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发言人1   00:00
专家交流，目前所有参会者均处于静音状态，下面开始播报声明，本次会议是面向方正证券的专业投资机构客户或受邀客户，第三方专家发言内容仅代表其个人观点，所有信息或观点不构成投资建议。根据监管规定，会议不得交流敏感、内幕信息。未经方正证券事先书面许可，任何机构或个人严禁录音、制作纪要、转发、转载、传播、复制、编辑、修改等。涉嫌违反上述情形的，我们将保留一切法律权利。

发言人1   00:32
感谢您的理解和支持，谢谢各位投资人，大家晚上好，我是方正零售每户的周星驰。今天的话我们也是邀请到了三方的电商专家来跟我们交流一下这个双十一的一个情况。今年的双十一的话我们也是可以看到，就是在天猫这边的话是10月15号正式的这一个开始。所以我们也是在这样的一个时间节点，先邀请到非常知名的，其实一直在做这个电商电子商务的专家王，来跟我们做一个先做一个大促前瞻的这样的一个展望。要不专家您还是先把我您这一次认为您这边看到的整个天猫也好，抖音也好，双十一的一个比如说活动安排，以及活动开活动安排的一个考量。从您的角度先跟我们分享一下，对于这一次双十一的整体的这种玩法的一个看法。谢谢房产证券，也谢谢周总。因为确实是我们那个双十一其实已经几乎在迫在眉睫了。

发言人1   01:45
基本上我们到15号开始，其实我们核心的主流的这个抖音跟淘天啊就要开展到快手是已经开始了。我看一下其他平台也基本上也都大差不差。像京东是啊12号，小红书11号，拼多多是四号的。但是我们核心主要看的还是10月15号开始的这个抖音跟淘天。但是这一次很明显，淘天仍然是保持了预售的。其实也就是15号，然后20号开始现货的抖音其实直接就是现货。但是淘天因为还要延续这两天时间，到13号结束，因为它有这个返场。而抖音就直接是在这个双十一的23点59分，其实就已经结束了。

发言人1   02:28
从今年看最大的平台的周期变化就是抖音完全放弃了这个所谓的拉长周期，来达到跟天猫竞争的这样一个策略。之前我们看到618跟去年的双十一的，几乎是在九月底就开始的这11期间已经开始在领各种券。所以这次抖音应该说是在整个的国家的反内卷的这样一个要求底下，抖音其实不再做这个所谓的出头鸟。包括我们跟字节内部小二的等等沟通下来，就是等于这一次选择我不再去做出头鸟的。大家都说要交各种税，什么抖音的费率普遍偏高，商家活不下去就等等。这次OK我不搞先发优势的，我只搞跟天猫一样的持平。

发言人1   03:16
同时我觉得抖音这一次在流量侧做了巨大的调整。我们看到说虽然说把周期跟几乎跟天猫对齐，但是他把流量的倾斜跟618，跟去年的双十一做了天翻地覆的变化。第一重大变化是什么？就是所谓的重新把达人端的流量放到这一次双十一的这个最重要的流量倾斜端。第二是这个短视频挂车的流量作为是非常重要的联动。第三是把AI端，也就是这个所谓的AI应用到字节跳动器底下7个IP7个APP直接发放双十一的券。而去年是仅在这些APP上做流量导入，是不直接发券。所以今年的抖音虽然说时间短了，但其实它的整体的调整是非常大的。

发言人1   04:12
就像我刚才谈到的，本来都已经是巨大变化，对吧？包括来控制这个单场GMV产出的包括对头部达人的流量的倾斜的权重的下降，之前都是用这种策略的。但是今年因为确实618抖音的目标没有完全达到，而且确实也低估了达人的所谓的生命周期，所以这一次的话最重要。

发言人1   04:35
第二就是我们刚刚看到的短视频的流量跟短视频挂车，也是成为今年抖音侧最重要的流量倾斜，对吧？之前我们大家都觉得流量是往电波端去倾斜，但是事实上发掘电波只是改变了成交入口，但是不产生增量。我举个例子，就是说该买的人他只是从到底是从这个货架电商买，还是从所谓的橱窗买的，或者说抖音商城买，抖音商城a APP买，还是从你的直播买。但是事实证明下来，就是倾斜给这个电波的流量并不能带来核心的业绩的增长，反而是忽略了达播这一块，造成了618的抖音的预期没有达标，所以这个是非常清晰。

发言人1   05:24
而整个的双平台这一次都非常简单的，直接就是搞官方立减，直接就1%、5%、15%的，包括单件绩效，不搞这种所谓的凑单，不搞所谓的跨店，所以这次就是简单直接。但是我们看到说简单直接的所谓的降价，所谓的这个成本，那都是谁出的，都是商都是商家在出，并没有说这次平台是没有在承担这种立减相关的这种，所谓的补贴。但是双方的平台给这个平台的一部分去包括直播券，包括这个智能的一些券，就是都是啊平台承担了20%到40%左右的这样一个，这样一个承担的一个比重，我们再再看一下。

发言人1   06:11
那除了刚才谈到的这个之外，我们也可以看到说，具体的我们所谓的这种就是流量的倾斜，刚才谈到的是抖音，那像天猫这一次的流量情绪是什么呢？天猫非常清楚的就是把流量交给更重要的，这个所谓的八八脸皮。很简单，我们看见224年大概是五千多万，到25年是啊接近于6000万的。到Q3大概是1000三四百万，预计双十一达到6700万左右。所以淘宝非常清楚，就是我不做你抖音这样的，我也没有你抖音这个7个APP的，我也没有那么大的泛流量的，我也没有大这么大的内容的消费人群。但是我这两年只做一件事，对吧？就是从5000万的88VIP增长到将近6000七八百万的签了88IP，短短两年时间的增加了近两三千万的88VIP用户，我只服务于的就是最有消费能力的这群人，也就是88IP。所以这一次天猫所有的流量都是围绕着88来PP用户去做经营的。

发言人1   07:17
包括我们可以看到说天猫的千问的AI的这个推荐跟入口，也依然就有将近30%的流量增加，而这部分30%流量增加大部分都是推荐给他所谓的中高阶大P5对吧？因为PJ人群他显然都是在用豆包，其实用这个淘宝的AI入口跟前面的AI入口，其实这部分人群是比较少的。所以这一轮这个是非常清晰的讲，所以整个的这个平台侧，补贴大致这样。

