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◆責任編輯：曾浩榮

今年「雙11」，首次將開賣時間從0點提前到了晚上8
點。一個調整小舉動，意味着購買者消費模式生變，人
們不再提倡狂歡式樣的掐着點的衝動購物，而是需要一
個更長的決策時間來理性思考。

評論界用「靜悄悄」來形容今年的「雙11」，阿里巴
巴第一次不舉辦狂歡夜，京東、拼多多、蘇寧等電商平
台亦不再有雙11晚會。過去幾年，雙11晚會通過邀請明
星、網紅在一些大型衛視錄製節目的方式為狂歡購物搖
旗吶喊。雙11晚會始於2015年，在2020年達到巔峰，四
大電商（阿里、京東、拼多多、蘇寧）四場晚會同時進
行，猶如神仙打架。

今年，2022年，所有晚會徹底消失，狂歡兩字亦不見
蹤影。

有人開始擔憂「雙11」的沉靜，因為這個電商購物節
向來被視為內地消費需求的晴雨表。是否消費者購買力

下降？或者消費信心不足？實際上，今年「雙11」阿里
巴巴曾表示其天貓平台將提供超過 1,700萬種產品，比去
年增加300萬種，並且參與的品牌達到創紀錄的290,000
個。另外，花旗預計內地另一電商巨頭京東今年「雙
11」表現會有所好轉，因為其在消費電子和家電產品方
面的表現強勁。

消費者更願學習知識
消費者的購物需求仍在，只是理念產生了轉變。以

往網紅主播一句「買它」就可以一呼百應的衝動消費
退潮，人們開始願意為了購買去看「筆記」（商品內
容分享），甚至會跟着知識分享博主學習更多的專業
知識，更全面地了解想要購買物品的全方位後方才下
單，消費得更為理性。

◆香港文匯報記者孔雯瓊倪夢璟

晚會消失 雙11導向理性消費��
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今年「雙11」期間，知乎、小紅書、
B站等內容分享平台，作為「新電

商」紛紛亮相在主流電商濟濟的「雙11」
賽道上。香港文匯報記者採訪多位內容博
主、內容UP主了解到，相比過去不經思
考，為買而買的粗暴購物模式，目前消費
者更關注內容電商，因為優質內容給予消
費者信任感，幫助消費者理性決策，這也
使得不少今年「雙11」首度亮相的內容創
作者也有了收穫。

科普視頻內 植入式帶貨
「種草」在內地已經是個很流行的網絡
詞彙，指的是通過各種內容激起消費者購
買的慾望，甚至讓慾望像野草一樣生長，
直至最後掏錢買單。今年「雙11」，新入
場的平台早前已開始了大量「種草」，從
B站來看，聯動站內多圈層UP主及全站
用戶進行大型安利種草活動。截至11月1
日，種草活動總話題瀏覽量2.7億、總播
放量1.6億、總投稿量3萬多；小紅書亦
在購物的欄目裏增添了「雙11」買買節，
諸多小紅書博主也在自己的內容創造中宣
傳商品；問答社區知乎也上線了2022「知
乎好物100」，不少知乎答主們通過科普
內容來推薦商品，以此實現內容變現。
在B站擁有超65萬粉絲的UP主和微論

件（以下簡稱和微），今年「雙11」的B
站首秀帶貨銷量達單場GMV（商品交易
總額）已超過 400 萬元（人民幣，下
同）。在接受香港文匯報記者採訪時，和
微表示，帶貨成績要歸功於她的「種草」
視頻。

分析性價比 老款也推介
「我教授人們如何選購鍵盤、顯示器、
鼠標等電腦配件，又或者是一些電腦軟硬
件相關的省錢購物攻略。」和微告訴記
者，「我們會在視頻、直播中進行軟硬件
知識的科普，對行業內新的資訊的跟進解
讀，對新發布的硬件設備進行開箱評測，
教客戶如何進行搭配，提升粉絲黏性順帶
提升銷量。」
和微舉例說，比如此前某品牌發布新款

處理器時，UP們在評測之後，認為這款
處理器綜合性價比不如品牌此前發布的老
款，在進行遊戲性能對比之後，綜合性價
比給觀眾推薦了老款，在銷量上獲得了比
較好的效果。優質的視頻內容，無疑會為
銷量的提升加分。她強調，「觀眾們因為
優質內容而信任，他們買得開心，我們看
着刷刷刷的訂單，賣得也很開心！」

具專業知識 帶貨僅「副業」
內容電商的抖音今年再戰雙11，抖音

UP主們也在此期間紛紛進行內容創作。
抖音UP主Vivian接受記者採訪時表示，
她以前做公關行業，對於內容營銷比較有
興趣，今年首次參加「雙11」的視頻帶
貨，「我們團隊裏對內容營銷的熱情和專
業度都很高，帶貨的關鍵信息會分為熱
場、產品介紹、養寵小知識科普、價格等
4個板塊。」Vivian坦言，團隊的主播都
有自己的本職工作，但本着對內容創造的
熱愛大家走到一起開始做些有趣且能帶貨
的「副業」。
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在內地疫情反覆下，「雙11」昨正式落幕，相比多年來只鼓吹消費者落單「買買買」，今年「雙

