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产品详情

在逐步掌握了流量密码之后， 视频号开始加速商业化进程。

7月13日，视频号发布公告称将推出“视频号小店”服务。7月18日，视频号又上线了原生信息流广告功
能。

业内普遍认为，在抖音直播带货整体盘子已经较为稳定的状态下，原来的玩家们或将已有经验复制到视
频号上。伴随着功能的逐步完善，视频号带货也即将进入新时代。那么，视频号能否带来新一轮流量红
利，掀起新一轮的造富运动？

微信小商店潜力的几大猜想

7月13日，微信开放平台面向视频号商家、达人发出了一则“关于优化视频号橱窗使用规则的公告”，公
告称视频号将于2022年7月21日推出“视频号小商店”服务，并逐步优化视频号带货橱窗的使用规则。

视频号橱窗指的是视频号主页的“商品”页面，商家和达人原本可以从“微信小商店”添加商品到橱窗
，而视频号小店上线后，它将代替前者。

用户在“小商店助手”里通过上传商品，或者在官方商品池里选货可以形成“视频号橱窗”，而这个列
表不止会展示在视频号主页，也是视频号直播上架商品的直接入口。

目前，视频号小店尚未对商家或达人开启内测。据消息显示，有服务商发现“已经有一些入口，但是进
去后里面的内容还是空白的”。

对于微信小商店未来的潜力，有几种猜测：



第1种是参考抖音小店，平台可能会鼓励商家把商品直接上架到小店里。

此前，原来视频号有微信官方的店铺参与，也有第三方的参与，甚至zui高达到十几家供货商，现在经过
一段时间的尝试，为了更好地解决视频号商品交易的方式，推出视频号小店是在意料之中的，毕竟快手
、抖音电商已有类似做法。

在解决平台货源正规性的问题之后， 参考其它平台的电商小店功能的发展轨迹，小店上线后，平台可能
会逐步鼓励商家将商品直接上传至小店，从商品审核上架一直到消费交付，都通过所在平台，以此保证
用户的购物体验。

第二种是视频号可能会搭建更完善的分销体系。

目前，视频号直播中仍可添加第三方平台商品。在视频号直播添加商品的环节，除了从视频号橱窗选择
外，还可以选择对应分销的小程序中的商品，以及官方“选品中心”里的商品。该“选品中心”覆盖来
自爱逛、微盟、魔筷、唯品会、当当、小程序联盟、小商店联盟等多方来源的商品。

可以预见的是，视频号或许会有一个更gao级别的“联盟”把第三方商品统一在一起，做出一个更完善的
分销体系。直播和短视频的带货范围，也将更加规范。

如果参考其他短视频平台的发展路径，不难看出，视频号正逐步形成电商闭环，视频号将与快手、抖音
的电商管理体系趋同，未来甚至可能会像抖音商城一样出现一个类似的商城购物入口。

上线原生信息流广告，100万起投

就在小店功能引发广泛关注之后，视频号于7月18日又上线了原生信息流广告功能。

根据媒体的报道，目前该功能尚在内测，为邀请制，起投100万，至少有宝马、阿玛尼和金典3个品牌完
成了投放。

不过，据代理商透露， 只要客户有意向，成功加入白名单之后，就都可以投放，投放门槛在逐渐降低。

根据腾讯披露的数据，2021年视频号人均使用时长及总视频播放量同比增长一倍以上，视频号直播的用
户数及参与度也取得新突破。2021年年末对比2021年年初，视频号直播带货销售金额增长了15倍，私域
占比50%，复购率达到60%。

视频号一直在加速商业化进程，不过，在过去两年时间里，朋友圈等广告投放开始出现放缓的势头，视
频号商业化进程并未达到预期。

此次上线原生feeds广告，显然意在增加品牌商们投放的吸引力。

原生feeds广告显著的功能便是，当用户被品牌内容打动，可以将视频一键转发至朋友圈或微信会话中，
点击红心“推荐”后视频还将出现在“朋友”流中。

如果用户被品牌内容吸引停留，点击视频上的广告组件卡片即可唤起品牌小程序、原生推广页或H5。半
屏形式落地页不中断视频播放，让用户可以边看边买，实现种草到购买的一站式服务，帮助品牌达成产
品销售、线索收集、活动推广等转化目标。

视频号还有很长的路要走



在微信内部，微信小商店和视频号小店其实分属两支团队，现在推出视频号小店，则由视频号团队独立
管理，相对来说，和视频号的直播电商团队属于同一个团队。

“从过往的使用经验上能看出来，微信小商店虽然说功能开发和迭代还不错，但是在售后客服，以及数
据和视频号之间的打通上，存在许多不足。这次调整后，接力棒给到了视频号内部团队，配合度和服务
效率会再次升级，相比跨部门合作会提升很多。”

有行业人士直言，此举“有利于视频号带货生态的搭建，运营效率会更高”。还有人将其视为微信视频
号完全商业化的信号。

回顾视频号过去两年多的发展，上述动作并不鲜见。微信视频号通过不断升级迭代，进行着商业化试水
。

2020年10月，视频号就上线了直播功能，并开通了购物车与小商店。在直播带货元年，该举措也被认为
微信要进攻直播行业；同年12月，视频号又推出了推流、连麦、打赏三大功能，更新版本发布的当晚，
张小龙出现在视频号直播连麦中，引发行业热议。与此同时，视频号还开放了两大流量入口，包括微信
个人名片和“发现”tab里的“附近的直播和人”。

2021年以来，视频号更是迎来快速发展，并逐步打通整个微信生态。

比如其陆续打通了腾讯会议、企业微信场景，公众号、小程序、微信支付等，具体而言，小程序和微信
支付页面支持跳转到视频号，视频号主页也可以直接添加企业微信。同时，小商店入口也更新为商品橱
窗，直播间允许多平台商品同时开播。

除此之外，视频号还多次试水电商大促。去年11月，视频号推出“视频号11.11直播好物节”；今年618，
视频号又开启了“6.18视频号直播好物节”，通过平台流量激励、发现页专属红点推荐、直播间流量扶
持等举措，吸引商家的加入。

“视频号如同微信生态中的一个原子化内容组件，能够与微信内其他产品和功能产生各种化学反应，自
然地在微信体系内流转，并zui终成为视频和流媒体直播这类内容的zui佳承载形态。”在今年年初的2022
年微信公开课上，微信团队再次对外明确了视频号的这一定位。

但不可否认的是，相较于抖快，视频号的发展还存在不小的差距，无论是平台流量获取，还是直播带货
方面， 视频号还有很长的路要走。当然，这也意味着，伴随着各项功能的完善，视频号或将带来新一轮
的流量红利。

错过了抖快，视频号会成为短视频时代zui后一张船票吗？

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

