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4

双11发展历程：从促销活动到电商行业

的超级“符号”，直播电商地位也逐步

提升至运营标配

数据来源：公开资料整理

注：相比2021年，2022年双11电商市场表现稳健，但直播电商市场持续火热，据星图数据，

2022年双11直播电商销售额大涨146.1%

双11发展历程（2009 - 2022）

淘宝开启“双11”活动

• 时任淘宝商城总裁的张勇，以光棍节为契机，
策划设计并成功举办了第一次“双十一购物
狂欢节”，双十一当天的成交额为5200万

2009年

更多电商平台宣布参与双11活动

• 京东、当当等电商平台开始参与双11促销活
动

2011年

直播电商得到初步应用

• 2016年初，淘宝率先试水“直播电商”模式

• 2016年双11期间，直播电商模式被应用，天
猫App将直播放入显眼入口，此外，天猫不间
断地播放了6万多场直播

2016年

双11期间，电商平台竞争激烈，力度加
码，短视频平台入局，直播电商成为运
营标配

• 双11期间，33个淘宝商家直播间成交过亿，
近500个淘宝商家直播间成交超千万；超100
个抖音直播间单场GMV破千万

• 李佳琦直播间GMV超11亿，带货销量超过
400万

2020年

双11直播电商持续火热

• B站、视频号等内容平台加码直播带货

• 2022年，淘宝直播已成为5亿人边看边买的
直播平台，此外，双十一前夕，淘宝直播官
方平台“点淘”APP多次霸榜iOS榜单

2022年

双11成交额创新高

• 天猫双十一累计成交额达5403亿

• 双11期间，43个淘宝品牌自播间成交额破亿，
510个淘宝自播间破千万；抖音单场成交额
破千万直播间282个

2021年

双11周期拉长，

直播带货初步破圈并引起关注

• 天猫增加了“双11”玩法，10月20日至10
月31日为预售；11月1日至11月10号为预热
阶段；双11当天为双11狂欢与下半场

• “口红一哥”李佳琦仅15分钟便卖掉了
15000支口红，直播带货模式受到关注

2018年
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2022年双11，直播电商发展火热，淘宝、抖音、快手等平台直播电商

正当时，视频号、B站等平台也相继加码直播电商，全平台持续布局直

播电商已是大势所趋。但目前各类平台的双11直播电商动作目标存在

差异：

• 对于电商平台，一是夯实现有壁垒，提供全方面、全链路的补贴活

动；二是结合新技术、新形势，为直播电商发展寻找新增量。

• 对于内容平台而言，一是查缺补漏，补齐产品功能、丰富运营活动，

为直播电商活动的开展铺平道路；二是加大投入，为品牌、主播、

直播间等方面倾斜更多资源，以获得更高增长。

5

多平台加码布局，双十一直播电商竞争

白热化

数据来源：公开资料整理

电商平台 2022 双11直播电商相关动作

淘宝

淘宝直播推出“双11超级播”激励举措，向各类开播的商家和达人提
供冷启动流量激励

双11全周期淘宝直播拓展首猜、主搜结果集、关键词等多个淘宝app
公域频道为达人主播和商家自播间提供更多免费公域流量

淘宝直播开启超级预售直播盛典，为主播流量供给强势加持

京东
京东发布了2022年11.11虚拟主播扶持政策，为优秀腰尾部主播提供
直播频道资源位支持

内容平台 2022 双11直播电商相关动作

抖音
双十一期间开设了“短视频任务赛”、“好物直播间” 等玩法，还
针对品牌和头部主播，设置了“品牌嘉年华”、“大咖直播间”，其
中还为后者准备了上亿的流量扶持

快手
9月，快手提出，今年116将投入此前2倍的助推流量助力商家生意爆
发。在主播激励上，快手116将推出超级补贴官、宠粉直播间、主播
排位赛、每日新主播等一系列活动

B站
10月14日，B站在直播栏目中正式上线了购物专区，同时，全面开放
直播带货权限，并推出双十一活动，同时发起直播电商UP主招募

视频号
10月28日，视频号发布“11.11狂欢节”官方激励计划，为商家开播
预约、私域转化、直播成交提供流量扶持

小红书
10月28日，双11期间，小红书将围绕提升直播间人数与直播间转化
方面，针对时尚主播和直播间，提供活动资源、主播侧与观众侧激励
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6

