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过半商家上直播 天猫双11开辟用户新消费场
搬进直播间

让枯燥的说明书动起来

“‘双11’当天，不仅我们自己的25家网店

会进行不低于8小时的直播，我们还将联合上

百个品牌展开直播活动，为品牌拉新。”九阳

直播负责人康丽在提到“双11”的活动时，显

得非常兴奋。

九阳在2016年开始尝试直播，直到前几

天，九阳在“双11”小家电预售排行榜上取得

第一名的成绩。康丽表示，九阳通过尝试与明

星联合直播，吸引外围的流量。九阳市场总监

徐楠在接受采访时表示，九阳在培养自己的

直播团队，培养每一位导购成为主播，有自己

的圈子。既有百人直播天团，还有自己孵化的

网红主播，九阳已经把直播作为品牌重要的

种草和收割的渠道，九阳对直播这个渠道有

了更大的企图。今年，九阳希望在直播渠道带

动两亿元的销售。

在与淘宝直播的合作中，康丽指出，希望

淘宝直播接下来能以生产内容为主，为品牌

提供更多的鲜活主张，增强淘宝直播、品牌网

店的用户黏性。

对于直播带货，不少品牌寄予期望。美的

小家电相关负责人表示，他们从2018年开始

全面接触淘宝直播，目前在每个月会进行4-5

场直播。品牌旗舰店与淘宝直播之间的互动

实现用户体验和互动。目前，美的通过直播带

动的销量从最初的每月二三十万元的销量，

增长至二三百万元。“美的在淘宝直播的投入

会越来越多。”美的上述负责人直言。

与美的、九阳不同的是，从线上起家的大

希地在探索模式时，从直播受益。据大希地相

关负责人表示，今年5月，大希地将直播作为

重点渠道去运营，淘宝直播具有用户高黏度、

流量高转化率的特点。经过4个月的磨合，大

希地在淘宝直播的销售提升了6倍。大希地相

关负责人透露，目前淘宝直播带动的销售占

店铺销售的10%，“明年我们希望这个数字占

比能够增长至30%”。

品牌商业绩增长，是直播带货飞速增长

的缩影。据淘宝直播相关负责人赵圆圆表示，

2018年，淘宝直播2018年共引导成交额超

1000亿元。平台内出现了81个成交额过亿元

的直播间。他表示，2018年，淘宝直播业务拓

展经历了一个十分艰难的过程。现在，电商直

播已经成为一个相对完整的行业。持续增长

的用户数量，是淘宝直播创造“带货”奇迹的

基础。据悉，淘宝直播核心用户的黏性很高，

在淘宝直播的日均停留接近一个小时，并且

还在快速增长。

商家全民直播
成天猫双11亮点

此前，淘宝直播发布的《2019年淘宝直播

生态发展趋势报告》显示，电商直播将成为

2019年电商最大的风口，是因为淘宝直播凭

借着完善的商业基础设施，丰富的内容展现

形态，多元的粉丝运营方式，正打造出中国电

商直播最为完备的产业链。直播的内容生产

已经成为网络信息内容的重要一环。

从逛品牌旗舰店，到逛会场，再到逛直播

间，越来越多的品牌商家将“直播”列为线上

渠道的运营标配。的确，直播的出现重塑了线

上消费场景，直播、博主在成为品牌与消费者

沟通窗口的同时，也给品牌带来了意想不到

的收获。

直播这样新的营销形态，也将在今年的

天猫双11中被更多应用。阿里财报显示，超过

50%的天猫品牌都在使用淘宝直播。在“双

11”预售期间，直播的数据也非常亮眼，品牌

直播场次同比翻倍，不仅传统的美妆服饰直

播大热，食品、家居、数码家电、汽车等行业也

开始融入到直播大潮中。其中生活家居、母婴

行业品牌直播场次实现200%的增长。消费电

子商家的直播场次更是较去年增长5倍。首次

参与淘宝直播的汽车行业，也创下了1秒能卖

掉55辆汽车的销售奇迹。

美妆品牌巴黎欧莱雅，也是直播的受益

者。今年天猫双11预售第一天，欧莱雅店铺直

播17小时，吸引近百万人观看，帮助品牌增加

上万新粉，效率远高于传统线下专柜。巴黎欧

莱雅品牌总经理宗国宁表示：“直播间不仅是

个销售场景，更是品牌可以第一时间倾听消

费者心声、和消费者交流的很棒的平台。”

