
2009-2019年天猫双11成交额

2009年

5200万元

2010年

9.36亿元

2011年

52亿元

2012年

191亿元

2013年

362亿元

2014年

571亿元

2015年

912亿元

2016年

1207亿元

2017年

1682亿元

2018年

2135亿元

2019年

2684亿元

前置仓竞速“双11”
当配送时效由按天计算变为按分钟计

算，前置仓模式无疑成为今年“双11”的重头

戏。11月11日上午8:01，天猫双11第一亿个

包裹发出。为了让配送时效更为可控且降低

成本，电商企业安置了大量的前置仓，商超更

是开辟了专属的分拣区域，两者的配合愈发

密切。前置仓如何备战调货，能否承受“双11”

瞬时爆发力，又是否具备竞争力等，均是值得

思考的话题。

按分钟配送

第十一个“双11”如约而至，就在消费者

狂欢的背后，物流行业也迎来了一场大考:消

费者对物流时效的心理期待，从以天计，到以

小时计，现在则是以分钟计。“双11”不仅是零

售企业的竞速之战，更是快递企业的大考。

面对一年高过一年的交易量，与不断升

级的用户诉求，从零售商到企业，都在不断尝

试各种新模式来缓解压力。在今年9月27日，

中国11家主流快递公司联合宣布，与天猫、菜

鸟一起正式启动2019天猫双11全球狂欢节

的物流备战。菜鸟方面把部分预售商品精准

发配到离消费者10公里左右的丹鸟“前置

仓”，称可以装满16个水立方，其中九成包裹

预计能实现当次日达。

11月11日上午8:01，天猫双11第一亿个

包裹发出，仅用8小时，刷新纪录。根据菜鸟提

供的数据显示，从2013年以来，同样数量的订

单发货时长已经累计缩短40个小时。

另据苏宁方面介绍，在“双11”期间，苏宁

场景零售的解决方案———“1小时场景生活

圈”正式推出。唯品会也宣布将应用物流供应

链人工智能技术，实现对线上线下商品的采

购分仓调拨，提供供应链整体的效率与质量。

痛点仍存

尽管前置仓和其他新技术的运用让人们

对今年的“双11”物流配送速度有了一定的期

待。但这些前置仓们如何备战调货，又是否真

的能够承受“双11”瞬时爆发力，是否具备竞

争力等，均是耐人寻味的话题。

尽管前置仓距离消费者更近，但也存在

着容量有限、成本较高等痛点。以前置仓为核

心模式的每日优鲜为例，尽管凭借一早跑通

的一套前置仓快送体系迅速占领了市场，但

面对盒马鲜生、多点等平台的竞争，其前置仓

模式sku数量有限的痛点也愈发明显，对用户

留存造成影响。

电子商务交易技术国家工程实验室研究

员赵振营认为，电子商务是一个订单集中度

奇低的零售模式，为了降低货品在消费者付

费之后的在途时间，企业采取了前置仓战略。

但由此也带来了一系列问题。如前置仓仍然

无法让消费者在下单之后即时拿到商品，分

仓导致仓储人员利用率偏低和仓储成本升

高，大仓的小仓化影响智慧仓储设备的引入

和智慧仓储设备价值的发挥，这些都是目前

前置仓的痛点。

北商研究院特约专家、北京商业经济学

会常务副会长赖阳认为，前置仓是现阶段很

重要的一项技术。不过，由于前置仓成为了一

个投资风口，导致现在有很多并没有实际需

求的企业在盲目地投资前置仓，很多投资人

在这里也愿意给予资金的投入，这种情况下

很多的创业方也在做这种前置仓的项目来吸

引各种投资，但这种投资很可能将来的回报

率很低。

配送的未来

“电子商务的优势在于砍掉了商品流通

中过多的流通环节，降低了商品流通成本，并

把这种节约下来的流通成本反哺给商家和消

费者，然而由于电商是在线交易，消费者无法

即时拿到商品，下单之后的配送过程成了一

种在消费者享受低价实惠时的等待煎熬，这

影响着消费者的购物体验，也成为顾客差评

的最大诱因。”赵振营表示。

在电商发展初期，商家一般采取的是中

心仓发货的模式，这种配送周期较长，无法满

足消费者即买即拿的消费期待。而前置仓模

式则由原来的单一大库，转变为小库众仓。不

过，在不少业内人士看来，前置仓当下并不能

充分发挥网络生产和消费的资源配置优化价

值，仍需要借助新技术来实现质的提升。

赵振营认为，随着物联网的发展和万物

互联时代的到来，万物的IP化将引领资源配

置进入一个全新的时代，产品和消费的匹配

将会实现充分的无缝化链接，在此之前的前

置仓战略还只是一个暂时的过渡性方案。

在赖阳看来，对于企业来说，前置仓前

期的建设会需要一定的成本，但随着人工智

能、大数据等技术的发展，使得商家对于销

售的预测判断越来越准，物品能够提前通过

预测的消费的变化使得商品提前存放在前

置仓中，后期物流的效率也会得到大幅度的

提升。总体来说，前置仓建设的大方向没问

题，但应该要让前置仓能够充分运转起来。

除了企业自用之外，未来必然发展为大家共

享前置仓资源，企业建设的成本将可以有成

千上万的合作伙伴共享，同时也能避免大量

的重复建设。 北京商报记者 闫岩 赵驰
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当“双11”不再拘泥于线上交易时，实