双11期间，直播带货稳中向好，涌现超

100个过亿直播间，淘宝直播占据半壁

江山

数据来源：1、淘宝直播（公开数据），2022年10月、11月；2、抖音电商（公开数据），

2022年11月；3、新抖，2022年11月；4、新快，2022年11月；5、公开资料整理

注：不同平台的重点促销节点时期存在差异，同期数据仅供参考（淘宝直播全年重点活动为

“双11”，抖音电商全年重点活动为“818发现好物节”；快手电商全年重点活动为“116

心意购物节”）

2000家+
服饰店播成交增长100%

双11开售4小时，淘宝

2000多个服饰品牌店播成

交同比增长 100%

3549W件
农货成交

天猫双11发起“农货多一件”

倡议。截至11月7日，直播间

累计卖出3549万件农货

62个

过亿直播间

10月31日至11月11日，淘宝

直播成交过亿直播间达62个

20+

过亿直播间

10月31日至11月12日，抖音

平台成交过亿直播间超20个

20+

过亿直播间

10月31日至11月12日，快手

平台成交过亿直播间超20个

7667个
过百万直播间

“抖音双11好物节”期间，

10月31日至11月11日，7667

个直播间销售额超过百万元
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双11直播电商行业

分析



N E W R A N K . C N 2.1

伴随着互联网的成熟化发展，流量红利逐渐消失，存量时代到来，用户

留存和用户转化成为互联网平台“更上一层楼”的关键考量因素，内容

和电商的进一步融合则是内容平台和电商平台的共同发展方向。

早期以广告业务为主的内容平台多布局了电商业务，并在持续拓展自身

电商边界。以抖音为例，继2022年6月，抖音商城成为和短视频及直播

并列的重要流量入口之后，

8

内容和电商进一步深度融合，直播电商

行业步入新阶段

数据来源：公开资料整理

渠道端 运营端

内容 电商

“内容”和“电商”走向共生模式

内容平台电商化＞＞

＜＜电商平台内容化

内容平台持续拓展电商业务，电商平台发力内容优化用户体验

2022年10月31日，“抖音

双11好物节”正式上线，

抖音更是集中发力商城和货

架电商，提供消费券、货品

补贴和流量补贴等福利，支

持商城经营。双11大促期

间，用户通过抖音商城，可

以同时看到商品和带货直播

间。 双11大促期间，抖音商城界面

内容平台和电商平台均在探索“种草 -交易”闭环模式，但受限于电商基建壁垒，

目前“内容平台种草 -电商平台转化”仍是常见转化路径
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与此同时，电商平台也在发力内容优化用户体验。2022年9月，淘宝直

播公布2.0“新内容时代”战略，淘宝直播2.0将流量分配机制，从成交

主要指标改为成交、内容双指标，内容好、转化高的直播间，都将获得

更多公域流量，同时还明晰了“从内容种草到成交爆发”的双轮驱动成

长新路径。自此，淘宝内容化的新价值主张，就是“专业有趣的人带你

买”。

2022年双11准备阶段，淘宝直播官方APP点淘延续了内容化战略，点

淘推出大力度的内容激励政策，在直播的基础上鼓励商家/主播/达人创

作短视频，以“短直联动”方针，让消费者在短视频和直播中沉浸式地

购物，实现从内容种草到成交的链路，刺激消费增量，助力商家抓住生

意增长。

9

2.1

数据来源：公开资料整理

渠道端 运营端

淘宝直播2.0“新内容时代”正式开启

2022年9月1日

淘宝直播2.0“新内容时代”正式发布

1.0

2.0 “成交+内容”

“成交”

流量分配机制，从“成交”为主要

指标调整为“成交、内容”双指标

“星火计划”：流量激励助力商家、主播声量破圈
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互联网的下半场将是竞合共存状态，融合发展、资源互通、价值共创成

