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抖音有的，快手也要有了。

据媒体消息称，继抖音之后，快手开启了自家“商城”
板块的小范围内测，“商城”
将作为独立板块进行运营，置于平台首页顶端，与发现、同城并列。

抖音、快手，曾先后切断与淘宝、京东
的合作，转而自建供应链。随着货品池初具规模，二者都基于搜索、推荐、商品分
类、营销活动等电商平台惯用的区块，搭建起了商城货架，并先后将商城从幕后推
到了台前。如今，在发布2022
年中期财务报告后，快手管理层表示，还将加强对搜索框、猜你喜欢等泛商城产品
的建设。同时，据悉抖音电商的行业运营，未来也将分为内容业务、货架业务两条
线。

直播电商加码货架，意欲何为？其实过去几年里，短视频平台对电商业务做出的所
有尝试，都可以归结为两件事：提升“货找人”的效率，培养“人找货”的心智。

前者增长承压。后者，或许更接近平台当下的重心。

淘、抖、快，各自的商城

抖音、快手的商城设计，应该借鉴了久经验证的淘宝商城的架构。

布局、结构大同小异。不论是命名为“品牌补贴”还是“品牌馆”，是“
芭芭农场”还是“抖抖果园”
，首页营销产品，也基本换汤不换药。但被推荐到首页的商品，及背后的算法逻辑
，有所差异：主做电商直播的抖音、快手，商城的信息流中，直播间的占比较高。
淘宝首页，短视频、单品出现最多；抖、快根据用户的内容观看、商品消费历史进
行推荐。淘宝的推荐，更多参考点击、收藏、加购等消费行为。

单品、店铺、商城，这是电商货架的纵向结构。商城之下，店铺基于平台各自的特
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色，也有差异化的设计：主打“信任”
的快手，品牌旗舰店首屏的上半部分
，着重强调“回头客推荐指数”
；抖音的品牌
旗舰店，直播间入口占据了
首页半屏的空间，这和淘宝的“店铺二楼”
版块比较接近；而淘宝，店铺主页设置有直播、商品、会员、动态、分类这五大区
块，业态更均衡、精细。

此次开启商城内测，对快手来说，不是兵行险招，而是早
有预谋。

早在今年6月，快手宣布升级“青云计划”
，表示在第三季度结束之前，快手
电商每天将拿出8
亿公域流量，覆盖短视频和直播，定向扶持优质潜力主播和品牌冷启成长。

值得注意的是，在“616”那天，小米
在快手直播间的销售额火速破亿。快手电商表示，这份成绩中，公私域的贡献几乎
是对半分。也许恰恰是受这个成功案例的影响，快手有了进一步推出公私域双轮循
环新流量策略的信心。

果不其然，今年8
月，快手电商在服务商大会上首次公布了一个公私域双轮循环生意增长模式，快手
电商希望通过这项策略，培养更优秀的主播和有长效经营意愿的商家。

政策的扶持也吸引了越来越多商家及品牌的入驻，消费群体规模也逐渐扩大。

据快手财报显示，截止2022年3月，快手电商GMV同比增长47.7%，高达1751
亿元，快手电商的年度活跃买家数量已
经超过2.1
亿。也就是说，随着快手整体日活和月活的快速增长，快手消费群体的规模还会进
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一步扩大。

消费群体的扩大，必然会产生很多新需求。

此时，为了更好的应对和满足消费者所产生的新需求，快手需要建设完整的购物体
系，以做好货品展示，完善内容架构。

而快手灰度测试“商城”
，便是第一步。这也意味着快手向淘宝、京东“靠拢”是自然而然的事情。

先来说说抖、快为什么要搭建商城

淘宝上的搜索，是最典型的“人找货”
流量，也是短视频平台们所觊觎的。将平台流量导入商城，大规模推动用户主动搜
索、浏览商品，是抖、快培养“人找货”心智的第一步。

当交易回归到“人找货”
，尤其涉及购买消费电子、美妆等单价较高的单品时，供应链质量、售后、物流、
信任体系等，才是平台们比拼的核心竞争力。

而在这些方面，对比淘宝、京东，抖、快电商
仍有一定差距。最直观的案
例是，目前抖、快商城力推的iPhone
、飞天茅台等尖货，基本源自第三方供应链。反观淘宝、京东，早已实现了品牌旗
舰店或官方授权自营。

