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KOL平台直播帶貨
粉絲瘋狂落疊

買買買 預算一千變五千

2019年雙11淘寶主播帶貨表現
■雙11全天，淘寶直播帶來的成交接近200億元人民幣（下同）

■超過10個直播間引導成交過億元

■家裝和消費電子行業直播引導成交同比增長均超過400%

■超過50%的商家都通過直播獲得新增長

■頂級紅人表現
-至11月11日凌晨3點，薇婭直播觀看人次4,310萬
-至11月11日凌晨2點，李佳琦直播觀看人次3,680萬

■資料來源：天貓公開數據孔雯瓊整理

「最多300萬人在線觀看，單個推薦
帶貨逾200萬元（人民幣，下

同）GMV（成交總額）、近2,000個訂
單」，旅遊公眾號何樂不為的創建人小
樂接受香港文匯報採訪時，給出了雙11
期間的帶貨數據。小樂作為旅遊界的
KOL（營銷學上的意見領袖），這次是
第一次在雙11做直播帶貨，推薦包括酒
店住宿、酒店餐飲等在內的旅遊產品。
「效果出奇的好，首戰告捷！」小樂告
訴記者，能將旅遊產品賣出這樣一個好
成績，歸功於他和粉絲之間良好的互動
關係。「他們相信我，我亦了解他們，
人和貨原本冷冰冰的關係，在直播互動
下成為了人和人的交流。」

10萬主播在線帶貨
類似小樂這樣通過與粉絲良好穩固的
社交關係來帶動銷量的，目前已成為電
商和品牌方首選的販賣方式。據不完全
統計顯示，今年雙11期間有10萬主播
在線帶貨，超過2萬個品牌選擇直播銷
售。內地名氣最響噹噹的帶貨王——李
佳琦的雙11直播表現，不僅吸引3,682
萬人在線觀看，更是惹得各路明星都湧
進他的直播間觀看。
「本來只想買件千元左右的羽絨
服」，有消費者向記者表示，「但在主
播推薦下忍不住又買了面霜、電飯煲、
食品等一堆商品，預算從1千元變成了5
千元。」除了主播帶貨期間的推高銷售
額外，直播過後很多品牌均喜歡在商品
中標註「主播帶貨款」，比如優衣庫今
年一款羽絨服被李佳琦推薦過，之後該
服裝被註明是「李佳琦推薦款」，從銷
量來看，當優衣庫其他羽絨服雙11期間

均是幾百人數量的付款數據下，該款服
飾付款人數高達近9,000，是同類產品的
18至20倍銷量。

一個KOL引導10億元銷量
來自淘寶直播的數據顯示，今年天貓
雙11當天，直播帶來的成交近200億
元，尤其是開場1小時，直播引導的成
交超去年雙11全天，且超過50%的天貓
商家通過直播取得新增長。頭部紅人的
表現尤其驚人，有預測認為，保守估計
李佳琦一人今年雙11的引導成交額將超
10億元。對此，天貓及淘寶總裁蔣凡直
言「直播當之無愧成為今年雙11的全新
增長點。」
另據網經社電子商務研究中心預計，

今年雙11，包含各大中小電商的全網直
播帶貨或能引導500億元左右的交易
額，包括家電、美妝、服飾等很多品
類，直播引導的成交同比增長均超過
400%。網經社電子商務研究中心高級分
析師莫岱青向香港文匯報記者表示，直
播電商、達人帶貨、網紅爆款正在「二
次爆發」成為新增長點，無疑能推動電
商「再上一層樓」。目前包括淘寶、天
貓、拼多多、有贊等多個電商平台都接
入直播視頻做佈局。

5G應用料令帶貨更上層樓
值得一提的是，目前5G已經具備商
用場景，有業內人士認為，可預見不久
的將來，直播帶貨或還能融合進AR/
VR元素。「帶貨經濟本具有無限想像
空間，5G更是從技術上帶來未知領域的
開發，這兩者今後一碰撞，帶來的效應
不可估量。」該人士這樣強調。

