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电商行业正在经历一场变迁。过去，电商主要依靠图文这样的内容形式来推荐商品，而现在，通过短视
频、直播带货却逐渐成为主流，并且创造出了不错的转化率。这被认为是直播电商兴起，抖音也被外界
列为其中的代表。但在抖音看来，短视频、直播仅仅是内容的载体，和图文的本质并没有区别。事实上
，真正让抖音在电商领域取得发展的关键是平台内容让用户对其中的商品产生了兴趣，所以才有了购买
行为。基于此，抖音在近日举办的电商生态大会上对外给出定义，称自己是一家“兴趣电商”平台。兴
趣电商或将达到9.5万亿规模2020年6月，字节跳动完成了一轮针对电商业务的组织架构大调整，成立了以
“电商”命名的业务部门。负责该业务的正是康泽宇，他以抖音电商总裁的身份首次亮相在抖音电商生
态大会。当时的抖音已经是业内带货小能手，通过短视频内容，小猪佩奇社会人手表、妖娆花等产品在
各大电商平台热销，成为现象级爆款。更能展示商品形态和特性的抖音电商直播也迎来了越来越多的主
播，罗永浩、胡海泉等人气选手纷纷入驻，促进了抖音电商业务的进一步增长。但新兴的直播带货形式
以及引进拥有粉丝基础的主播并不是抖音电商业务繁荣最关键的原因，在康泽宇看来，平台内容能够引
起用户兴趣才是抖音电商业务继续发展的动力。据抖音电商调研显示，很多用户在消费前并没有明确计
划，他们在抖音电商里购物，就像逛街一样，是被商品化的内容激发了兴趣。康泽宇就在近日举办的抖
音电商大会上分享了自己在平台购物的经历，称“我在抖音上看到一个直播间，田姥姥的外孙，在直播
介绍一款天海藏速食小龙虾，虾肉饱满、汤汁浓郁，看上去特别好吃，我就果断下了在抖音电商的第一
单。”不仅是康泽宇，很多用户在抖音下单都是在看到内容后被激发了购物兴趣，这证实了兴趣电商的
潜力。抖音在发现用户的这种消费心理后，找到了发展电商业务的策略。“抖音电商要做的，就是发现
用户的潜在需求，把商品推荐给感兴趣的人。”康泽宇在大会上表示。对于抖音来说，以短视频、直播
为主要载体的兴趣电商与传统电商有很大不同。兴趣电商和传统电商经营逻辑的区别在于，传统电商属
于货架电商，有着较长的决策链路，用户在有需求和偏好的前提下才会去平台搜索购买商品，并产生复
购。这条链路越往下越窄，商家和平台的生意规模是有限的。而兴趣电商则是激发式增长的，平台先是
汇聚流量，然后将商品化后的短视频、直播内容精准的推荐给相关用户，用户在这些内容中会快速做出
决策。在买到优质商品后，用户会沉淀下来成为主播的粉丝并产生复购，这种生意规模是无限的。数据
也证明兴趣电商拥有着广阔的市场空间。第三方测算数据显示，兴趣电商的总盘子在2023年大致会达到9.
5万亿GMV。康泽宇称，未来整个电商行业会有越来越多的参与者转向兴趣电商。这意味着抖音将会面



临激烈的市场竞争，不过好在抖音已经构建出自己的护城河。有技术、有产品抖音打造兴趣电商的方法
论2020年11月抖音企业号生态大会公布数据显示，目前抖音日活用户达6亿，30分钟以上用户使用时长占
比达到35%。也就是说，每3个网民中就有2个在使用抖音，他们每天会产生超过4亿次搜索。这意味着抖
音电商已经拥有了一定的商家基础。与此同时,市场大环境的影响以及自身推荐技术和内容生态的完善也
推动了其电商业务的发展，康泽宇在大会上讲到的三个优势便是基于此形成的。康泽宇称，抖音发力兴
趣电商有三方面优势：其一，短视频和直播的普及让商品展示变得更生动、直观，大幅降低了消费者的
决策门槛；其二，随着推荐技术越来越成熟，基于内容兴趣的个性化推荐成为市场标配；其三，平台内
涌现大量优秀的短视频和直播创作者，使得更多优质商品，可以通过更好的内容形态展示，商家也有了
更多机会通过创作者触达到他们的粉丝。在技术层面，中国社会科学院经济与科技社会学研究室主任吕
鹏称，抖音通过“前台”的优秀视觉化内容创作和“中台”的精准数据科技，把原本一些处在“后台”
的沉默消费力量唤醒了。这反过来对于提供更符合消费者需求的产品、加速产业链的发展都有重要的意
义，给消费侧带来了值得期待的新空间。而在创作者方面，据36氪报道，截至2020年11月，仅财经垂直
类这一领域，抖音的总创作者数量就超过2900万，万粉创作者数量1.5万，兴趣人群数量达1.05亿，内容
相关搜索量增长至9414万。大量优秀内容创作者的进驻使得海量优质商品通过更好的内容被展现出来，