发言人1   07:51
我大概再说一下这个补贴力度，这次天猫的补贴力度是啊其实还是空前的，其实较去年去年就整个的淘天的低端的补贴力度，去年大概是350亿左右。今年大概C端的补贴的全口径的这个力度，当然包括平台补贴，包括商家补贴，全品类这个补贴大概要达到450个亿，较去年其实增加将近100个亿。其中阿里自身自自身承担的，就阿里自己这个补贴的力度也增加了将近30%，也达到了140多个亿的规模，而抖音跟去年几乎是持平的，也就是100个亿左右的规模，今年并没有去增加额外的补贴的对，所以抖音听抖音这一次就是什么？就是扩大流量的入口，同时在扩大的流量入口当中，以发券的形式成转化率。

发言人1   08:45
天猫非常很清楚针对核心88VIP用户，提供更高价值的补贴力度。然后也往A商家，也就是我们所谓的大品牌、国际品牌、知名品牌去做倾斜，来做个客单价，我记得在分析618的时候，也分析过88VIP在618的这个贡献大概是1200多万人民币。预计这一次在双十一的贡献，恐怕可能有1000 1500的消费能力去走。当然因为我们之前其实也看到过，所以今年在过年期间，其实是大家都把钱花在了这过年上，38就萎缩了。但这次好像这个十一，好像大家没有花太多钱。那是不是有可能说省出来的钱在双十一去消费呢？当然这个我们打个问号，我们继续在观察。

发言人1   09:33
所以整个平台大致是这样一个力度。然后我再看一下，还有那还有一个很重要的就是我们所谓的直播券，直播券这一块我也稍微多说一下，淘宝将近是给了近35个亿左右的这个直播券，当然它是直接在直播间进行投放，包括可以无底就是无底价使用。而抖音对应的直播券是什么呢？抖音对应的直播券是。观看头部主播超过30秒以上就会去直播间。所以这次我们可以看到说直播其中的达播依然是双方平台巨大补贴的一个流量入口，反而我觉得电波其实这一次是或多或少变成一种标配，是有一种弱化的成分在里面。所以这一次直播，尤其达播，仍然是很重要的一个看点，好吧，大致是这样，然后我们再有什么再补充。

发言人1   10:33
好的，谢谢专家。我还先问一下目标的一个问题。一个是这一次双十一天猫和抖音的这个目标增长分别是多少？然后另外一个就是从目前的这个情况来看，内部包括可能我们这种长期跟他们去合作的三方，包括品牌认为他们对于这一次达成的这个可能性，不知道就行业内是一个什么样的看法。因为今年比较特殊的情况是，其实我体感上你会感觉到，包括小红书刷起来也会能看得到。

发言人1   11:10
其实虽然已经接近10月15号了，但是因为今年假期特别长。所以大家其实对于双十一的关注度，就是消费者对于双十一的关注度，并没有完全的开始。所以基于这样的一个长假期，当然您前面也提到了，可能之前这个也没怎么消费。所以我不知道内部对于这一次他们目标达成的，就是行业整体的这样的一个算法。

发言人1   11:37
两个问题。OK没问题，因为我们也确实得到了这个平台方面的一些目标方面的通气我们不能说这个内部给要一定非常准确，但是也肯定是有一些空气的那我们现在看看天猫的全周期的销售目标，大概是在6000个亿以上，6000个亿以上。去年应该是加淘宝的话应该是1万亿左右，然后整个全网是16000多亿，今年的整个全网目标是18000多亿，其实至少还要增长2000亿左右，这是这个盘瘤的这个相关平台的，估计抖音的目标大概是要达到4500亿左右。请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。其实也是进一步缩小了跟天猫的这样一个差距。

发言人1   12:29
整体的话抖音预期增长是大概达到20%左右，我个人认为这是有一定挑战的。天猫的预期增长是内部是给出了将近是啊12%左右的一个增长，当然也有部分的行业小二的放风数额达到3%次以上，我个人认为是不太可能的。我个人认为抖音的今年的合理值增速大致应该是在15%左右，天猫应该还是在10%左右是比较合理的。当然内部的当然内部一般性放风出来的这个目标都是比较高的。从内部的放风来看，天猫要往12左右去走，抖音要往二十去走，我个人认为是有一些挑战的。当然全行业从16000多亿到1万8000亿，我觉得是有可能的。

发言人1   13:12
因为确实是还有一些中小平台的增长是比较快。尤其像今年这个微信商城，也是第一届参加双十一。据我了解，我们服务的一些部分的一些国际品牌和国货，今年在微信端包括视频号的成长其实都是100%以上的成长。所以当然说他们占的比例不大，但是我觉得也是一个拉动这个线上增长的一种可能性。

发言人1   13:36
我们再看美妆行业，美妆行业其实相对来说个人认为会比较准确点。因为美妆行业这次这个测算应该说是比较准确的。像我们化妆品行业，大概今年的目标是淘天是780亿左右，目标增长14%。你看淘天行业每个行业定的目标其实比较高的。包括经过88VP测算，就内部经过测算来看，就是天猫那边比较有信心，大概增长8%到9%左右的基本盘是有的，那是可能增长14%点。还有很多挑战，包括刚才谈到的这种AI的推荐，包括VIP增量等等。是不是有可能达到14%？

发言人1   14:16
我们先打个问号。但是从内部的这个测算来看，8% 9的这个兜底的增长，我包括我的个人判断在10%左右，我觉得是应该好的。比较高的是我们再看美妆，再再看抖音板块。抖音板块预计是在410亿，410到420亿左右，预期增长目标是12%。但反而你看在抖在抖音平台的化妆品的这个增长，反而变得没有天猫预期那么高，只有12%。

发言人1   14:43
所以全线上的这个增长，大致我们的判断也是在10%到12%左右，我觉得是比较客观的。我觉得超过15%的可能性比较低，但是低于8%的增长我个人认为也是比较低的，当然只是MU目标。以我的这么多年的这个电商工作经验来看，其SV的目标的话淘天是要打八五折到88折左右的。抖音基本上是七八折到82折，基本上就是GSB的值。所以我们如果用横向GSV的对比的话，也就是出现了我们之前天猫对外透风的那个数据，好像增长的比例没有那么高。那抖音实际增长比例也没有高，但是无所谓，现在因为毕竟公开对结GMV的追求大家都不是很高了，大家都回归说要追求GSV对吧？也要让商家能赚到钱，这样一种回归上。所以我的综合判断再次来复述一遍，就是整个的线上大盘的预计增长，我估计GMV的口径应该是在12%到15%。