■今年雙11全天快件處
理量達5.35億件，同比
增長 28.6%，創歷史新
高。 資料圖片

那些妙語連珠、舌綻蓮花的紅人們，

網絡平台上動動嘴說句「答應我，買

它」，便一呼百應，引得眾多粉絲爭相

購買，推動網購數據直線上漲。這便是

社交電商中的帶貨經濟，今年帶貨經濟

逐步趨熱，終於在雙11當天爆發並推

動當天零售額走向一個頂峰。有帶貨主

播接受香港文匯報記者採訪時表示，能

夠推薦賣貨，是基於粉絲的信任，人與

人的關係可轉換為消費動力。不過值得

注意的是，帶貨主播中也出現龍蛇混

雜、貨不對辦的情況；而同時，盲目跟

風、過度消費的人也不在少數。

■香港文匯報記者孔雯瓊上海報道

跟着主播購物，原本享受的是互動購物
的樂趣，但由於其營銷模式過於「魔性」
的鼓動，不少消費者行差踏錯，從購物變
成盲目跟風，甚至為了攀比爭相在直播間
兌現網紅經濟。

一場直播推薦數十件商品，一件商品風
馳電掣般用短短幾分鐘講完，之後便是主
播洗腦樣式的說詞「就是它，快下單，絕
對不後悔」，消費者還未有足夠時間思
考，便匆匆下單付款。難怪網上有句戲
言，叫做「主播輕鬆一句話，我欠花唄
（消費信貸產品）一萬八。」多少人為此
寅吃卯糧，借貸度日。

暴利效應 主播賣貨越底線
不少主播仗着「人紅好撈錢」，在暴利

趨勢下，接單越來越廣泛，從賣服飾、化
妝品逐漸到家電、傢具等越來越昂貴的品
類。有些主播明明知道觀眾人群都是年輕
女性，還推薦男性用品、老年用品。原來
背後邏輯就是「賺錢這事從來不嫌多」，
一名主播帶貨，佣金最低也要有商品銷售
額的20%，產品在直播間露臉，入場費亦
從幾萬至十幾萬不等。

瘋狂的粉絲亦是主播的助推手。數據
指，去年引導銷售額過億元(人民幣，下同)
的81名主播，平均每個擁有超過2,400名
年消費額過萬元的鐵桿粉絲。在這些頂級
主播的直播間或社交平台上，總可以看到
鐵桿粉絲的發聲，「這是我們用錢『砸出
來』的主播，我們無條件地擁護。」

當主播開始享受巨星般的待遇，心態開

始膨脹，賣貨態度也不再如之前嚴謹，部
分主播甚至開始了虛假宣傳，例如山寨陽
澄湖大閘蟹、篡改保質期的化妝品等，開
始在部分知名主播的直播間裡出現。

業內人士提醒，無論是主播過度的宣
傳，還是粉絲盲目的跟風，最終將會損害
網購環境、打擊消費者信心。對於種種亂
象，廣電總局日前發佈針對性管理通知，
命直播帶貨不得誇大其辭，不得欺詐和誤
導消費者。有法律界人士指出，主播身份
相當於廣告代言人，如涉虛假宣傳需要承
擔法律責任。

其實，最重要的是，消費者需理性、需
冷靜，就算主播魅力再大，只要你不上
癮，不亂掏錢，不盲目消費，他就拿你沒

轍。 ■記者孔雯瓊

據國家郵政局數據，今年雙11全天快件
處理量達5.35億件，是二季度以來日常處
理量的3倍，同比增長28.6%，創歷史新
高，預計高峰期從11月 11日持續至 18
日，全行業處理郵快件業務量將達到28億
件。

快遞公司增40萬臨時工
為應對雙11的即時性高峰需求，各家快
遞公司臨時增加40萬人以提升末端投遞能
力。據即時物流平台點我達相關負責人向
香港文匯報記者介紹，按需提供服務的眾
包運力成為快遞行業解決運力緊缺的首
選，他們只在雙11之後物流高峰時期上崗
配送，也被業內稱為「雙11鐘點工」。
這批運力的投入使用戶收到包裹得到了
時間保障。「我是11日凌晨下的單，當天
早上8點快遞員就按響了門鈴。」剁手族
小莉在天貓上購買了一堆生活用品，原想
至少要等一兩天，不料當天買當天達，效

率之高令她驚掉下巴。
據點我達統計，新增人員中70%為外賣
運力復用，剩下的還包括個體戶、建築技
術行業藍領、保安、企業白領、家庭主
婦、大學生等群體。小莉回憶，平時送天
貓快遞的是位中年男子，但11日那天送貨
的卻是社區雜貨舖的老闆娘。
除人力投入外，技術亦是保障物流的關

