
抖音举起兴趣电商屠龙刀

产品名称 抖音举起兴趣电商屠龙刀

公司名称 海口美兰抖琦琦文化传媒工作室

价格 .00/个

规格参数

公司地址 【电话烦、手机号同微】

联系电话 18897981244 19979808844

产品详情

摸索电商近3年后，抖音电商终于明确自己的定位了。4月8号的抖音电商首届生态大会上，抖音电商总裁
康泽宇表示抖音是“兴趣电商”，其核心是主动帮用户发现潜在的需求。 康泽宇还否定了外界对抖音
电商是“直播电商”或“内容电商”的认知，认为这些定义都不准确。 同时在会上，抖音电商还发布
了未来一年的扶持计划和目标：让1000个商家实现年销售额破亿，让1万个优质达人年销售额破千万，让
100款商品年销售额破亿。可见抖音对电商业务的雄心。 电商是估值跳板 抖音做电商其实不新鲜，早
在2018年抖音就跃跃欲试，在大V级别的抖音号里试水购物车和商品推荐功能。随后的几年，上线自有店
铺、接入第三方电商、推出抖音电商小程序、加码电商直播、成立抖音电商部门⋯⋯抖音一直在探索电
商业务。 当然这次算是抖音电商的第一个大的里程碑，因为宣布了基于“兴趣电商”的业务定位，并
披露了未来的战略打法和目标。 在阿里、京东、拼多多的包围下，抖音敢于让电商业务再进一步的底
气，很大程度上来自于过去的成绩。此前有媒体报道显示，抖音电商2020年GMV达到了5000亿元，比201
9年翻了三倍多。 而2020财年阿里GMV达到7万亿，2020年京东GMV达到2.61万亿，拼多多2020年GMV
为1.67万亿。从量级上看，抖音电商和三者都有不小的差距，但是抖音电商GMV的增速非常快，这意味
着抖音电商和三者，尤其是拼多多的差距有望加速缩小。 不过相较于GMV数据，抖音持续加码电商的
更大动力在于提高自身的变现能力，从而为字节跳动未来上市的估值打下良好的基础。 此前最新消息
显示，字节跳动的估值达到了2500亿美元，比之前的数据有所增长。这一功劳主要在于抖音，数据显示
抖音以及抖音国际版TikTok已经在全球范围内成为耀眼的“吸金兽”。因此强化抖音的电商变现能力，
会很大程度上提高今日头条的未来估值空间。 “兴趣电商”只是文字游戏？ 电商是抖音变现的长期
方向，但是当下的电商赛道已经是完完全全的红海，抖音虽然坐拥超6亿DAU，可如何发掘出这6亿用户
的购买力才是抖音电商成败的关键。 于是就有了兴趣电商，一个非常新颖的名词。抖音电商之所以会
否定“内容电商”和“直播电商”，主要还是想打差异化的平台定位，毕竟内容电商和直播电商都是大
家在发力的方向，而兴趣电商可以让抖音电商更加特殊。 某种程度上，兴趣的确蛮符合抖音电商的定
位，因为用户会在抖音观看自己感兴趣的内容，而抖音也会主动为用户推荐感兴趣的内容。 但是从用
户观看内容，到用户购买商品，中间离不开短视频和直播的媒介，而短视频和直播就是内容。所以说，
兴趣电商的本质还是内容电商。 而且电商发展到现在，技术和内容已经成所有电商平台的共识。无论
是阿里、拼多多还是京东，其实现在刺激用户购买商品的方式，都跳脱不了大数据推荐机制。而大数据
推荐机制，要么是单纯推商品，要么是通过直播和视频来推商品，都在尝试挖掘用户的潜在需求。 因
此兴趣电商只是在名词上更加新颖，从业务模式上来看，和内容电商或是直播电商没有什么大的区别。
 抖音电商的短板 在“兴趣电商”定位确立之前，抖音的电商业务其实已经拥有非常明显的优势，一



是庞大的用户规模，二是丰富的内容生态。但在货的环节，抖音电商仍然是比较薄弱的。 虽然抖音电
商已经接入诸多第三方电商，但是抖音也无法掌控商品的完整信息流，在第三方电商平台面前，抖音更
像是一个流量池，消费者的需求转化最终还是落在了第三方电商平台上。 这也是抖音电商目前最大的
短板。如果不能在自有平台内提供全流程的消费服务，让用户真正用抖音进行闭环消费，那么抖音电商
明显就为其他电商做了嫁衣。 抖音在意识到这点后，也开始加速构建平台闭环消费生态。比如近期有
报道指出抖音正在多地建仓，试水集中收发货的履约制度，甚至还有消息指出抖音可能要开发独立的电
商APP。 但是这将是一个非常有挑战性的过程。一方面，建仓模式重，投入大，且需要长期布局，非
一日之功；另一方面，建仓只是履约的一环，如何在没有其他自有设施的情况下，保证消费者的体验。
 而且抖音电商后面还会面临非常严峻的抉择，比如建仓之后是否要自建完整物流体系，是否要像京东
阿里一样，掌控商品的上游产业链。 总之，抖音电商显然想要突破其他电商平台的限制，创造自己的
闭环电商生态，把生意做得更大更好，但是在商品上游和终端履约环节，可能需要抖音电商狠狠地补课
了。 突围才刚刚开始 从抖音电商未来一年的赋能目标来看，把GMV规模做起来仍然是抖音电商聚焦
的核心发展方向。 不过在此次大会上，康泽宇强调抖音电商更看重GMV的质量，同时对于GMV结构
变化提出了两个期待，一个是品牌直播带货GMV占比提升，一个是优质产业带商家产生GMV贡献。 
可以看出品牌商家和产业链商家将是抖音电商发力的核心。但从整个电商行业的趋势来看，阿里、京东
和拼多多都在做这两件事，比如在产业带商家这块，淘宝、京东、拼多多、苏宁，都在寻求构建稳定可
靠的商家关系纽带，以把握产业带化的商品成本优势。 因此抖音电商在商家争夺上将直面这些强敌的
竞争。此外在抖音最核心的直播电商领域，淘宝、快手等目前都不逊于抖音，甚至在GMV规模上要比抖
音多不少。 抖音电商实际上已经处于一个格局复杂的红海之中，用户端、内容端、商家端都面临非常
严峻的竞争局势。可以说，而今从“兴趣电商”正式出发的抖音电商，所面临的突围战其实才刚刚开始
。
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