发言人1   15:46
而我们的这个化妆品行业应该是略低于应该是略低于这个大盘的增长，大概是在10%到12%左右的口径，我觉得是比较符合预期的，大概是这样。好的，谢谢专家。然后还有一个就是我前面提到的，可能今年这个双十一的时间的特殊性。所以想问一下，您认为就今年整个双十一，不管是平台也好，还是您这边也好，可以给我们两个口径，就是今年整个双十一的一个节奏。您说的这个节奏是，比如说你看以前有时候前低后高，前高后低，或者几个关键的节点，哪一些节点的这个数据可能会更加对理解。

发言人1   16:33
今年我给个很靠谱的数据，就是基本上到10月25号，也就是以天猫20号现货开始付尾款到结束。包括抖音，截止到这个抖音应该是截止到10月31号，天猫是截止到25号左右，基本上就能完成双十一45%到50%的份额。所以我们在10月31日review数据的时候，基本上就是完成了这个双十一的一半，甚至我觉得有可能今年是要超过一半的，这样的比例往年大概是42%到15%之间，今年我预计前半程的完成度应该是要超过去年的完成度。为什么？因为周期缩短了，其实让消费者反而更容易集中成交，不会再去拖，或者说去判断后面的优惠是不是更多或者更高。同时我们可以看到说天猫这一次其实主要是压在10月15号这个所谓的开门红，所谓的预售阶段。我认为天猫的核心成交的就是在15号到25号之间。

发言人1   17:38
抖音这一次其实很简单，也是降低的周期，其实也就是把核心的呈交往前放，为什么？其实就是快速的锁定，该买的人就去锁定掉了，这不该买的或者说还在犹豫的那就往后面在看。同时也可以我们看一下，因为我看到你们给我的这个list当中也有这个后面的一些节奏，我们包括看这后面的这个节奏来看，也是这样的。也今天今年其实肯定是往前靠，所以我预计是前半段应该是完成50%以上份额的。明白。

发言人1   18:13
然后今年从因为前面您也提到了补贴的一个情况，那如果我们整体来看，今年的这个折扣力度就叠加立减，叠加品牌的这个让利，包括平台的补贴。您觉得今年整个的这个折扣力度跟去年同期相比，包括跟618相比，这个消费者体感上会是一个什么样的感受？所以我们从整体来看，就从今年的整体的这个立减也好，或者说直接的折扣来看，应该说今年的整体大盘是稳定的，并没有说继续往下行，甚至当然比618的力度肯定要上，就是往年来看比618降3%到5%点是很正常的，大部分品牌比618肯定是要更低一点的。但是你横向对比去年双十一来看，从这个所谓的双十一的打标价格来看，其实是不存在继续下行的。

发言人1   19:09
但是我刚才强调了，抖音测今年是在7个APP去权益发券的，并且这个券是直接定向，就是所谓的定向人群、定向标签，定向宣传去做发的。而天猫这一次其实是给了很多暗券的，就像我刚刚看到的这个所谓的无门槛券，直播间的券，或者88VIP的折上折的券等等。实际成交价我们要分开看啊。我认为国际品牌的阵营应该说是相对来说在天猫平台是啊趋稳的，实际成交价可能仅在号主方面会给一些大力度折扣，就是我们所谓的核心大单品，大概率是跟去年是。持平的，甚至我看到有部分的品牌，还有略微的一些厂家。当然抖音测的我个人认为这一次因为是包括给红果等等这些平台去发券的时候，有很多是下沉用户，所以抖音这一次是不是玩那个所谓的安全的折扣？

发言人1   20:10
去判断来看，我估计抖音可能实际成交价在部分品牌上可能会略低于天猫。所以综合判断来看，天猫的价盘是应该说是比较趋稳的，除了部分的我们所谓的这些年消费能力比较高的88VIP用户，或者有一些定向的88VV这个VIP用户领到的特殊的券可能会降低，我们就说明面上来看是不太会的，我就给了一个两个数据，像我们比较关注的一些国际的一些龙头品牌，比如说海蓝之谜，修丽可，它的88VIP的占比对，像海蓝之谜是92%，修丽可95%的对吧？所以基本上我觉得国际大品牌其实就是为了提高客单价的情况下，会在大额券上，就是我们所谓的满蹊千减580，满3500减280。像这种超大口径上，他可能会给一些比较大力度去选。但是我们所谓的在300到1200之间的主流的客单价的这些品牌跟品类上面来说，其实不会有明面上的降价。所以天猫应该说价格是趋稳的。但是抖音我估计会照顾到一些新增的这些所谓的下沉市场使用的APP的这些人群，可能会有一些实际层面的价格力度下降。但是中国的判断是这一次应该说大部分品牌不会再以触碰式的价格战去来做理解的。

发言人1   21:33
明白，那我们回到这个美妆这边来看，首先先想问一下，看一下今年比如说从整个的参与热情度来说，比如说国货品牌跟海外品牌，对于这一次双十一的准备有什么样的这些不同的表现。然后另外一块的话也想看一下，今年平台就比如说在对这个支持上，是否因为前面你也提到了8个VIP，就不知道是不是对海外品牌会有一些优待。对今年客观的来说，应该是说国货更月。然后就我说参与度，我说参与度，参与度是国货更热一点，而国际品牌相对来说更稳健一点。应该说国货其实面临着前面的1到2年的巨大的压力跟一些调整情况。所以据我所知，比如说像珀莱雅的韩束，包括这维也纳曲子、毛戈平、林青轩等等，相对来说都是比较打鸡血的。在这一次双十一，不管是流量投入、折扣力度等等，而且这一块还是比较打鸡血。就相对而言比国际品牌比较打鸡血。而国际品牌这一次相对来说比较稳健，比较稳健，它属于躺赚。

发言人1   22:50
那为什么叫躺赚？就是国际品牌在天猫平台上额外有AI推荐的权限跟他的权益。所以国际品牌在天猫上其实是在AI端，在AI端和88IP用户端，有免费的这个人群标签匹配的流量了，这一块只有国货的部分龙头是享受的，其实大部分国货是不享受的，只有国货龙头享受，以及国际的大牌在做享受的。

发言人1   23:18
从这个参与来看为什么说国际品牌躺赚？因为今年的流量一个很重要的变化就是什么，双平台还是把大波放在很重要的一个流量权重上。其次是短视频挂车流量，短视频挂车流量几乎就是抖音的内容流量。所以反而是这一次国际品牌因为相对来说在达波的比重仍然还是高于国货龙头的。所以国货龙头在达波这个流量他占不到便宜的。