鍵。點我達相關負責人表示，在確保物流
精準投遞時，會採取智能系統實時監控派
件員從取、派、投遞等關鍵節點，每一個
環節操作是否合規，系統都會進行判定，
並通過和菜鳥、通達系進行系統打通，將
騎手配送情況回傳給合作平台。
另外，近期許多快遞公司已經着手研究

區塊鏈在物流中的應用，基於區塊鏈技術
的數據共享平台，將快遞包裹寄件、攬
件、運輸、末端配送、簽收的全流程數據
進行上鏈，從而確保包裹流轉過程的公開
透明。

便利店取件 加快送遞
物流中的最後一公里向來被視為難題，

雙11期間往往單個社區內就可以產生數以
萬計的快件。不過今次雙11中，不少配送
員靈活地與社區便利店配合，集中將快件
送達讓便利店代收，再和用戶協商，到店
內自行取件。
14日晚10點，記者在上海一家社區便利
店內看到人頭湧湧，數十平方米的店內堆
滿包裹，放不下的甚至只能放在門外。
「大家排隊取，一個一個來。」店主帶着3
個幫手指引用戶排隊按序取件。不少人覺
得，從家到社區便利店區區兩三分鐘路
程，為了盡快拿到貨，小件或輕便物件不
妨去代收點取件。據悉，雙11期間一線快
遞員每人每天平均要送200至300件快遞，
「挨家挨戶跑，我們送的慢，你們等的
急，拉到便利店代收，大家各自歡喜。」
有快遞員說。

除了網紅和粉絲的交流帶來銷量外，網
友間的互動亦能提振活躍度、提高購買
力。分析師稱，這種「遊戲+社交+電商」
方式同樣是今年雙11的亮點之一，目的就
是「鎖老客、引新客」，用趣味社交帶動
購買。

遊戲換紅包領現金
「你好呀，幫我蓋個樓吧。」這是雙11

前夕，很多人見面會相互問候的一句新流
行語。原來今年淘寶推出一種互動社交的
贏取紅包玩法，只要分享淘寶鏈接給好
友，讓好友點擊鏈接助力蓋樓，樓蓋的越
高，紅包拿的越多，而且還能朋友間組
隊，一隊可有5名成員。
「為了蓋樓，我們家的阿姨媽媽都上陣

了，很多人以前沒有裝淘寶，為了『組親
友團』，特意學會用淘寶。」張小姐說，
第一次看到家中長輩玩得那麼起勁，增加
社交屬性的電商，讓人玩性大發。

除淘寶外，拼多多同樣早早就開啟了助
力領現金活動，每發一個好友點擊拼多多
的鏈接，就可增加紅包錢款，滿人民幣
100元即可提現到自己的賬戶中，亦惹得
大群人每天相互在社交群裡互發鏈接。京
東則有邀請好友參與「搶紅包、集火力」
活動，與好友共同瓜分紅包。對於搶到的
紅包，多數人表示，「不捨得浪費，理所
當然的投入到之後的網購中。」
網經社電子商務研究中心高級分析師莫

岱青指出，趣味社交正是此次雙11的亮點
表現之一，電商平台們通過「遊戲+社交+
電商」方式，打通購物、娛樂、生活場
景，在用戶下單後對GMV的轉化啟動一
定促進作用。對於老客戶來說，能夠提高
留存及激活消費，並且持續提高拉新能
力。莫岱青還向記者強調，社交電商是貼
合年輕購物群體，充分利用大家的碎片化
時間，並且可以助力電商走進下沉市場，
獲取用戶增量。

雙11寄件量升3倍 創歷史新高 社交+遊戲 吸引新用戶

2018年淘寶主播帶貨數據
主播人數：
加入淘寶的主播人數同比增長180%
帶貨銷售額：
主播共帶貨超千億元人民幣（下同），同比增速近400%

直播間：
每月帶貨規模超過100萬元的直播間超過400個

■資料來源：2019年淘寶直播生態發展趨勢報告

消費需理性 勿輕易被洗腦
52

■今年雙11有10萬主播
在線帶貨，直接拉動消費
狂潮。

■阿里巴巴旗下天貓在今年雙11首一
個半小時已錄得100億元人民幣成交
額。 新華社
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