为行业特征。对于大多数平台而言，开放合作价值高于封闭对峙。互联

互通时代，平台之间的良性开放竞争和内部的互通融合，正进一步促进

生态的良性发展和正向循环。平台互联互通包括内外两方面：

一是平台之间的大循环，平台之间界限打开，发挥交叉协同效应，进行

资源互补。如短视频平台快手和淘宝联盟、京东联盟恢复外链合作，以

填补供应链局限；社交内容平台微博联合淘宝联盟进行“天猫双11”

政策补贴，以调动微博带货达人的积极性。

二是平台内部的小循环，通过内部资源整合，发挥合力优势。如淘系内

部互通，淘宝直播2.0将改变流量分配机制，直播本域与首猜、逛逛、

搜索、有好货等手淘场域以及点淘实现“大公域贯通”，打开流量新增

量的更大空间，助力商家触达更广泛的消费人群，以更好的服务10亿

消费者；抖系内部互通，抖音直播间接入今日头条，获得更多曝光入口。

10

平台拆墙，内外互联互通，资源互补，

赋能高质量发展

渠道端 运营端

淘宝联盟 ×快手合作公告 微博 ×淘宝联盟补贴政策规则

淘系内部互通 抖音直播间接入今日头条

直播域
首猜

逛逛

有好货

……

点淘
“手淘+点淘”

数据来源：公开资料整理
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随着科技的发展，越多越多的技术被应用在交互场景中，包括音视频技

术、AR/VR等技术，用户端体验逐渐丰富多样。

平台升级直播画质，提升用户视觉体验。如淘宝直播携手佳能佳直播联

合发布《电商直播高画质开播指南》；快手全面支持全景4K视频和直

播播放。

11

交互升级，新技术为用户带来新体验

数据来源：公开资料整理

平台推出虚拟向产品，智能交互模式带来购物新体验。如淘宝直播联合

点淘共同搭建直播未来城，为用户带来虚拟世界沉浸式购物新体验；京

东云运用AI能力，推出数字人虚拟主播服务，给到用户新式交互体验。

渠道端 运营端

淘宝直播携手佳能佳直播联合发布

《电商直播高画质开播指南》

快手全面支持全景4K视频和直播播放

淘宝直播联合点淘共同搭建直播未来城 京东云推出推出灵小播虚拟数字人直播

产品
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商品供应链资源是直播电商平台的核心竞争力之一，助力区域经济发展

也是平台社会价值之所在，聚集海量优质商品资源的产业带日渐成为各

大平台的发力方向。

12

平台深入产业带直播，探寻“源头好

物”，发力供应链建设

数据来源：公开资料整理

渠道端 运营端

2022年快手电商战略升级，新增“大搞产业带”，扶持

更多产业带商家和依托于产业带的新兴品牌。

10月28日，快手第一届常熟直播节也在会上同步启动，

会上快手电商宣布未来将在常熟扶持10个千万GMV新商

家和100个百万GMV新主播。针对常熟女装产业带，快

手电商本次活动公布了女装“新秀计划”，助力不同层

级常熟女装商家成长。

快手“新秀计划”：扶持女装产业带

淘宝直播“源力计划”：产业带专项扶持政策

2022年7月，淘宝直播推出全新的产业带专项扶持政

策——源力计划（一期），针对产业带的商家/达人和服

务商机构给予价值超千万人民币的流量加持。

政策旨在帮助区域产业带提升本土直播运营能力，孵化

新的产业带直播团队，培育更多的本地产业带开播商家

和主播，借势直播进一步提升产业带规模效应，让产业

带从业者有利可盈。

2022年10月，抖音电商推出四大扶持政策，助力潜力

商家双十一生意经营。其中，产业带中小商家将获得定

制化资源扶持，产业带服务商也在双11活动中获得针对

性扶持。

抖音：产业带中小商家获得定制化资源服务
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13

主播规模逐渐扩大，并凭借货品优势+专

业有趣的内容，获得成交增长

数据来源：1、淘宝直播（公开数据），2022年11月

渠道端 运营端

主播、机构规模逐渐扩大

100+

直播机构

50W+

新主播

双十一前夕，超过100家直播机构入驻淘宝 过去一年，淘宝新增超50万名新主播

新主播（入淘3个月以内）成交TOP3分别为：

罗永浩、蜜蜂心愿社、遥望梦想站

主播、机构收获成交增长

+165%
直播机构引导成交

+684%
新主播引导成交

+365%
腰部主播引导成交

11月1日天猫双11第一

天，淘宝直播机构预售

引导成交同比增长165%

11月1日天猫双11第一

天，新主播预售引导成

交同比增长近684%

11月1日天猫双11第一

天，腰部主播预售引导

成交同比增长365％
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据统计，双11期间，全网主播带货榜TOP5中，淘宝直播占据三席，分