发言人1   23:47
因为国货基本上在往世博去转，包括跟达人的合作方面。从目前来看，今年的达人的合作的意愿度也是高于国货的。就是跟国际品牌的合作热度更高，而跟国际品牌坑位费更低，佣金更低。且这一轮我刚才谈到的抖音是超头达人是不设流量上限的，这一次是放开的，包括单场也不设全面上线的。而据我们现在目前的这个信息了解到，国际品牌跟达人的合作数其实仍然还是要高于大部分国货品牌的。

发言人1   24:24
因为国货确实是在往所谓的直播板块去转，所以应该说国际品牌参与度虽然没有国货高，但是国际品牌享受了这一轮的AI的推荐红利跟流量红利，包括八大VIP用户的红利。所以我个人认为，整体的国际品牌在这一次创业十一当中，应该说利润的情况会更好。但是你说它的这个增长率，我觉得不一定有啊，天猫的这个平均增就是618的这个平均增长率高。我包括看到的部分品牌，其实这一次双十一的这个目标，其实也变得更加合理。在保利，所以我说国际品牌是更稳健抗赚保利润，享受平台的这个流量红利跟这个利润红利，国货是因为已经没有办法转了，第一是智博板块比较高，第二确实前面的一两年承压比较大。所以这轮双双十一，尤其是在天猫平台，其实是想打一部分翻身仗的。而抖音平台主要我觉得是啊刚上市的一些公司以及待上市公司在抖音的投入会比较大，相对来说头部当中布莱尔投入还是比较大的。

发言人1   25:33
函数其实这一轮是不一定会表现非常好啊，因为它往往是属于大促期间的，这个表现不是特别好啊。当然你像核心标的毛戈平、林清轩，是唯一我看到的国货当中比较稳健，能达到30%以上增长，其他国货可能没有达到这个数的。大致讲，好的，没关系，那个品牌这边到时候韩晶再跟这个还是再跟大家请教一下。

发言人1   26:01
我想再追问一下关于这个流量的问题，尤其是抖音这边。因为实话实说，抖音在去年推天山成钢之后，明显是要削弱打破的那今年的这个618，其实当时把大家的这个增长搞得不太好，也是想要去转自播。所以在这个维度之下就是急转直下，在双十一就又把这个打波变到这个最重要的一个位置上。我觉得第一个肯定是想问抖音内部有没有发生什么样的一些变化，就是出在年内出现这么大的这种两次反转的这个战略变化。然后第二个的话就想问一下品牌是会对这个事情有什么样的一个反馈。因为你看三八的时候，618的时候跟我说让我转自播，对吧？双十一的时候跟我说让我转达播。就这个事情体感上来讲就是我不知道品牌会是一个什么样的一个反馈。

发言人1   27:00
对，一个是抖音的，一个是这个品牌的理解。首先这个签单存放并不是所有品牌都参与的对吧？但虽然说现在全站成方只收了这个通道费，这个整体佣金是免的。但是千万成方它有个巨大的问题，就是千万成方它是智能投放，智能投放对于一些优质商家来说，它是不可能占到流量的一个潜在红利点的。或者说它更多的是基于以往素材成交的AI算法底下的这种投放逻辑，所以它是投不出特别好。当然他也不会，他也有兜底，所以签单成方，虽然说现在是在被强大的推的，但是其实事实上也虽然品牌数一直在增加，但是并不是在说所有品牌都已经使用前端成分，这点我要补充一下。

发言人1   27:48
第二，为什么说抖音在这个直播上面跟达播上面产生了巨大的反复？第一能发现倾向于自播带来转化增量跟流量增量，应该说就是我刚才谈到那个问题，用户只是购买路径的差别，只是A本身是从货架电商买，还是从直播间买，还是从商品卡买，还是等等买。他并没有因为你有了直播间而增加了消费的可能性，或者说新增的用户，这也是抖音看到的。第二是抖音因为在38跟618放弃了大波的情况下，发觉它的整体的目标没有达成，且达人经济也并没有预想到的快速的衰退，当然整体来看，我觉得将来达人经济肯定还是往一个大的衰退的。但是在没有新的流量红利出现，并且尤其以苹果为代表的短剧的这种所谓的网电商社的转化，也没有形成一个新的增量可能性的情况。下达人还会延长生命周期，所以这一次抖音也没有更好的办法，所以重新要回归到知识达人上。

发言人1   29:03
并且从目前的实际情况来看，天猫的达人是有限的，而抖音的达人相对来说是无限的对吧？天猫我们看到说头部基本上只有李佳琦，除了李佳琦之外，其他的这个top 2到top 100贡献的只是李佳琦的一个一个小小的一个份额。但是抖音不一样，我们看到抖音超投跟抖音的头部加超头也就是500万粉丝以上。

发言人1   29:29
在抖音渠道上能给化妆品行业带货跟品行业带货，消费品行业带货的达人至少是50个数量以上。下放到所谓的100万粉丝到100万到500万粉丝数量，就是我们所谓的头部或者说肩部以上的这部分达人数至少在1000个人，1000个以上就有带货能力的，有稳定带货能力的。所以它的几何基数的数量是淘宝的，我个人认为是至少是1000倍以上的，所以想象空间还是很大。你为什么要把巨大的有这种成长空间的这种可能性的达人去做削减的。当然我觉得超头被这个平台跟政策削减的大概率，以后还是会去做。但是这一轮恐怕要去把这个老虎从笼子里放出来。

发言人1   30:13
同时我们看抖音今年为什么把第二大的核心流量放在了短视频挂车的流量上。因为我们看到说抖音在G膨胀的巨大的所谓的腰部的KOC跟KOL。腰部是什么？腰部其实就是30万粉丝到100万粉丝之间的，就是我们所谓的路人，所谓的这种路人甲转粉丝，转转达人的这种进阶路上的人，是数百万级的这样的存容量。而这部分人他不太可能长期的开展达到服务的，所以他更多的是什么，接品牌，然后我帮你拍的短视频挂车的，包括我们公司很多，我们公司很多的小伙伴今年就他们自己的这个账号再给韩束，再给珀莱雅，再给其他的一些什么什么这宠物、粮、什么保健品在拍短视频再去做卖货。你可见今年我给一个数据跟下对比。去年的双十一到今年的这个双十一，大部分品牌的短视频的生产量提升了300%。