除了美妆外，消费电子、家装等各个类目

的商家都将淘宝直播视为触达消费者最直接

也是最重要的渠道。小米从10月21日开始推

出连续22天直播，首日开播10小时就吸引了

近20万人观看，预售订单总金额超过5000万

元。芝华仕沙发两个小时卖出两万件，部分型

号两小时就超过去年“双11”销售总量。

随着直播间商品越来越丰富，淘宝直播

已经承包了消费者衣食住行等生活的方方面

面，就连汽车商家也参与到直播中。数据显

示，天猫双11预售期间品牌直播场次同比翻

番，覆盖了包括美妆、服饰、食品、家居、数码

家电、汽车等在内的几乎所有行业。屡屡创下

直播销售纪录的美妆行业，开播商家的数量

同比增长超过200%，直播成交订单数更是增

长超过50倍。汽车行业今年首次参与直播，吸

引了沃尔沃等品牌加入“直播大军”。

粉丝经济
拓宽电商流量新道场

在线上线下争锋时，直播的出现通过直

播间来搭建沟通渠道，不断拉近品牌与用户

的距离。

有业内人士表示，直播是一个实时互动

的场景，吸引用户的关键在于直播内容本身。

为提升用户的购买转化率，平台需要帮助用

户更好地获取直播内容，方便用户与主播进

行更为有效的互动，激发用户的购买欲望。

数字经济智库副院长储殷教授表示，淘

宝直播是一个社交型商务体现。很多年前，社

交型商务就已经被提及，对比传统的互联网，

社交型商务将是未来新的增长点。因为社交

内容的存在，它会对用户、消费者产生感官上

的冲击和情感上的联系，以情感来带动消费。

这种情感的维系，很少会收到替代品的威胁，

即使替代品的价格较低、功能相似，也很难与

原本的商品相匹敌。

储殷认为，淘宝直播的存在，应该是让

平台与用户间的结合更加紧密。淘宝直播应

该是一个渗透着文艺气息的淘宝店铺，阿里

需要对他的内容、使用功能、对外感官进行

升级。他进一步解释称，直播吸引来的粉丝

与用户、消费者有着本质的区别。网红主播

传播的内容会引发粉丝经济，粉丝经济往往

产生非理性消费、喜好性消费。“这其中，需

要让消费者产生更多的情感冲动，让粉丝享

受更多的优质购物体验。”淘宝直播未来需

要朝着全场景化发展，从平台、产品走向生

活方式，这对淘宝直播的生产原生内容提出

了更高的要求。

九鼎公共事务研究所研究员翁一表示，

相对阿里的其他业务，淘宝直播上线时间较

晚，但从今年“双11”的趋势来看，直播带货

将占据较大份额。淘宝直播弥补了阿里之前

在场景、社交上的短板，发展直播对阿里而

言是一个非常好的机遇。另外，阿里整个生

态体系内，业务分类、业态相对较多，直播等

社交内容可以与很多业务发生化学反应。淘

宝直播发展，将传统电商交易进行升级，增

强互动体验感，这也会倒逼整个电商行业在

优化商品交易中的体验感。虽然淘宝直播现

在还处于试探阶段，但这是在适应当前时代

的消费习惯。

“双11”未至，“直播”这个带货神器就已

经爆发出了惊人的潜力。赵圆圆表示，三年

前，没有人会想到直播会发展成为现在的规

模，如今直播已经被电商平台提到了前所未

有的高度。当下，直播尚处于初级阶段，未来

还会有无限的可能性。

在不足10平方米的直播间、 主播坐在屏
幕前五六个小时一直介绍手边的产品……
“双11”前夕的带货达人们不停地直播，吸引
用户们下单，一次又次地刷新交易数字。在天
猫双11预售首日，1.7万个品牌开启直播，多
款品牌单品通过直播引导预售成交破亿元。
惊人的交易数字背后， 是品牌商与天猫在新
领域的再一次契合。 主播将一些需要用户自
己看使用说明书的内容， 通过直播讲解的形
式呈现出来。 淘宝直播负责人赵圆圆表示：
“习惯这样服务的人，会更加高频地在直播渠
道购物。”
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小型生猪屠宰场点要求只减不增凤凰汇改造求客流
凤凰汇购物中心也走上了改造之路。北京