体商业的新生力量也打破了前几年的试探

状态。交易大屏显示，代表阿里数字经济体

触达范围的黄色线条与绿色线条反复交

错，“双11”开场2分钟内，累计物流订单达

到了1469.7万个。

与此同时，阿里众多新零售业态实现

了初步联动。银泰百货、大润发、盒马鲜生

覆盖范围已经能够为彼此填补空白，盒马3

公里30分钟与大润发、银泰百货的1小时5

公里圈定了消费范围。

在技术的助力下，零售业的转型升级

全面激发了线下消费活力。作为融入阿里

体系多年的银泰，已经习惯以分钟备战“双

11”，并与其他的商业业态形成联动。当前，

银泰已有18家门店做到了10公里范围内2

小时定时达，部分门店尝试了10-30公里的

次日定时达。速度的实现得意于菜鸟仓配

物流基础，银泰对仓库（场）做了数字化改

造，形成了适用于百货行业的一套仓配物

流体系。

实际上，“双11”的配送时效逐渐演变

为分钟竞赛，实体资源成为电商巨头布局

即时配送的基础。11月11日，苏宁发布的12

小时战报中，新入局者家乐福为苏宁整体

的配送时效加分。数据显示，12个小时内，

家乐福履约中心的订单量达15万，最快送

达仅用时16分57秒。在“双11”战略发布会

上，苏宁已将“1小时场景生活圈”服务提上

日程。对此，未来1年苏宁将上线1000家社

区履约中心，全面升级到家服务。

在加码配送时效上，天猫超市在“双

11”前夕就叫板即时配送。据悉，天猫超市

与品牌商合作建立近端履约中心，构建20

公里立体生活圈。

京东也不甘示弱，用11月11日正式开

业的京东超级体验店释放线下的消费能

力。数据显示，截至11日中午12点，开业仅1

小时销售额已经突破1000万元。可以说，这

家近5万平方米的电器超级体验店既是京

东“双11”的另一杀手锏，也是其试图打破

传统家电卖场模式的野心。

实时滚动的数据大屏背后早已不是单

纯电商业务的比拼，“双11”以电商为中心

席卷了科技、制造、零售、金融、物流等多领

域。曾经仅在线上狂欢的“双11”已经深入

到线下延展至供应端，并调动着千万个品

牌商、商超、百货购物中心、物流、金融企业

一同联动。

北京商报记者 赵述评 王维祎
实习记者 何倩

一场商业狂欢如期上演，“双11” 正式开启了第二个十年。回

望是电商潜力的爆发，展望将会是一次又一次的商业变革。未来

十年或许与过去十年一样，数据节节攀升，消费浪潮一浪高过一

浪，酝酿新的商业模式。接下来，商业博弈中也隐藏着未来的蛛丝

马迹。我们希望从企业释放出的信号洞悉电商未来的命运。

1分36秒100亿元、5分25秒300亿元、8

分26秒400亿元、10分钟439.9亿元，直播大

厅屏幕上实时滚动的成交数据牵扯着所有

人的神经。“双11”开场后的16时31分12秒，

成交额达到了2135亿元，这个数据是去年

“双11”当天全天的成交额，不过突破历年

的峰值早已被视为理所当然。

从11月11日凌晨开始，571亿元、912亿

元、1000亿元、2000亿元直到2135亿元等

成交额的节点将2019年阿里的“双11”串联

成线。京东则以长达11天的成交额分割“双

11”热度，以10天1313亿元开始，公布节节

攀升的下单金额以显示新高度。苏宁则开

场一分钟家电3C交易额破10亿元实现开门

红。尽管电商企业近几年在有意弱化“双

11”的成交数据，但企业自身、品牌商、行业

与媒体依旧无法完全抛开数据谈“双11”。

滚动的数据就如同永动机，企业、消费

者、品牌商为此欢呼着。场内的媒体从跳动

的数据中寻找传播点，场外的分析师们试

图从数据走势评估购买力，下单的消费者

对着数据计算着自己的贡献能力。毫无疑

问，直播大厅屏幕上实时滚动的成交数据

将多方的注意力全部集中在“双11”。释放

库存是“双11”最早的出发点，十一年后的

“双11”同样服务于商品交易。

数据的增长，与阿里围绕“新”字做的

准备分不开。阿里巴巴集团董事局主席兼