发言人1   31:14
也就是去年假设它产生500条短视频内容，今年就是15000条，是非常夸张的。所以今年在巨大的这个短视频的内容产生了巨大的我们所谓的中间的流量跟转化的可能性。所以抖音抓住这张图很简单，对吧？我要把头部达人的能量释放出来，因为我的数量是淘宝的这个钱，当然这个实际成交的这个具体再看，还有就是我们所谓的巨大的内容创作者，内容创作者联盟这一块产生巨大的短视频的海量的视频，我觉得也是淘宝的内容场不可比拟的对吧？

发言人1   31:49
所以我认为抖音这一次战略调整是非常正确的。当然再回到我们商家侧来说。商家来说，其实大家已经在做直播，大部分平台已经超过五年，就是直播超过五年的，直播也是超过三年的。但是大家在直播方面产生的真实的收益的增量，就像我刚才说的，其实还是非常有限的。但在S一大促期间，大波的瞬间的瞬时的爆发量是完全是这波是不可能去去进行比较的。所以当商家端看到了达人经济跟达多，同样是在S一大促期间唯一的选择，没有唯二的选择。

发言人1   32:25
所以作为我们品牌方服务商来说，达人在这次双十一当中也是巨大的，我们所看重的这样的资源，包括刚才谈到的，就还有包括像李佳琦。我们看到说李佳琦定的今年的李佳琦直播间增长目标也要达到10%以上，我们化妆品行业也要达到7%左右的一个增长。包括李佳琦这样的头部的超头的这样一个大主播，今年仍然也是有这样一个比较乐观的估计。包括我刚刚还看到了像什么贾乃亮、朱梓骁，也给出了一些预期。其实也都是啊要比618要要大量的去调整它的实际的GMV跟单品的产出，包括合作的品牌数量跟今年的挂车的商品数量，也都要超过618，至少150%的这样一个增量在的个人认为达波在今年双十一仍然是有个巨大的潜在可能。

发言人1   33:17
但是我想表达的是，达人达播的变化已从原来的内容种草，也已从原来的所谓的品质背书，所谓的教育转化，成为达人可以拿到最佳权益的这样的发展转变。但我不可否认，达人达波在今年的双十一已经很难去教育用户了。而更多的是成熟的用户在达人直播间选择比你这个旗舰店更便宜的，更好的营销权益。简单来说就这么回事。

发言人1   33:50
的我想问一下，今年具体到流量的这个倾斜上面，有没有一些可以量化指标能够让我们感受得到。比如说这个流量在往达人这里转，因为我记得之前比如说抖音在做自己的这个流量分发的时候，它其实是给比如说达人的这个流量，包括自流量，然后短视频的流量其实给了一定的这个流量比例的。这个维度下面也想问一下，就是双十一的话对于这个流量比例的调是不是有一定的调整，能让我们明看到整个流量向打包的一个倾斜，这是第一个问题。第二个问题的话可能是关于这个流量反哺的问题。因为之前其实618的时候提过，我不知道您这边是否了解，抖音那边其实是有提过，就比如说你在这个618去做一些自播，我在这个双十一或者什么样，我可能会有一些流量的一些返回，我不知道这个情况是不是真实的。

发言人1   34:56
主要这两个问题，今年首先我们说流量比重来说，就是我刚才谈到的这个优先级。首先是W的优先级的比重是最高的，大致是要占整体流量的30%左右，世博他现在给出的这个标准也是30%左右，剩下来是有这个商品卡成交，以及内容工厂成交。当然从实际的流量形象来看，我估计今年的达播的流量给的这个流量入口应该说是会更高的。其实就是我刚刚说的短视频流量。但具体您刚才谈到的618的所谓的流量反哺，今年是啊不存在的，不会，今年只存在这个所谓的直播间标准时长，会给予一定的系数。但是这个系数我个人认为就是零点几的系数，不会是像618跟38那样，说给额外20% 15的流量配比，显然是不太可能的。

发言人1   35:45
但是今年抖音给的一个新的流量增量点是在哪里？就是我刚才提要的，去年我们只是把不同的那种厂跟流量入口放到七大APP上。去年是给流量，但是你用户看到流量之后，成交场要回到抖音去做成交。但是今年整个的抖抖音是把抖音的消费券放到了其他X上，也就是说把成交场前置。以前我们是看到内容领券成交，现在直接在闲置的其他APP上领券到抖音成交。其实说白了就是省掉了重新回到抖音内容场去阅读内容的过程。说白了就是说你可以在其他的APP上直接去进入到消费成交上。

发言人1   36:34
所以我个人认为今年不是流量反哺，也不是额外的流量供给，而是把流量的转化率提高了。而这个转化提高不是说是在抖音APP上做提高，而是把更多的成交场在整个字节系的其他的APP上进行延伸。它是一个存量的增长，而不是是说是一个存量的效率的增长。就简单来说，本身假设有1.2亿个人在抖音F做成交，那现在我把这个成交的口子放到1.5个亿，而多出来3000万是在其他的字节系的X带来的成交用户。当然这部分用户肯定是有重合跟叠加的，所以大致是这样的逻辑。而不是说我在您自己在APP上去做流量的优化，或者说做转化率的优化，不是这个逻辑经理，明白。然后我这边最后有问题，具体的品牌细节到时候我让韩婷跟您请教。

发言人1   37:33
您今年看下来，整个美就是美妆这一边，您看下来在今年的这个玩法上面，不管是比如说折扣也好，或者是赠品也好，或者是新品也好，或者是其他我们想到的玩法里面也好。你认为哪一些品牌，不管是国际品牌还是国货品牌，在您这边都是您觉得比如说值得期待的，或者是眼前一亮的。我觉得首先因为电商也经历过十几年了，其实整体的我们所谓的这种大促的打法，其实已经是趋于稳定了。唯一的变化我觉得是什么呢？就是大促期间在今年的新品方面保价大家是空前的。以前我们都是会看到说，比如说是李佳琦首发新品，李佳琦会降价对吧？今天我们看到说红包点0或者等等，而在李佳琦首发它没有特别大的降价，会维持一个比较好的一个首发价。包括618期间打破莱雅的那个套组，也是维持了一个比较高的价格。包括国际品牌在李佳琦直播间，目前来看也是会把新品去做一个保价。所以现在新品在大促期的，这条路已经被封住了。

