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本报记者 谢 岚
见习记者 梁傲男

11月12日，国家邮政局发布数据显示，“双
11”当天全国共揽收快递包裹达6.39亿件，是日
常业务量水平的1.87倍，同比增长15.76%。

在“双11”这场没有硝烟的战争中，淘天集
团用户和商家规模显著增长，带动了订单量和
成交额全面增长；京东的成交额、订单量、用户
数也齐创新高。

“今年有越来越多的新品牌成长起来，我相
信在未来的6个月，会看到消费端非常大的变
化，如国货品牌快速增长、新趋势品牌快速孵化
等。因此今年‘双11’我们更加关注新品牌、新
商家、新商品，让中国市场在新一轮消费进程中
找到新热点。”淘天集团品牌业务发展中心总裁
奥文表示。

结合淘天、京东、抖音、小红书等主流电
商平台的动作来看，今年“双11”有三大关键
词：直播、中小商家以及价格力。而这三大方

向，也将在未来一段时间内成为平台竞争的
制胜关键。

直播混战走出新模式

今年淘宝大量引入泛娱乐化内容，包括淘
宝直播上线打赏功能，给内容型的秀场主播明
确激励；逛逛增加泛娱乐内容供给，如短剧、段
子、影视解说等。无论从活跃度还是转化率来
看，淘宝的做法已经收到了明显效果。数据显
示，截至11月11日0点，淘宝已产生58个破亿元
直播间，其中，7位达人主播、7个品牌店播首次
实现销售额破亿元。店播成新增长引擎，38个
直播间成交额破亿元，451个直播间成交额破千
万元。

今年“双11”，淘宝整体直播运营策略与去
年相比有什么变化和调整？淘天集团中小企业
发展中心总裁汪海对《证券日报》记者表示：“我
认为是做大了直播。因为直播增速非常好，消
费者接受程度高，全网达人竞相进行直播推
广。”

同样受益于直播的还有京东。今年“双
11”，“现场降价”的京东采销直播间火爆出
圈，率先走出了采销直播的新模式。京东家
电家居洗衣机品类采销人员向记者分享了其
上播初体验：“刚开始直播的时候，没有脚
本、没有彩排、没有提词器，就是一个看起来
很‘潦草’的直播间，但第二天再开播的时候
却吸引了近千万用户观看。”

京东零售CEO辛利军表示，京东采销直播
通过“不收坑位费、不收达人佣金”的方式，希望
能够让品牌厂商、产业链上下游都赚到钱，也让
消费者最大程度享受到实惠。

抖音在直播电商领域喜报频出，“双11”
期间，定金预售商品日均GMV（商品交易总
额）破百万元的单品达468个，其中定金预售
商品的整体支付GMV是去年同期的 1.6倍。
快手战报显示，“双11”期间，快手消电家居
行业品牌GMV同比增长624%，直播间GMV同
比增长50%。小红书数据则显示，今年参与

“双11”的商家数是去年同期的4.1倍，店铺直
播GMV达到了去年的6.9倍。小红书商家负
责人麦昆告诉记者：“大量商家开辟店播，成

为获得新增长和品牌声量的新场域。”

中小商家地位再提升

梳理各电商平台发布的数据可知，中小商家成
为今年“双11”增长的“主引擎”。

自5月10日宣布成立中小企业发展中心以
来，淘天集团持续加大对中小商家的支持力
度。今年“双11”，在全面增大好价节投入的基
础上，淘宝进一步加码对新商家的扶持，包括提
供20亿流量推广补贴、推出“开业酬宾”等专属
营销方案、开启好货好价新赛道等。

这些针对性举措的成效在中小商家的业绩
中得到了充分体现。截至11月11日0点，天猫

“双11”有超过220万中小商家成交额实现翻倍。
今年以来，京东通过“春晓计划”发布了一

系列商家扶持举措，有效带动大量中小微商家
入驻京东，京东“11.11”期间新注册店铺数量同
比增长3.4倍，新入商家主要为中小商家。

“双11”期间，抖音电商数据显示，销量增长
幅度最大的是河南信阳鸡蛋、宁夏枸杞及加工
制品，同比上涨380%和214%，售卖这些产品的
商家主要为中小商家。“今年‘双11’，我们希望
国货品牌商家、产业带中小商家、土特产店铺等
都能收获销售数据增长和关注度提升。”抖音相
关负责人表示。

商务部研究院电子商务研究所副研究员洪
勇表示，当前消费市场呈现细分化、个性化等特
征，国家持续加大对中小微企业的支持力度，电
商平台持续释放利好，有利于助推新一轮中小
微商家创新创业。