别为蝉联榜首的李佳琦，位居第三、第四的烈儿宝贝、陈洁；快手占据

两席，为同属巴伽娱乐的辛巴及其“徒弟”蛋蛋。

14

淘宝、快手头部主播表现强势，瓜分

带货榜单TOP5

数据来源：1、星图，统计时间为2022年10月24日-11月11日；2、公开资料整理

注：主播榜单排序依据带货成交额

渠道端 运营端

排名/
对比去年

主播 所属机构 所属平台

1

（持平）
李佳琦 美腕 淘宝直播

2

（new）
辛有志辛巴 巴伽娱乐 快手

3

（↑1）
烈儿宝贝 君盟 淘宝直播

4

（new）
陈洁 锐趣文化 淘宝直播

5

（持平）
蛋蛋 巴伽娱乐 快手

双11期间，主播带货榜TOP5
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受黑天鹅事件疫情的影响，“确定性”成为各行各业频频提及的热词，

直播电商的运营端也愈加关注整体的稳定性，多元化战略则成为运营端

应对风险挑战的关键方案，其具体实施措施主要体现在三个方面：

一是运营平台多元化，包括主播、机构的多平台布局。2022年双11期

间，罗永浩、刘畊宏、俞敏洪等KOL纷纷入淘，交个朋友、东方甄选等

机构和刘畊宏团队的主营平台也由抖音拓展为“抖音+淘宝直播”。此

外，机构遥望科技面向不同平台运营了不同的账号，如淘宝直播“遥望

梦想站”、抖音平台“遥望未来站”、快手平台“遥望幸福站”。

15

多元化战略成运营端发展趋势，主播&机

构多渠道、矩阵化布局，增强经营稳定性

数据来源：1、淘宝直播（公开数据），2022年11月；2、抖音（公开数据），2022年11月；

3、快手（公开数据），2022年11月；4、公开资料整理

渠道端 运营端

10月24日，“罗永浩”在淘宝直播进行了“首秀”，据报道，

该场直播销售额预估为2.1亿。截至11月12日，罗永浩淘宝

直播粉丝数已破千万

10月31日，刘畊宏团队以“ViVi肥油咔咔掉”的淘宝直播账

号首播，该场直播观看数为223万

10月31日晚，俞敏洪出现在“新东方好老师”完成了淘宝直

播直播间中，该场直播观看数为151万，远超日常直播流量

11月1日晚，“疯狂小杨哥”抖音粉丝数突破1亿，成为目前

全网单平台粉丝数量最多的直播带货主播，其主营平台包括

抖音、快手等

淘宝直播

@遥望梦想站

粉丝数：204万

抖音

@遥望未来站

粉丝数：221万

快手

@遥望幸福站

粉丝数：94万

运营平台多元化

据报道，“遥望梦想站”于10月24日的淘宝首秀成交额超2200万
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二是运营账号矩阵化，机构开始布局矩阵账号，如交个朋友矩阵、蜜蜂

矩阵账号。

三是运营模式多元化，包括内容达人拓展变现形式，开启直播带货；带

货达人强化内容属性，输出自制内容。如美食UP主“盗月社食遇记”