发言人1   38:45
基本上新品在大促期间，就是给优质的核心的玩家去做体验的，不是说大优惠。但是我们看到另外一个就是我们所谓的3.0版本、4.0版本，原来的2.0版本，这些原来再来一些大单品，确实是在超投直播间，反而给了更大力度的优惠。因为这是属于你的熟客的熟客，你在S一达是唯一在全年有一次可能产生囤货的机会点，你要进行收割的。

发言人1   39:13
当然我们看到另外一个现象，就是所谓的什么呢？就是套组化的套组的中样化。但我看到是国际品牌的为了让很多的所谓的中等消费人群以下的人群去去能成为品牌的潜客，或者说用户的第一次的体验的可能性，所以国际品牌开始了。套组中样对吧？就是我整体的套组的价格去做一些下挪，但是我的容量也下挪了，但是刚才谈到真正的高客单价，那么多用户，他可能还是在走提价，在做一些附加赠品的方式去抓住核心人群。但是同时也降低了国际品牌的这个入会门槛，或者说是在大促期间的这个首单门槛，这是一个趋势。国货品牌很显然，我觉得国货品牌在除了新品以外，大概率这次双十一又会创造新低的，大概率又会创造新低。这个主要的压力是来自于近两年国货的成长压力而带来的一些恐惧，所以这一次国货是希望能打三仗的，所以在整个的优惠层面，我觉得就这样。

发言人1   40:16
刚才漏掉一点，我们把这一次的美妆的大促的核心节点稍微再来review下一个，就是10月15号的叫美妆专场的，23号的是美妆家奢品的专场的。20 25号是发发VIP的大额的专场，天猫就是这样的，李佳琦就是十月3号到5号去加购，六号是小样的，7号到13号是小课堂，15号是美妆付，这个付定金。当然这一次的抖音它是比较散，将近放了100场以上的这个品牌专场跟品类专场，所以抖音它可能会没有太大的这种集中爆发点，而是更多的是比较平均的去做一些爆发，大致这样。好的，谢谢专家。接下来的时间我交给韩婷，韩婷可以把各个品牌的一些情况跟专家细聊一下。

发言人1   41:09
好，专家你好，我这边想刚才的这个问题可能追问几个小问题。第一个就是关于刚才说到销售结构的问题，就是达播这一块。因为我们比如说沟通下来之前，为什么抖音要转向店铺一部分，其实是为了缓解品牌端的这个盈利的压力。现在如果核心你短暂还阶段性的还是要往大锅这边转的话，那抖音这边就平台怎么去看待，或者说品牌这边怎么去看待盈利端的这个问题呢？就这个问题还有有什么其他解决的方法吗？

发言人1   41:44
对我觉得这个问题非常好啊，因为大部分的品牌其实被骗了。其实大部分品牌都因为抖音鼓励他们去搞自播能降本增效。但事实上发觉天哪没有降本增效，对吧？给自己的直播间导流简直是一个无底洞。就是你基本上不买千川，你是而且不要做这种切片投放。你基本上直播间是没有流量的。

发言人1   42:06
在一个中等品牌直播间的同时在线率达到200人到500人，简直就是非常牛逼的大品牌。能同时在线率就即时的在线率达到1000个人简直就已经非常牛逼了。所以他的这个数量级跟达播的什么动不动几十万在线，10万以上在线，完全不在一个数量级。并且电波它是个持续需要投入的，持续需要买流量的。所以我说大部分品牌被骗了，所以大部分品牌被骗了，就是并没有说因为你搞直播能省成本。

发言人1   42:36
当然在抖音网直播倾斜的那几个时间段上，有额外的20%到30%左右的流量灌入，这个时候你是得到了一些福利的。但是显然抖音现在不对直播有额外的倾斜的时候，也没有特别照顾一些比如说日播超过12小时的商家的进行额外的流量配比的时候，你会发现说直播间的流量快速的下滑的，直播间在线人数也快速下滑。所以直播我觉得在抖音上其实是一个玄学，我个人认为并没有真正的去降低功效。

发言人1   43:11
明白，如果我们纯看达人这边的话，或者达播这边大波的RY的水平是稳定的吗？还是说还会稍微有点提升？大家还是说大家不赚钱还是要继续做呢？还是说它其实盈利端也有一点改善。

发言人1   43:28
首先我觉得达波肯定在盈利端是有一部分改善的，因为我看到是今年是达波调低了一部分佣金，调低了一部分客户。对。当然整体的达波转化率来看，大部分品牌其实还是下降的。包括我们看到一些头部的一些优质品牌，大概达到转化率也没有大家想象那么高，也到百也就是3到5之间，也就3到25之间。甚至有些新品，我看了一下部分国货的新品发布，在达播也就是一左右。但是我们看到是另外一个可喜的地方，就是国际品牌的达播的转化率普遍这个RY都能达到10%，甚至10%更高的。这样也就是你的它的综合费销比，其实也就是25%到30%左右，其实国际品牌还是占优的。

发言人1   44:11
同时在达人直播间的这个订单转化率，我记得618的时候大概是在1.6左右，我预计今年双十一的国际品牌的达播的这个订单转化率，也可能是国货的1.6到1.8倍。所以国际品牌应该说在达人直播间的订单转化的效率，仍然还是远远大于过在达人端是挣钱的，而国货的龙头可能也是挣钱的，但是新国货或者说是仍然达波占比超过50%以上的这些国货，或者说非上市公司国货，大概率在盈亏平衡线上。这个跳大概是这样的情况。

发言人1   44:50
明白，然后达摩这边还想问一下，因为淘金主要就是加息超投，今年整个双十一超投的占比目标大概能达到多少？同比是向上升。李佳琦的，对我看一下，我看下李佳琦，这个李佳琦李佳李李佳琦李佳琦的全品类目标大概是三百多个亿三百多个亿，然后化妆品他是想往200亿去购，我个人也有一点挑战，有点挑战。因为目前对李佳琦的全品的目标是330个亿，美妆是200个亿左右，我个人认为是要比较高的。因为去年美妆这个板块也就190个亿，当然它是值人民币。直播间的退货我补充一下，直播间的退货率是比较高的，虽然说超时没有那么高，平均直播间的退货率是要抖音是要达到40%的，天猫也是要达到30%左右的，所以你得打个折，所以大概是这么个情况。所以李佳琦目前来看占比高的。