11」悄悄地出現新現象，優質內容取代「限時限量」成為主角。消費者不再搶平貨，而是看一場數十分

鐘甚至數小時的內容分享視頻後，再慢條斯理地下單。內容運營平台從單一「種草」（內容推薦）到入

場帶貨成為「新電商」；傳統電商也引入一大批新博主，以科普方式直播帶貨，助消費者理性決策。

◆記者 孔雯瓊 倪夢璟 上海報道

「內容 ＋ 帶貨」令產業更好
「內容入局帶貨購物是一個必然的趨
勢。」盤古智庫高級研究員江瀚對香港文匯
報直言，「近年來包括抖音、快手、B站等
直播/短視頻平台，以前的主要盈利模式是
廣告，但隨着社會經濟的變化，廣告投入的
分銷，普通廣告的投入越來越少，此時，通
過內容輸出的帶貨購物就成為了最賺錢也最
有效的一種邏輯。」
江瀚認為，對傳統電商來說，內容平台的
購併進入其實是一個競爭與合作的關係，一
方面他們是有競爭的，的確比如說淘寶也有

直播，像不少
內容電商也開
始帶貨了，
兩者肯定
會 有 競
爭，但競
爭與合作
都是並存
的，例如快
手已經和淘寶
達成了深度的戰
略合作，「所以未來
兩者之間是一個合作共存的關係。兩者之間
其實會有有一些競爭，也會有一些合作，反
而有可能會讓產業更好的。」

不失為疫情下較好出路
抖音博主「懂點兒營銷的白小姐」作為業

內人士，她亦覺得內容視頻推廣和帶貨，依
然是現在中國市場比較好的一個出路，疫情
期間，這條路更成為了品牌們的必走之路。
「畢竟大家更能接受的是給自己帶來實際功
效和情緒價值的產品，特別是抖音、快手、
小紅書電商開始發力後，大家更信賴自己已
經驗證過的博主或UP主。」

今年參與過淘寶天貓「雙11」的消費者不難發現，結算頁面裏可以分期
免息付款的商品大幅增加。據不完全統計，今年天貓淘寶「雙11」支持分
期免息的商品數量最高達到1億款，規模是往年的兩三倍。值得一提的
是，往年分期免息商品都是花唄（阿里系的消費信貸產品）提供，今年首
次出現了多家銀行的信用卡分期免息付款方式。

向小姐：放心更換家電
「分期免息的支付方式等於是給消費者『薅羊毛』（得到一些優

惠）。」向小姐告訴記者，今年本來在猶豫要不要將家中冰箱、電視機等
大型家電更新換代，但價格因素讓她一直下不了決心，「冰箱7,000多元
（人民幣，下同），電視機4,000多元，一下子全部換新的要超過萬元。
不過後來發現，今年『雙11』網上很多產品都可以分期付款，還免息免手
續費，有些甚至可以分24期。」她稱，以冰箱為例，7,000多元加上優惠
券、再有分期24期，等於之後每個月只要還200多元，完全不會造成消費
壓力。
記者瀏覽淘寶發現，「雙11」參與分期的產品不僅有上萬元的手機、

幾千元的家電傢具，甚至一些百元左右的小商品也有免息分期。而參與
的銀行包括建設銀行、交通銀行、工商銀行、中國銀行、招商銀行等近
10家。

汪先生：是大力度優惠
對於不少消費者來說，只要能分期的，就肯定選擇分期方式。汪先生一
直喜歡分期免息付款方式，「我計算過，買一部新款蘋果手機約1.5萬元
左右，如果採用24期免息分期，相較立即付款的方式，2年下來可以獲近
5%的優惠。因為我每個月只需支付很少的分期款，大部分貨款可以先放
在理財產品裏生息。免息分期絕對是一種大力度的優惠。」
有分析指，免息分期的方式可以大幅緩解消費者當下的資金壓力，讓人
們重拾消費信心。對於電商平台而言，也可以刺激消費，讓「雙11」數據
更上一層樓。對於銀行而言，首次進入網上雙11的消費場景，亦能增強用
戶黏性。是一種三贏的舉措。

多行供免息分期
減消費壓力

平台博主植入式帶貨平台博主植入式帶貨 科普解讀獲人心科普解讀獲人心

由於內地疫情仍有反覆，因此今年的雙11是在較特殊的環境下舉
行，但消費市場卻在此時表現出韌性的一面。11月10日晚8點之後，各
家電商平台進入銷售高峰時期，不少戰報也再次發出。
京東方面顯示，11月10日晚8點開場僅1分鐘，Apple成交額即破10

億元人民幣，開場5分鐘家電商品售出超百萬件；開場10分鐘，XR眼
鏡成交額同比增長超3倍，87個美妝國際大牌同比增長超200%。
天貓也不甘示弱，晒出第一階段戰績，從2022年10月31日晚8點至

11月10日0點，已經跑出了148個成交額增長超100%的品類。其中成
長驚人的亮點小品類如繁星滿天，類似角膜塑形鏡成交額增長近100
倍，面膜冷熱儀增長超55倍，耳戴音頻設備增長超40倍，地毯清洗機
增長超30倍，內衣洗衣機增長超20倍等。另外抖音雙11好物節開啟1
小時，抖音商城支付客單價同比增長217.1%。

國貨品牌備受青睞
今年的消費者尤其青睞國貨品牌。京東在10月31日晚8點後的28個

小時裏，TCL電視、美的冰箱等國產家電成交金額同比增長超100%。
唯品會數據顯示，雙11活動開售1小時，鴻星爾克的銷量同比增長
142%，回力的銷量同比增長45%，百雀羚銷量同比增長52%。另外老
牌國貨的老字號也表現不俗，2022年10月31日晚8點至11月10日0
點，44家中華老字號成交額破千萬元。

疫情反覆 無礙電商報捷
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◆ B站UP主和微論件等內容創作者在「雙11」有了相當收穫。 網絡截圖

◆ Vivian雙11期間正在進行直播帶
貨。 受訪者供圖

◆抖音博主「懂點兒營銷的白小姐」。
受訪者供圖

◆◆江瀚江瀚