开启直播带货，电商主播李佳琦自制综艺《所有女生的offer》。

观察2022年双11前夕运营端多元化趋势中，可以发现淘宝直播是主播、

机构的重要流向平台。究其原因，主要是淘系完善的电商基建和稳定的

经营流量，能够满足运营端“确定性增长”的需求。
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2.7

数据来源：1、淘宝直播（公开数据），2022年11月；2、抖音（公开数据），2022年11月；

3、豆瓣（公开数据），2022年11月；4、B站（公开数据），2022年11月；5、公开资料

整理

运营账号矩阵化

渠道端 运营端

交个朋友矩阵

1+N模式，粉丝数共计2600万+

蜜蜂矩阵

粉丝数共计900万+

交个朋友矩阵主账号

@交个朋友直播间

抖音粉丝数：2002万

交个朋友矩阵其他账

号，如

@交个朋友酒水食品、

@交个朋友运动户外、

@交个朋友母婴生活、

@交个朋友美妆护肤、

@交个朋友生活家居、

@交个朋友潮流男装

@蜜蜂惊喜社

淘宝直播粉丝数：643万

@蜜蜂欢乐社

淘宝直播粉丝数：174万

@蜜蜂心愿社

淘宝直播粉丝数：103万

B站百大UP主“盗月社食遇记”在淘宝直播进行带货。其中

11月8日的直播场观达197万

李佳琦&美腕自制综艺《所有女生的offer》成为出圈爆款，

豆瓣8.3分，B站播放量达2662万，更多女生了解到了直播背

后的故事

运营模式多元化
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典型直播电商平台

观察
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典型直播电商平台概览：

淘宝（淘宝直播）、抖音、快手

数据来源：1、QuestMobile，2022年9月；2、公开资料整理

2022年双11
直播带货
典型主播

平台性质

直播带货
启动时间

2022年9月
MAU

电商平台

@李佳琦
@蜜蜂惊喜社
@烈儿宝贝

2016年

9.00亿

淘宝

@东方甄选
@广东夫妇
@疯狂小杨哥

短视频平台

2018年

7.06亿

抖音

@辛有志辛巴
@蛋蛋
@四川可乐哥哥

短视频平台

2017年

4.35亿

快手

典型直播电商平台情况概览

平台特征

电商基建完善

用户消费意愿较强

流量机制稳定

算法推荐精准

内容匹配效率高

兴趣内容丰富多元

去中心化分发

强私域属性

强信任关系
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2022年，淘宝入局直播电商的第七年，淘宝直播已经成为5亿人边看边

买的直播电商平台。依托淘系生态，淘宝直播拥有完善的电商基建、高

价值人群、稳定的流量。

淘宝直播电商基建完善，货品资源丰富，且重视直播选品池建设。

淘宝电商依托淘系，拥有近二十年的电商资源积累，货品资源丰富，拥

有全品类最多的国内外顶级品牌，全年上架商品数以千万计。此外，淘

宝直播还重视直播选品池建设，并于2022年初，推出“直播严选”IP，

为机构和主播提供更具品质与性价比的商品，同时降低消费者购买决策

成本。
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淘宝直播：托生于淘宝商业生态体系，电

商基建等方面优势明显

数据来源：1、淘宝直播（公开数据）；2、公开资料整理

“直播严选”：提供高品质商品，降低消费者决策成本
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淘宝直播能够链接海量高价值消费人群，转化高、变现快，复购强。

淘宝拥有高价值消费人群，阿里巴巴集团发布2022财年年报显示，过

去一个财年，超过1.24亿消费者在淘宝天猫年度消费超过人民币10000

元，这些消费者的跨年活跃率高达98%。此外，近期淘宝直播公布的数

据显示，淘宝直播过去一年为店铺引导沉淀了1.2亿新会员，人均购买

超20次，日均ARPU值超过30元。

淘宝直播流量机制兼具“稳定性”和“爆发性”，适合长效经营和稳定

增长

淘宝直播流量分配机制同时受历史直播表现和实时直播表现影响，即

50%和历史经营数据相关，50%为实时性逻辑。主播和商家在淘宝直播

既能够维持稳定经营，同时也有可能出现单场爆发情况。
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3.2

数据来源：1、阿里（公开数据），2022年7月；2、淘宝直播（公开数据）

1.24亿

1.24 亿人年消费过万

98% 1.2亿 20次+

跨年活跃率达98% 引导沉淀1.2亿新会员 人均购买超20次

“爆发性”
参考“实时”数据
进行流量分配

稳定性
参考“历史”数据
进行流量分配

50%50%

淘宝直播拥有高价值消费人群

淘宝直播流量分配机制兼具“稳定性”和“爆发性”
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2021年4月，抖音电商首届生态大会中，“兴趣电商”概念被提出，以