发言人1   45:45
刚才谈到了天猫的话也就是800亿左右，800亿不到一点。那他要想往200亿可以冲天哪，他一个人要占多少，对吧？我觉得有点夸张，反正这个我们再再观察一下，李佳琦可能也是天猫在今年双十一的比较重要的一个抓手的。尤其我看到大部分的这化妆品的品牌，如果说你没有机会在李佳琦直播间，那大概率踏空的概率是比较大的。所以李嘉诚是一个重要的抓手。明白，如果相比去年的话，它的占占比是提升了吗？

发言人1   46:22
从化妆品行业来说不一定，因为从目前来看，它其实是增加了非化妆品类目的占比，就非化妆品类目其实超过50%的，所以这个也不太好说。就从我的个人的观点来看，李佳琦希望能卖更多品类的货，而不是奥运化妆品，对吧？当然你作为商品品牌来说，他肯定是抓住李佳琦的根，唯一的导航。

发言人1   46:48
明白，然后还想就这个保健品这边再问一下，不知道说现在抖音这边平台上保健品的投流目前是一个什么样的情况？然后后续去医院看的，然后是好，首先保健首首先保健品这个行业，我觉得已经过了这个所谓的315的风投，包括618也有一些这个内容的测的屏蔽，对吧？流量限制，我觉得从目前来看，其实整个的所谓的限制的一个风口其实已经过去了。

发言人1   47:19
从我看到保健品给的目标来看，应该说是天猫也给到15%以上增长，等于是给到20%以上增长。所以从保健品这个类目来看，我觉得它是要高于化妆品的预期的。但实际情况我觉得不好说，从目前的判断来看，从从这个平台的预测来看，应该说是要高于化妆品类的。我觉得保健品应该是今年的一个一个亮点。同时我看一下宠物，宠物行业也宠物行业也给的预期是15%以上的，也应该说要比化妆品行业要略高于一点点。所以我个人认为宠物跟保健品应该是这一次双十一的一个高增长行业。

发言人1   47:55
同时我再给个数据，因为我们因为也有部分的服装的服务品牌，从目前平台来看，今年竟然大家对服装品类的预期增长也达到了5%，我觉得也是有一个新的扭转。白色家电大概率是负的，然后这个3C3C这一块大概有3%到5%左右的增长，白色家电是负的，然后服装也能转正，所以这个也应该说，如果说这些预期都达成的话，今年双十一应该是有一点点期待的。我们的这个品目标里面会有客户家的目标吗？因为嘉兴类这些就涉及到比较细了，这块我就没有做特别多的统计，好吧？那明白，好，然后保健品这边还想，我就是按照如果有没有帮我看一下，我如果待会加新的我看一下，因为也有有的话待会补充好吧？

发言人1   48:47
明白，保健品这块想问一下，按照我们这边观察到的情况，其实原来的就是Q2以及包括有一部分Q3限制的这个投入已经基本上恢复正常。我可以这么理解对吧？就只是说没有出什么其他1蛾子的情况之下的话，对我可以看啊，就给个数据，就是保健健康，大健康的这个营养师健身养对吧？今年的达人是没有限制的，然后也恢复了合规情况下的种草，对吧？我觉得这个是没问题的，当然他佣金还是比较高的。然后我看一下，然后还有这些泛娱乐，就饭达人今年跟这个保健品的合作也在扩大，就是所谓的头部的这个饭达人现在也在扩充。当然他带货是比较紧趋紧的，就比较谨慎。他会带一些头部的这个保健品的知名品牌，然后我看一下，对，还有中小达人的。

发言人1   49:40
中小达人今年就是我们谈到的，包括我们公司很多员工，现在也在这种KOC的去挣种草，这块也是恢复了。所以我更认为保健品的内容种草册跟内容种草册应该是广泛的恢复了。当然它是要限制迟到，而且你肯定不能是什么治疗，降三高等等，这伪性质是肯定不行的。然后垂类达人跟这个范达人的带货的意愿，我觉得也是恢复了也是恢复了。当然现在整个的大的M3机构，对待这个大健康产品跟保健品还是稍微有点担心，所以也会去选择他旗下的一些适合的去达成合作。

发言人1   50:20
但是我们看重要度，我看一下是中腰部以及垂类其实基本上是恢复的，所以我觉得应该是OK的，包括你像什么这个蓝帽子的这个要求，资质、闭环等等，反正就是口播这个要求比较高，合规基本上现在已经做的很全了，包括国际的。跨境？这些保健品都要要求严格的合规等等我觉得合规已经基本上花了一年时间，已经基本上你要能上线对吧？你要能售卖，你基本上都是合规的，在合规的情况下，你无非就是控制这个口播的一些违禁等，那这些词不行用，对吧？同时这种草其实也基本上也在恢复当中。所以我更认为保健品15 20增长应该是还是有机会的。明白您刚才有说有一部分头部的达人跟哪些机构，它其实会比较慎重，抛投比较慎重，超投也超投是很慎重的。

发言人1   51:11
他的我选择像索尼斯塔等等一些，一些比较知名的，肯定靠谱的一些产品，就是那些什么所谓的白牌，白苔是绝对不会带的，明白，就是头部的这种管控平台，那他对于猫的跨境会有一些，比如说他会对跨境还是有比较大的限制，可能挺主要还是会去推两部。对对对，头部还是比较限制，头部还是比较优质的。他请关注公众号思维纪要社，更多纪要请加V西安20210130。怕他怕的是万一播了，把他的就停播了，他伤到其他品类，他犯不着。

发言人1   51:55
明白，好，然后再想请您帮我们稍微分享一下，一些核心的品牌。他们整体在这次的这个双十一大促当中，天猫跟抖音的这个增长目标。化妆品行业好吧，化妆品行稍微准一点好吧？好的，这样，因为他的这个销售的目标的绝对值，我就不报了好吧？因为我觉得这个比较敏感，我就报个他的这个增速预期好吧？那到时候你们看一看这个如果有需要，我在会后给一下这个表格好吧，我就不在公开的会议当中去报这个绝对值了，好吧，我就报个增长的预期。

发言人1   52:32
在柏莱雅主品牌，应该说今年还是在淘天渠道，是啊比较激进的比较激进的。所以预期的增长目标应该是定到6%到8%左右。淘天我先说淘天啊，大家说抖音，所以来说应该说是要回到一个正增长，且高于5%的一个正增长。这是应该说是从平台侧跟品牌侧，都应该说是卯足了比较大的信心的，所以这个我们观察一下，当然具体能是否能超过5%的增长，这个我们再看一下。我觉得基本上天猫到10月25号等于到31号基本上就看得出来了。彩堂那定的目标我觉得也是比较高的，彩棠现在定了20%以上增长目标，当然因为他的这个双十一基数比较低，也是一点几个亿。去年，所以24%我个人认为也有这种可能性，包括的整体的投放也是今年是还是比较放开的。就像我刚才谈到的，头部的国货今年其实是想打一个翻身仗的，所以确实在投入方面比较大。