使得更多消费者对商家的商品产生兴趣。这还只是推动抖音电商发展的其中一部分。为了在商品和内容
相互结合、商家和达人共同服务消费者的生态中更好的实现从内容到兴趣的高效激发并最终形成购买，
平台在运营和产品方面苦下功夫。在运营上，抖音电商提出了由商家自播（Field）、达人矩阵（Alliance
）、平台活动（Campaign）和头部达人（Top-KOL）四大部分组成的FACT经营矩阵。抖音电商将持续从
专项扶持、服务商体系和多维培训等方面，对品牌、商家、达人提供运营支持。基于此，抖音上线了4款
产品，分别是抖店、巨量百应、抖音电商罗盘和巨量千川。其中，抖店上线的号店一体化功能让消费者
可以在商品详情页和橱窗看到商家的店铺入口以及评价信息，在售后可以在订单列表和订单详情页看到
商品所属店铺的信息，增进消费者的信任感。此外，抖店还为商家提供秒杀、限时抢购等营销服务帮助
商家提高交易量。根据记者调查发现，华为的品牌旗舰店在上线新品现时抢购后，其账号主页产生的G
MV占华为在抖店GMV的38%，品牌号的粉丝活跃率也相应的提升了150%。不仅是华为，商家调研数据
显示，大量商家入驻抖音电商后有了全新的增长和获客机会，在该平台的消费者构成中，85%以上是新
客户。根据抖音电商官方数据，2020年1月至12月，抖音电商总体GMV增长11.3倍，其中，抖音小店GMV
增长46倍，新增开店商家数量增长17.6倍。记者发现，森马、VERO
MODA、太平鸟、海澜之家、JPDUN、高梵、FIVE PLUS、GXG等品牌悉数可见。其中，太平鸟从2020
年9月至2021年1月底5个月的时间里，取得了品牌自播月度GMV平均增速78%的成绩。仅2020年10月，太
平鸟女装自播单场GMV就接近500万元。尽管平台在电商方面的发展已经取得了不错的成绩，但却并不
焦躁。对于商品以及商家管控方面，平台一直在不断投入。注重有质量的GMV全面打造优价好物目前，
康泽宇已经将平台治理提到了最高优先级，他在大会上表示，“对于现阶段的抖音电商来说，GMV不是
第一指标。完善平台对商家的基础服务能力，为用户提供极致的购买保障、客服体验才是现阶段抖音电
商的重中之重。换言之，有质量的GMV才是核心指标。”康泽宇向记者介绍，对于入驻的商家和商品，
抖音电商有着严格的资质审核。同时，平台还会基于某些特定场景做相应抽检，包括第三方机构检测和
平台内部检测。在跟品牌建立合作建立后还可以去做品牌的验真，帮助品牌做知识产权的保护。在达人
方面，抖音也有对应的评分体系。康泽宇透露，抖音有一个很大的审核团队，会根据相应的标准、规则
，提供多轮审核，致力于打造良好的电商生态。《2020抖音电商消费者权益保护年度报告》显示，抖音
电商在平台治理方面投入了大量资源。平台先期投入1.6亿元成立消费者权益保障基金，设立3000万元专
项经费对商品进行多维抽检；通过技术手段识别超4万次店铺违法违规行为，在上架前成功拦截违规商品
超30万件，累计下架违规商品超百万件。“我们希望为广大商家提供良好的经营环境,保障每个消费者的
购物体验,不让劣币驱逐良币。只有高GMV不是抖音电商,能提供优价好物才是抖音电商。”康泽宇说。
抖音开启电商业务不仅聚焦于让自身得到发展，还为整个社会的发展提供了服务。抖音电商通过短视频
和直播，为中小企业、个体商家在疫情下拓宽产品销路、扩大产品销量、创新产品生产、升级产品技术
找到了新思路。2020年2月，株洲王府井百货正式入驻小店，打通抖音直播带货全链路。10多家零售大牌
在株洲王府井百货抖音号上连续直播11个小时，充分利用商场夜间时间。直播期间，观看人数突破83万
，获赞数超7万人次，涨粉6万，跳转至电商平台销售量超3000件，销售额超240万。中国社科院研究员吕
鹏团队经过研究也认为，以抖音为代表的各类平台，通过短视频、直播带货，在推动经济新潮流、促进
经济复苏、拓展就业形式、丰富社会生活等方面做出了积极的探索，促进经济社会的可持续发展。对于
之后的规划，抖音方面称，未来一年，抖音电商将推出三大扶持计划，帮助1000个商家实现年销破亿元
，1万个优质达人年销破千万元，100款优质商品年销破亿元。在兴趣电商的海洋中，抖音就像一艘航行



在其中的大船，保持着既快又稳的速度不断前行。
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