今年上半年，快手的线上营销

长20.72%，达到223.57
亿元；其它服务（包含电商业务）同比增长25.18%，至39.96
亿元；每位日活跃用户平均线上营销
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服务收入为64.5
元，略
高于去年同期
水平。但这三项数据的增速
，都相对落后于同比增幅接近40%的电商业务GMV
，以及公域电商直播GPM（每千人下单总额）。

这背后反映的，是“货找人”
模式下货币化率（电商行业的货币化率=营业收入/GMV）偏低，即GMV
的增长，没能很好地驱动营收规模的增长。具体来看，这事关退货率、复购率，以
及直播电商中存在的更多的“分佣方”。

以“分佣”举例，“货找人”
的整条交易链路中，额外有电商主播、达人的参与，平台和品牌能够分享的利润，
需要先行扣除佣金、坑
位费等。比如头部主播的佣金率普遍在20%-30%
之间，单个坑位费也在
数万元不等。同时，对比更具确定性的“人找货”，“货找人”
订单退货率略高，复购率偏低，也是行业普遍承认的事实。

所以抖音、快手加码商城，推进“人找货”
，一定程度上也是为了用更具确定性的消费行为，拉高平台整体的订单质量。

新东方创始人俞敏洪在一篇8月15
日的公众号文章中，曾说到：“
在东方甄选热闹的背后，也是我们对于农业和生活用品产业链以及供应链的更长远
布局。毕竟，基于外部的平台所建立起来的热闹的商业模式，是有很强的脆弱性的
，要夯实长期发展的基础，我们还有很长的路要走。”

此时再来看抖音、快手推出商城，不难发现，短视频平台同样希望通过商城，为品
牌搭建一条与消费者连接的新通路——

私域。

“
抖、快电商过去是强公域逻辑，品牌带货能做的主动动作很少，除了选品，就是投
流。现在提供一个商城，应该是‘公转私’
的用意。但培养私域成本也很重，供应链，营销、社群等等，需要比拼的是一整套
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班底。

后续抖快淘迈入竞争新阶段

快手商城内测，抖音推进造节，淘宝加速内容化。新型电商全面发力，传统电商开
挖内容。两个新型电商平台和一个传统电商平台，正在深入对方的腹地，双方竞争
逐渐白热化。

抖音在2021
年便将抖音小店升级成为抖音商城。当时抖音商城的界面就与传统电商平台的相似
性极高，如今快手小店升级为快手
商城，也不过是“依葫芦画瓢”
，这两个新型电商平台同样都是朝着传统电商方向前进。

作为新型电商的抖音、快手，拥有一众在平台培育下成长的短视频达人和主播。只
要他们能够不断产出优质内
容，在平台电商的指引下实现“淘宝化”
，稳步走向转型，就能让新型电商拥有难以替代的特点，进而推动整个平台更上一
层楼。

而作为传统电商行业领头羊的淘宝同样不能缺少优质内容的产出，此时培养优秀的
达人和主播，保证优质内容的供给，便是当下的重中之重。

这一边抖音、快手不断建立并完善自家平台的运营体系，持续推动电商闭环形成，
另一边淘宝追逐内容、寻找新的破局之路。这场新老电商之间的战争，局势似乎很
难明朗。

但不可否认的是，这场竞争会成为了主播、商家和消费者的电商嘉年华活动，同时
也代表着新型电
商平台极速前进，传统电商平台
飞速发展，分别迈出“淘宝化”、“内容化”的关键性一步。

总结：
时代发展飞速，竞争无处不在，所有的商家都需要打足精神，面临随进可能窜出来
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的竞争对手，只有拥有自己的私域流量池，才能让商家在竞争当中立于不败之地。
私域电商就是不依靠传统平台，通过移动社交方式进行引流拉新，留存盘活，转化
变现以及客户精细化运营，从而构造私域流量闭环体系。

如果想要搭建自己的私域流量池，对于能力不足、没有经验的中小型商家，其实可
以借助一些软件工具，做到事半功倍。

快手和抖音的商城你更看好谁呢？

欢迎评论区展示出来，共同探讨
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