低价优质是关键

今年以来，“百亿补贴”成为高频词汇，各平
台提出“低价优质”概念，并推出一系列商家扶
持及流量补贴举措。星图数据统计显示，“双
11”期间，综合电商和直播电商的整体销售规模
达11386亿元，同比增长2.08%。

淘天集团数据显示，“价格力”效应带来用
户规模和商家生意的同步增长，预计“双11”全
周期共为消费者省下超950亿元。

辛利军表示：“京东的低价，始终是在为消

费者提供更丰富的低价商品的同时，更有品质
和服务作为支撑。”

低价虽然重要，但说到底也只是电商的维
度之一。“低价竞争将成为电商平台的常态，谁
能让商家真正赚到钱、让商家愿意长期经营，谁
才能打赢这一仗。”一位电商行业从业者表示。

网经社电子商务研究中心特约研究员庄帅
表示，电商平台在降本和提效方面均有提升空
间，各平台关于价格的竞争远不止于今年。

“这一轮的低价，并不是通过牺牲产品质量
来实现的。”清华大学全球产业研究院副院长李

东红认为，高度嵌入社
会生产流通消费体系
的数智化供应链，实现
了降本增效，促进了生产、流通、消费的正循环。

在电子政务建模仿真国家工程实验室首席数
字经济专家陈晓华看来，电商平台的智能物流系统
和供应链解决方案降低了物流时间和经济成本，推
动了消费需求，为经济稳定增长创造了积极效应。

“双11”的第十五年，见证了中国消费市场
的复苏，回归本质、创造价值依然是电商平台应
当坚守的初心。

洞察“双11”电商平台新风向：
中小商家“挑大梁”低价优质一个都不能少

本报记者 李万晨曦 施 露

今年“双11”，淘宝主播李佳琦依然是焦点
人物。但与往年不同的是，达人主播不再一家
独大，新势力成绩创历史新高，店播崛起成为直
播电商新的增长引擎。

“店播和品牌自播能为消费者提供更加真
实的购物体验，品牌和店铺也能够收集消费者
的反馈和需求，从而更好地调整营销策略。”国
研新经济研究院创始院长朱克力表示。

全联并购公会信用管理委员会专家安光勇
认为，店播及品牌自播崛起或是行业内卷和竞
争激烈的结果。随着越来越多的直播间成交额
破亿元，市场可能面临过度竞争，部分主播和品
牌可能面临生存压力。

今年“双11”期间，李佳琦首日销售额达95
亿元，同比下滑超五成。去年同期，李佳琦的直

播销售额占“双11”总销售额近三分之一，而今
年这一比例也下降到四分之一左右。

值得关注的是，在今年的破亿元直播间中，
新势力主播成绩也创历史新高。东方甄选、罗
永浩、酒仙亮哥、阿卓酒馆、李国庆、TVB识货等
入驻淘宝平台不到一年即迈入亿元俱乐部。

业内人士认为，主播“去头部化”似乎已成
为品牌和平台一致的目标。艾瑞数据显示，
2023年企业自播的成交额占比将达49.8%，与达
人直播各占半壁江山。

除了主播带货“去头部化”现象明显，今年
双“11”的另一个现象是店播时代全面开启。10
月31日，天猫“双11”正式开售首日，开局即成交
破亿元的直播间有29个，其中店播占14个；成交
额破千万元的店铺直播间多达280个，其中有37
个成交实现了同比翻倍。

今年以来，品牌和商家以更加积极的姿态

布局店播。据统计，近一年来，淘宝新增店播数
量超30万个，其中成交额破百万元的店铺直播
间超过27000个，破千万元的有近4000个。

中国文化管理协会乡村振兴建设委员会副
秘书长袁帅表示，与达人主播相比，店铺自播优
势在于对商品的专业性和认知。此外，在管理
上也较为灵活和有效。

在中国电子商务专家服务中心副主任、天
使投资人郭涛看来，未来直播电商行业将呈现
多元化、智能化和规范化等发展趋势。

“店播及品牌自播崛起是电商直播发展的
一个必然趋势。”北京社科院副研究员王鹏表
示，未来直播电商行业将呈现四大发展趋势：
一是内容将更加多样化，不仅仅是商品展示
和推广；二是技术更加先进；三是直播平台将
更加多元化；四是直播带货将更加注重品质
和服务。