短视频、直播等兴趣内容驱动生意经营，是抖音电商的发展方向。

2022年5月，抖音电商第二届生态大会中，“兴趣电商”被升级为“全

域兴趣电商”，在抖音平台原生的由内容激发消费的“货找人”模式外，

衍生出了有需求后进行搜索的“人找货”消费模式外，完整覆盖了“货

找人”和“人找货”的双向消费路径。
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抖音：全域兴趣电商，被动兴趣内容+

主动探索场景双向驱动生意增长

数据来源：公开资料整理

全域兴趣电商

货找人+人找货，覆盖用户全场景、全链路需求

短视频

深度兴趣种草

直播

高效成交场

商城

稳定中心场

搜索

需求精准匹配

营销

扩大流量 全局加速

店铺

沉浸浏览 收藏复购

货找人 人找货

“全域兴趣电商”逻辑图说明：

1、短视频、直播等内容流是用户潜在兴趣的激发转化场，用户在这里深度种草，高效成交

2、商城、搜索等主动探索场景是用户已有兴趣的承接转化场，用户在这里找到固定路径，形成习惯，

实现精准匹配和复购；

3、用户的各类电商行为沉淀在店铺里，通过营销解决方案扩大全域流量，实现全局加速。
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2022年5月，快手引力大会中，快手电商将自己定位于“新市井电商”，

即以直播间为超级节点，由信任驱动的体验型电商。

关于“大搞信任电商”战略，快手通过持续提高“体验-价格比”（体

验更佳，价格更低），以提高用户的消费体验。
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快手：新市井电商，以信任关系铸就

增长新红利

数据来源：公开资料整理

直播间

商家 粉丝

双向沟通

双向信任

更好的消费体验

新市井电商

以直播间为超级节点，由信任驱动的体验型电商

体验升级

基础治理

消费者权益

“体验-价格比”优化层次

通过直播间的优质内容和优质服务，为消费者带来良

好体验，提升直播间复购率等数据

消费者权益：快手电商推出“信任购”，并在今年116

心意购物节期间打造“信任购”专场

基础治理方面，2021年，快手封禁违规主播、商家21

万人次，直播带货举报率同比2020年下降8.96%，平

均每天有45万老铁在直播间参与平台电商治理
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直播电商的本质是电商，关键在于依托

成熟的电商生态，提供“多快好省”的

高质量服务

从2016年直播电商的初兴起，到如今的常态化发展，直播电商已成为

占有线上电商市场份额超15%的商业模式，同时也是推动平台经济、数

字经济发展的重要力量。

作为电商新业态，直播电商是电商直播化、内容化的呈现方式，为其带

来了新增量，但究其本质仍是电商，电商的本质则是流量变现。流量数

量上限和流量粘性上限决定着直播电商市场规模的上限。

直播电商成交 =    × “ ”流量 留量

触达用户 （转化率 × 客单价 ×复购频次）

流量和“留量”决定直播电商成交天花板

数据来源：公开资料整理

复购

（留量）

交易

（留量）

触达

（流量）

———— 主流直播电商平台流量及留量维度情况分析 ————

• 流量：作为电商平台，淘系能够分配给直播电商的流量上限更高，
而内容平台需要考虑用户体验，分配上限则偏低。因此，从月活数
据及平台属性来看，淘宝在流量方面具有优势。

• “留量”：淘宝用户消费意愿强，直播间转化率和复购频次较高；
快手社区生态拥有强信任关系，平台用户复购意愿较强。因此，从
平台用户属性来看，淘宝和快手在“留量”方面具有优势。
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而聚焦于直播电商关键角色“流量”，其核心需求是“多快好省”服务

体验。因此，直播电商成交规模上限能够拉高的关键在于，依托成熟的

电商生态，提供“多快好省”的高质量服务。
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数据来源：公开资料整理

流量的核心需求是“多快好省”的服务体验

“多快好省”需求的完整实现，需要依托成熟的电商生态

多 好快 省

核心
需求

品类
细分度

品牌
数量

商品
资源

服务
效率

交互
效率

人货
匹配效率

商品
质量

内容
质量

主播
专业性

商品
性价比

优惠
活动

会员
专属
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