不正、踏板损
坏等现象，存在安全隐患。业内人士指出，共
享产品在制定价格策略时应确保质量，始终
聚焦于提升用户体验。用户体验的改善，也
能反过来提升消费者对涨价的包容度。

中国消协有关负责人表示，共享产品服
务相关经营者应当加强共享产品的日常维护
工作，对存在质量问题、安全风险的产品要
及时维修换新，减少故障发生情况，最大限
度保障消费者的人身安全；根据消费者使用
情况对投放位置和投放点的确定进行合理优
化，提升消费者使用体验；完善消费者投诉
沟通渠道，建立良性互动机制，实现企业盈
利和消费者便利的共赢。

近期，多座城市共享单车价格上调——

让共享单车服务品质跑赢价格
本报记者 汪文正

近期，广东广州、湖北武
汉、四川成都、陕西西安等地的
不少市民发现，自己所在城市
的共享单车涨价了。

便利学生和上班族通勤，
打通车站地铁站接驳“最后一
公里”，助力推广绿色出行……
经过多年发展，共享单车已满
足许多城市居民的中短距离出
行需求，成为城市公共交通的
重要补充。然而，近年来企业或
直接或间接的调价，也影响了
消费者的体验。如何让共享产
品的质量和服务“跑得赢”价
格，让消费者感到物有所值的
同时，实现企业盈利、用户便利
的双赢？

怎么穿，看季节；怎么买，却大有
学问。

近来，互联网上流传着一套“冬衣
夏买”的反季购物指南。今年 8 月，国
内知名羽绒服专业市场——平湖中国
服装城 3 天售出 160 万件羽绒服，销售
额达 3.2 亿元，这股反季消费，捂热了
市场。

不光是服饰市场，反季消费的思路
影响着众多行业，比如一些有特定场
地、设施要求的季节性运动项目，也在
反季迎来了意想不到的客流高峰。携程
数据显示，今年 7 月，滑雪相关产品搜
索量环比增长 89%，相关景区门票订单
量环比增长 41%。

据了解，反季销售通常是商家淡季
清库存的一种促销手段，不仅有利于商
家增加销售额，也为消费者提供了更加
优惠的产品。目前，反季促销已不再局限
于简单的清仓甩卖，短视频营销、直播带
货等多样形式和限时折扣、满减活动等
促销策略，正为消费者带来更为丰富的
购物体验，让当季与反季商品一齐在市
场上“争艳”。

消费者出于何种考量选择反季消费？
有的人关心经济实惠。“主要会考虑

折扣力度，图个便宜，像我月初买的羽绒
服价格直接折半。东西都是一样的，我也
不着急用，反季买能省下好多钱。”来自

辽宁沈阳的汪芸若说。追求性价比、看重
实用价值，这样的消费者成为反季消费
主力军。

有的人在意获得更好的体验。来自
上海的焦启衡是位滑雪爱好者，他说：

“和冬天相比，夏天错峰去滑雪，不管
是装备还是教练费用都会更便宜，更重
要的是比冬天人少，能更好地享受雪
场，体验感有明显提升。”

商家如何借力反季消费潮做好生意？
“赶上了就买”——针对这一消费心

理，不少商家将营销作为反季销售的重
中之重，并开始把反季商品作为一个新
赛道来运营。从官方专场大促到电商直
播，反季销售正展示前所未有的热度和
活力。不久前，短视频平台一头部主播
开卖澳洲羊绒大衣专场，直播 6 小时，
总销售额超1700万元；还有多位主播联

合品牌官方推出反季羽绒服直播专场，
多场销售额破 100 万元。北京某滑雪学
校在电商平台推出“暑期 0.8 折秒杀”的
特惠滑雪课，吸引更多心动还没行动的
消费者来雪场体验。

在不少消费者眼中，优惠的价格始
终是反季销售的突出特点。反季销售的
走红，也体现出消费者对性价比的追求。

《2024 中国青年消费趋势报告》指出，年
轻消费者越来越注重消费的实际价值，
追求每一笔支出的最大效益，动辄折半
的价格无疑成为推动反季消费热的强劲
诱因。

另一方面，年轻一代消费者将突破
成规、专注自我的个性化需求带入市
场，这也带动商家对商品进行优化焕
新，成为推动反季消费增长的一股新力
量。以服装市场为例，社交平台上，“反
季节穿搭”等话题有着高达 10 亿次的
浏览量，羽绒短裙、夏日毛衫等新款式、
新工艺，满足了年轻消费者打破季节限
制的审美需求，比如，有着针织毛线外
观和冰凉软糯触感的“水溶羊毛”就让
夏天穿毛衫成为可能。“服装行业每年
变动都较难预测，2017 年开始，很多商
家开始卖反季款，但为了中长期实现羽
绒服产业提质升级，我们更鼓励商家重
视原创设计，以此突破市场淡旺季的概
念。”平湖·中国服装城常务副总经理吴
学全在接受采访时表示。

浙江大学管理学院教授王小毅认
为，反季节销售是一种时尚潮流的现象，
反映了市场需求的多元化和个性化。同
时，围绕“反季”的营销包装也体现着商
家敏锐捕捉新商机的经营智慧，消费市
场供给正日益丰富。

“只要抓住客流，都是旺季”，反季
消费还会玩出哪些新花样？

羽绒服、滑雪等相关产品销量上涨，与当季商品一齐“争艳”市场——

反季消费为啥走红？
王艺晓

江西省吉安市泰和县引进智慧农业新技术，提升农业
生产效率，助力乡村全面振兴。图为 8月 24日，泰和垦殖
场茶叶种植基地内，工人驾驶采茶机进行采茶作业。

邓和平摄 （人民视觉）

▲北京街头，一名年轻人使用共享单车出行。
新华社记者 洪泽华摄

▶在上海，部分青桔单车换上了“清凉坐垫”。
王 初摄 （人民视觉）

“反季玩雪”是不少人悠闲度夏的新选择。图为日前在重庆市沙坪坝区重
庆热雪奇迹室内滑雪场，游客正在滑雪。 孙凯芳摄 （人民视觉）