头部主播不再一家独大
店播崛起成“双11”大促新增长引擎

本版主编 陈 炜 责 编 白 杨 制 作 曹秉琛 美 编 崔建岐
E-mail:zmzx@zqrb.net 电话 010-83251785

本报记者 李 冰

今年“双11”，电商平台打响消费金融战，分
期免息商品明显增多。同时，越来越多消费者
将分期免息作为“双11”精打细算的省钱攻略。

记者浏览京东、天猫、淘宝等电商平台注意
到，今年“双11”，分期免息商品明显增多。数据
显示，今年“双11”淘宝天猫平台上近300万商家
为消费者提供了花呗分期免息服务。

京东方面披露，京东支付与百家银行机构
携手助力商家经营，让利消费者，与20余家信用
卡银行机构深化合作，推出信用卡分期，联合商
家联合补贴用户。同时，京东白条联合6000余
个品类，40万品牌和商家，推出商品先享后付服
务，助力消费提振。

而从商家端来看，品牌商家纷纷加大分期
贴息力度。据了解，顾家家居今年投入超千万
元进行贴息，天猫店80%以上的商品都支持花
呗分期免息。顾家家居电商事业部副总经理闵
伟汉表示：“家具单价较高，消费者对金融服务
的诉求较多，使用花呗分期之后，天猫旗舰店整
体成交额比没用时提升了30%-40%”。

加码的不仅是家居品类。今年“双11”期
间，荣耀全渠道六成以上手机品类开通了花呗
分期免息，品牌投入分期免息的费用超2000万
元。荣耀的消费者调研显示，有30%-40%的分
期订单是在原有购买意愿上升级配置的。

“在花呗分期免息上，我们今年比去年提升
25%补贴资金和预算，覆盖80%以上商品。”容声
品牌线上营销负责人张纯波介绍，除了线上渠

道之外，线下门店也在大力推广分期免息。
艾瑞咨询发布的《分期免息工具价值研究

白皮书》调研显示，近七成被访商家认为提供分
期免息后销售额有明显提升；而近四成被访商
家在今年大促期间全部商品均提供分期免息服
务。

“我们发现分期免息受到商家需要的程度
与日俱增。”蚂蚁集团分期业务负责人李扬向记
者表示。

易观高级分析师苏筱芮表示，品牌未来比
拼的是对消费者更综合的服务能力，分期免息
的金融服务是其中颇为重要的一环。只有让商
家活得好，同时让消费者的需求被满足，才能够
让整个行业良性的去运转。从这个角度看，分
期免息是一个三方共赢的工具。

“消费金融是助力消费恢复、激发潜在需求
的重要手段之一。”李扬认为，消费金融要健康
促消费需要几个前提：嵌入场景，确保真实用于
明确消费；服务商家，成为他们的数字化营销工
具；不增加消费者和商家的成本；理性消费，为
消费者提供引导和管理工具。

“消费金融促消费并不等于诱导消费。”浙江
大学经济学院副院长、金融研究院常务副院长王
义中表示，消费金融不仅帮助消费者实现了资金
和消费的跨期配置，而且有效支持了实体经济。

苏筱芮认为，今年“双11”将消费金融健康
促消费的关键放在服务商家上，是亮点也是新
趋势。商家以分期免息为入口，绑定更多消费
者权益，消费者端通过商家免息补贴得到真正
实惠。

“双11”电商打响消费金融战
分期免息成销售额加速器

本报记者 丁 蓉

“双11”的影响力正逐渐扩展至全球。今年
“双 11”期间，我国电商平台推出的“5日达”“满
包邮”等在全球多国落地。

中国数实融合50人论坛智库专家、商务部研
究院电子商务研究所副研究员洪勇表示，“双11”
购物热潮已在全球蔓延。不仅是亚洲，欧洲、北美
洲的消费者也开始关注并参与相关购物活动。

在美国居住的胡女士告诉记者：“今年‘双
11’我购买了很多中文书籍，现在物流越来越
快、购物越来越便捷。”

新加坡的消费者对“双11”的兴趣也一年比
一年浓厚。居住在新加坡的李女士说：“今年

‘双 11’各大电商平台都掀起促销活动，我和朋
友们会分享购物清单。”

据悉，速卖通今年宣布启动迄今为止交付速
度最快的“双 11”大促购物活动。Temu、SHEIN
也高举“价格战”，将价格优势发挥到极致。除了
通常的超值优惠和折扣外，各大平台还不断改善
客户体验，推出免费送货和退货等服务。

北京社科院副研究员王鹏介绍，在东南亚
地区，由于地理和文化接近，“双11”的影响力特
别大。北美、欧洲等地的部分消费者也会参与

“双11”购物。
跨境物流的快速发展是“双11”热浪辐射全球

的基础。今年9月份，速卖通与菜鸟合作推出“全
球5日达”，英国、西班牙、荷兰和比利时的消费者
已经受益于这项服务。京东在全球运营近90个
保税、直邮和海外仓，总管理面积近90万平方米。