商报记者近日走访时发现，凤凰汇的B1层已经

改造完成，而商业街部分仍被挡板遮起，工人正

在施工。改造后重张的凤凰汇购物中心B1层引

入了网红小吃及知名餐饮品牌。不过，对于凤凰

汇而言，如何吸引客流依然是最大的难题。

北京商报记者近日走访凤凰汇购物中心时

发现，该项目内的一层与B1层已经完成改造。其

中，B1层增加了不少餐饮品牌，包括金鼎轩、川

成元、喜家德、热辣生活、一风堂、豆腐家、翡翠

拉面等诸多餐饮品牌。另外，凤凰汇购物中心的

一层也完成部分改造，但部分营业区域仍被挡

板围起。

值得注意的是，购物中心外部的商业街仍

然处于施工状态。据凤凰汇购物中心的前台工

作人员表示，商业街已经改造数月，尚未重新开

张。商场会员中心的一位工作人员对记者表示，

原本定在今年10月正式开业的商业街，并未按

时装修完成。现在暂不清楚商业街部分的具体

开业时间。对于凤凰汇购物中心调整的原因及

其调整计划，北京商报记者致电该项目的官方

联系电话及办公室联系电话，但截至发稿，电话

并未接通。

北京商报记者观察发现，凤凰汇购物中心

B1层较改造之前客流有所增长。尤其在工作日，

B1层会有不少上班族前往购买餐品；周末多是

年轻父母带着孩子前往，客流以家庭消费群体

为主。

实际上凤凰汇购物中心也在不断更新项目

定位。公开资料显示，凤凰汇购物中心曾在2015

年尝试探索体验式商业，在项目中增加文化元

素。早在2013年，凤凰汇购物中心相关负责人就

曾表示：“我们不是以一、二线品牌为主，而是以

国际潮流品牌为主。凤凰汇购物中心的功能是

为综合体验项目进行配套。从一开始谋划客群

策略时，凤凰汇购物中心就锁定了三类人：写字

楼的客人、周末客人和商旅客人。”