首席执行官张勇曾表示，新需求拉动新供

给的创造，新供给的创造所带来的新消费，

绝对不只是原有消费的数字化，而是真正

带来了新的消费增量。“我相信新消费所带

来的消费增量，一定也是中国经济全面走

向消费经济、体验经济的巨大推动力。”

电商企业想尽办法激活新消费。中国

社科院财经院互联网经济研究室主任李勇

坚称，“双11”不再需要像当年一样提高电

商的渗透率、清库存，而是需要挖掘消费者

的潜在需求，甚至让消费者一直抱有热情。

逐年攀升的成交额

直播贯穿多领域
“趁着‘双11’赶紧下单，没有比现在更

合适的机会了……”这些催促消费者抓紧

下单的声音就来自一个个不足十平方米的

直播间，也是今年“双11”的另类报告。直播

顺理成章地成为了“双11”的代言人。

直播间，主播们提高音量，一遍遍喊着

“简直卖疯了”、“抓紧下单”、“错过今天就

不是最低价”，主播们就像喊麦一样调动直

播间内外的气氛。手机屏幕前，观众的肾上

腺素被迅速调动，手指飞快地点击屏幕，抢

单、下单、付款，一系列动作如行云流水。

在阿里园区内，直播间已然是新的风

景线。天猫国际、Lazada、飞猪、ALiEx-

press、淘宝、考拉海购的直播间比邻而居，

尽管直播间外人头攒动，但也丝毫不会影

响直播间内的主播们卖力带货。从网红到

明星，从国内到国外……所有的主播们都

盯着巴掌大的手机，回应粉丝的任何需求。

为了能抓住“双11”的流量，主播们卖力演

出，超过千名“洋主播”用十几种语言，向全

球各地24小时不间断直播。

走到第十一个年头的“双11”，已能够

将任何新兴商业形态运用自如。就连2019

天猫双11狂欢夜的晚会上，直播也变得举

足轻重。贵州普安、湖南城步、青海海晏、

江西寻乌、河南民权、内蒙古扎赉特等21

个贫困县，通过猫晚公益直播间销售当地

农产品。阿里还拉来了明星与粉丝互动、

带货。

阿里用直播串联起了多条业务线，其

中就包括淘宝村淘、下沉市场、工厂制造

等。“双11”期间，有1.5万名村播走进田间地

头开播，20多位县长排队进直播间吆喝当

地特产。单是在预售的十天之内，农民主播

们就在淘宝卖出了超过3万吨农货。

“众多的主播们带着设备‘上山下乡’，

直播已经走到了田间地头和制造商工厂，

原本日出而作、日落而息的生产，均因直播

的介入变成了24小时。”淘宝大学负责人黄

磊在解读数据时如此定义淘宝直播的存

在。数据显示，8小时55分，淘宝直播引导成

交已破100亿元。“双11”成就了直播，直播

也为“双11”锦上添花。

从原本的“逛会场”到如今的“逛直播

间”，新消费模式的诞生让商家开始纷纷抓

住直播带来的新风口。现在点开任意一家

天猫旗舰店的首页，很多都会出现“店铺正

在直播中”或直播预告“将于几时几分后开

始”。“双11”期间品牌直播的爆发，也证明

了品牌直播已经成为品牌获取新客、促成

购买的新增长点。

实体圈定消费圈

“双11”新生

2044亿元

11月1日零点

11月11日23时59分
累计下单金额破2044亿元

线上订单量同比增长86%

1分36秒 100亿元

5分25秒 300亿元

8分26秒 400亿元

天猫双11全天

2684亿元

阿里

16小时

33分钟

用16小时33分钟，天猫双11物
流订单量破10亿， 比去年提前
6小时45分钟
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12时
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京东
1313亿元

京东
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8小时55分， 淘宝直播引导成
交已破100亿元
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