政策层面，今年我国出台一系列政策支持
电商出海。1月份，财政部等三部门联合发布

《关于跨境电子商务出口退运商品税收政策的
公告》，降低跨境电商企业出口退运成本，积极
支持外贸新业态发展。4月份，国务院办公厅印
发的《关于推动外贸稳规模优结构的意见》提
出，支持外贸企业通过跨境电商等新业态新模
式拓展销售渠道、培育自主品牌。

“政策助力之下，电商出海今年呈现出许多
新亮点。一方面，服务平台进一步发展，海外仓
布局扩大、报关服务更加高效等；另一方面是技
术创新和升级，包括数字化支付、物流智能化、
AI客服、数据大屏等技术的应用。”资深产业经
济观察家、智帆海岸机构首席顾问梁振鹏表示。

电商出海目前主要有两种模式：一是企业
对企业（B2B）模式，为企业提供
跨境贸易服务；二是企业对个人
（B2C）模式，面向海外消费者销
售商品。

近年来，拼多多、字节跳动、

腾讯、阿里巴巴等企业纷纷加快出海进程，多家
A股上市公司也成为电商出海的重要力量。

例如，赛维时代以亚马逊、沃尔玛等平台作
为发力点，基于平台的流量规则培育自有品牌，
依托在供应链方面的优势，通过提供优质的产
品和服务积累客户群体，提升品牌溢价。吉宏
股份已成为RCEP协议地区跨境社交电商龙头
企业，公司逐步推出电商文本垂类模型、电商智
能设计与素材生成垂类模型和智能投放助手，
打造智能化系统基础。

随着电商出海进入深水区，对电商企业精细
化经营能力、品牌影响力、合规建设的要求进一步
提升。贝恩公司全球商品战略顾问总监潘俊表
示：“电商企业应进一步深入了解海外市场需求，
加强市场开拓和品牌建设，加强与海外物流和支
付机构的合作，同时加强对知识产权的保护。”

王鹏表示，实现电商出海进一步发展，企业
需强化供应链管理，优化物流、仓储等环节，提
升运营效率。同时，企业需遵守海外市场的法
律法规，提升信誉和可持续发展能力。

“双11”热浪席卷全球 电商出海驶入深水区

矫 月

随着数字经济快速发展，电子商务在
扩内需、稳外贸、深化国际合作等方面发挥
积极作用，网络零售拉动消费效应显著。
今年“双11”，各电商平台花式促销激发消
费热情。整体来看，电商平台拉动消费呈
现出新变化，持续满足消费者多元化、个性
化的产品需求。

其一，电商平台进一步扩容，且呈现多
样化、专业化特征。目前，淘宝、抖音、京
东、小红书、拼多多、唯品会等平台逐渐被
消费者所接受。其中，垂直电商通过专注
于特定领域或行业，提供更精准、更符合个
性化需求的产品和服务，日益受到消费者
的青睐。

其二，直播电商等新业态发展势头强
劲，拉动消费效应显著。近年来，直播电商
行业进入成熟期，渗透率快速提升。2023
年上半年，直播电商交易额渗透率约为
27.8%，预计全年渗透率将达到 31.9%。京
东数据则显示，截至 11 月 11 日晚 23:59，
2023年京东“11.11”成交额、订单量、用户数

齐创新高，京东采销直播的总观看人数突
破3.8亿。

其三，小到柴米油盐酱醋茶，大到“大
国重器”，电商平台销售产品更加丰富。“双
11”期间，国资委新闻中心“国资小新”开通
淘宝店，上架了包括核能充电宝“玲龙一
号”、5G射频收发芯片等在内的16件“大国
重器”，引发广泛关注。

其四，跨境电商消费迅速增长。随着
全球消费者对跨境商品的需求不断增长，
跨境电商市场空间将继续扩大。在第六届
进博会上，有不少进博新品通过跨境电商
平台同步发售，“展品”加速变“商品”，拉动
了跨境电商的销量。在“双11”大促的带动
下，跨境电商“买卖全球”更加通畅。统计
数据显示，10月31日20时至11月8日，广
州海关累计监管跨境电商零售进出口清单
2677.3 万票，同比增长 53.1%。其中，跨境
电商零售进口清单343.2万票；跨境电商零
售出口清单2334.1万票。

“双11”见证了消费升级新趋势，也折
射出我国消费市场的韧性和活力，更加体
现了电商平台已成为拉动消费的主力军。

电商平台已成拉动消费主力军