值得注意的是，凤凰汇购物中心经过改造

后，客流量有所提升，但客流主要集中在餐饮楼

层，其他楼层的客流依然较少。住在左家庄社区

的胡女士告诉北京商报记者，她平时很少去凤

凰汇购物中心，“虽然距离不远，但想要在周末

时，三环路时常拥堵，前往消费并不方便”。

从地理位置上看，凤凰汇位于东三环、北三

环和机场快速路以及京密路等四条交通主干道

的交汇处，附近三公里范围内企业众多，距离国

贸CBD和望京核心区的距离也仅为5公里左右，

并且与地铁10号线和首都机场线的距离都不算

太远，应属于受商旅人士欢迎的地区。不过，凤

凰汇购物中心吸引客流的能力却一直未能得到

体现。

有业内人士指出，凤凰汇购物中心位于三

元桥这一核心商务区，如今品牌“换血”，或许是

为了迎合市场需求，希望进一步挖掘周边的消

费潜力。

事实上，随着电商对实体商业的冲击，各大

购物中心和百货商场也都面临转型的困境。如

物美新街口广场不再以传统百货模式继续发

展，而将作为社区生活中心，在传统零售店的基

础上加码体验消费；为提升商品经营能力，王府

井集团加码拓展自营商品，集团旗下自营生活

方式集合店“尚府”于去年开业；北京华宇时尚

购物中心通过引进7Fresh弥补业态不足，同时

也将增加更多的亲子业态及网红店；今年4月21

日闭店后的长安商场，改造后将定位为社区生

活中心，打造“U生活中心+奥莱”商业模式。

对此，北商研究院特邀专家、北京商业经济

学会常务副会长赖阳认为，百货、购物中心正处

于转型期，商业项目都在补齐餐饮业态短板，完

善基础服务配置。不过，想要在区域内吸引消费

者前往打卡、购物，还需要引入具有特色的新型

业态，以特色门店吸引客流。如果项目局部改造

后，仍然存在客流量较少的难题，则需要运营者

做出整体的定位和策划。

商场吸引人气最关键的内容首先得是要有

新奇好玩的特色体验项目，包括环境场景的特

别设计，每周推出的新奇活动，以及引入多种新

奇好玩的店铺等。赖阳表示，如果商业项目只调

整业态结构，那只是服务功能上的变化。项目想

要吸引更多客流，一定要具备更多的创意、时尚

店铺和主题活动。

对于凤凰汇购物中心商业街的改造，赖阳

建议，应该在餐饮品牌的基础上增加更多业态，

“想要打造一条好的街区，一定要增加首店、首

发、首演、首展等内容，在街区环境上也应该以

时尚为主，而不光仅仅只是餐饮一条街。”

北京商报记者 闫岩 王莹莹

>>�凤凰汇购物中心变迁

商场开始建设2008年

商场正式对外营业2011年12月

2015年 商场曾尝试探索体验式商业

2015年11月 凤凰汇地下一层改造完成并开业

北京商报讯（记者 陶凤 刘瀚
琳）11月5日，农业农村部发布《关于
进一步加强生猪屠宰监管的通知》

（以下简称《通知》）提出，为强化生

猪屠宰企业监管，将从严审批定点

企业，确保小型生猪屠宰场点以县

为单位计算，只减不增。

今年4月以来，农业农村部开展

了落实生猪屠宰环节非洲猪瘟自检

和官方兽医派驻制度百日行动，屠

宰企业非洲猪瘟防控能力逐步提

升，但一些地方仍存在小型生猪屠

宰场点过多、设施设备陈旧、肉品品

质检验落实不到位等问题。

为强化生猪屠宰企业监管，《通

知》指出，小型生猪屠宰场点，以县

为单位计算，只减不增；重点组织对

生猪屠宰企业数量超过10个的县

（市、区）开展自查，关停环保设施设

备不符合要求、屠宰设施设备陈旧、

屠宰工艺落后等问题企业；同时，各

地督促生猪屠宰企业完善肉品检验

制度，落实入场检验、肉品品质检

验、出厂检验及车辆消毒等要求，尽

快实现屠宰企业与检疫证明电子出

证系统关联。

在提升屠宰企业自检能力方

面，《通知》还要求各省级动物疫病

防控中心在11月底前对所有生猪屠

宰企业及相关检测单位开展一次对

比实验，不合格者停业整顿；市级以

上动物疫病预防控制中心将对今年

5月1日以来生猪屠宰企业留存样

品，按照不少于3%的比例抽检，检

测结果不准确的，按照10%比例再

行抽检，并对结果严重失真的生猪

屠宰企业予以关停。

当生猪屠宰企业被检出非洲猪

瘟病毒核酸阳性样品时，须及时上

报并规范处置，同时停产15天。经严

格消毒、检测评估后可恢复生产，但

对扑杀的生猪和销毁的生猪产品不

予补偿。

“生猪屠宰是连接生猪产销的

关键环节，落实好屠宰环节，是切断

非洲猪瘟病毒传播途径、降低病毒

扩散风险的重要举措。”农业农村部

副部长于康震曾于今年5月百日行

动部署会上指出。

此后，农业农村部关停了一批

“小、散、乱”的屠宰企业。截至今年

10月底，生猪屠宰企业数量已由

2018年底的9476家降至5005家。而

在保留的屠宰企业中，仍有近2800

家年屠宰量2万头以下的小型屠宰

场点，占比约达56%。

“关停部分违规屠宰点位确实

能够有效防范非洲猪瘟疫情在民间

的传播，但撤销仅是第一步。”社会

科学院农村发展研究所研究员李国

祥认为，小型屠宰场点关停困难很

大程度在于需求较大，“比如，部分

地区有过年杀年猪的习惯，但鉴于

居民住所分散，养殖户为了便捷选

择就近屠宰，并不会专程运去大型

合规屠宰场”。

为了禁绝民间违规屠宰，李国

祥进一步建议，在关停“小、散、乱”

的同时，可考虑大型合规屠宰场在

部分偏远地区设点屠宰，并给予养

殖户适当优惠激励，“短期内猪价居

高不下，如果能充分考虑到民间风

俗和实际利益需求等现实因素，将

帮助政策更好落地”。