发言人1   53:27
毛戈平在天猫渠道的这个目标增长，它是基本上定在3%左右，当然我给的是个参考值，不是就大家做下参考，就不要把它作为一个绝对的一个定性的一个分析。那林轩轩因为在天猫渠道它的整体的之前的规模也就是4000万左右，四五千万左右的规模。所以今年在天猫渠道它不是一个重要，它主要的重心在抖音渠道，上天猫渠道的这个平台，跟这个品牌的预期增长大概在15%左右，所以比较冷静。那个函数因为之前确实在天猫渠道表现一直不是特别好，但从内部跟平台他的估计来说，大概也有10%以上的增长是可以预期的。但是我个人认为还是在天猫渠道上要达成这个增长，我觉得是比较难的，甚至我觉得能不负增长就不错了，这个我们就看一下，当然我给出的口径就是一些预测口径，反正到一我个人的观点也给大家参考一下，不作为最终评判标准。当然这个上面旗下的new page，我就给出的是15%左右的增长，我觉得是OK的我觉得是OK的，我觉得这个大概率是达成了，包括整个上面旗下的这个第二震荡曲线跟第三震荡曲线，我个人认为还是有巨大的可能性的。因为确实从之前历史数据来看也是不错的，可复美在天猫渠道的增长是给出了15%左右的增长，我个人认为这个达标也是有一定的挑战的，也有一定挑战。

发言人1   54:44
可丽金是给了17% 18左右的增长，我个人认为达成的概率比可复美要高一点。微纳给出的是16%左右的这个增长，我个人认为达成概率是相当高的。因为从今年的微纳整体的达成率跟增长率是比较可控，也并且是比较稳定的。

发言人1   55:03
在行在天猫渠道给出的不够高，也就5% 6左右的增长，我认为是合理的。当然在天猫渠道，他在抖音渠道增长可能会略好一点。完美给出的大概是6%到8%左右，我个人认为也是比较合理。但是也有挑战，对折大概是10%左右，佰草集大概是8%左右，易飞丹大概是15%左右，然后润本大概是12%左右，炼火大概是10%左右。这个是战家是给的比较高。我在家因为之前基数，去年我看基数大概也就是8000万左右的一个基数，今年给出了30%左右的一个增长，我认为是有可能的。因为商家我觉得这个品类，包括刚才谈到嘉兴的等等这些品类本身我看嘉境内的增长应该是以10%以上预期，还是有机会去挑战一下的。所以专家给了30%，我觉得是OK的，我觉得OK的。

发言人1   55:53
再看一下国际品牌，国际品牌这欧莱雅给出的预期是比较中肯的，也就5% 6左右增长，我个人认为是比较中肯的。兰蔻给的预期比较高，10%以上增长。雅诗兰黛给到8%左右的增长，海蓝之谜给到15左右的增长，修丽可给到15%的增长。我个人认为修丽可的达标的概率是比较高的，因为修丽今年确实非常的强势，特兰娜给出的淘天的预期12%左右的增长。但从第三季度的Q3的表现来看，赫莲娜我估计有可能要踏空，不一定能有10%以上增长。

发言人1   56:27
增长大概率是昨天可能有个小个位数的增长，我个人认为不负增长，也有负增长的概率，然后抖音大概是负增长，所以资生堂这次挑战比较大。CPB我觉得10%以上的增长，我觉得还是应该说是比较预期的。主要是资生堂我估计比较难，因为资生堂可能跟李佳琦的合作要踏空了。当然这个具体最后看啊，反正有这种流动隐患在，如果说踏空的话，就到这。

发言人1   56:55
我们再看看抖音渠道，那个抖音他他天猫渠道这边您有爱普是怡莲跟霍尔佳的目标吗？有的，因为刚才比较小我就没有报，有的，稍微看一下，这样资料比较多，那我翻一翻，一一定有一定有一定有发夹，发夹大概是12%左右，我就发夹那看吧。定的也不算低。然后我觉得这个增长还有什么颐莲，颐莲定的比较低，颐莲6%，颐莲它基数很低，银联就是3000万的基数，我觉得这个他有做到个6% 8的增长还是有可能的。还有什么瑷尔博士博士，爱尔博士，爱尔博士看一下，爱尔博士定的有，瑷尔博士定了8%，我觉得有点高的。这个到时候再观察一下。明白。

发言人1   57:50
还有就是那个日装，比如说像SK two这种，他有目标吗？SK two是定了10%，我个人认为SK two的达成率比增长肯定要好。明白，好的，但是定的也是比较高的。我个人认为日期还是有风险，因为今年这是有有达人合作的风险，这个反正到时再观察一下。

发言人1   58:14
等一下我看抖音，抖音抖音抖音抖音抖音抖音看一下抖音到哪去。稍等我看下抖音抖音稍等我看看抖音是多少。抖音我找到了，抖音没有像天猫的品牌给的那么全。我就把给的一部分品牌的这个数据给你这边去通报一下好，先看抖音抖音抖音抖音抖音，抖音五千三国货，抖音的珀莱雅。

发言人1   59:00
你的目标我个人认为是比较高的。我觉得虽然说因为他去年其实达成率非常的差，在在抖音渠道今年竟然给出了12%左右，12到14，就就内部给的，我觉得平台给的应该是给不到这么高，他说大致反正也是要达到10%以上增长。我个人认为珀莱雅的挑战是比较高的，函数给的目标也是10%左右。但是我觉得函数因为基数已经非常大了，我个人认为10%也达不到的函数，能在抖音渠道3到5的正增长，我觉得也是预期的，也也是应该说是能达到比较好的预期的。不对，我个人认为抖音要做到10%以上增长，我觉得是非常难的，其实非常难的，它的抖音其实第一体量也比较大，第二我觉得在抖音上也没有太多的打包的真有喜气。毛戈平给到的抖音的增长是比较冷静的，大概给到25%左右的增长，比天猫还低。我觉得毛戈平的达达成率是比较高的。但是为什么说这次的毛戈平在抖音渠道上的这个增长预期比天猫要低呢？

发言人1   01:00:02
因为我觉得主要是来自于新品的达播，转化率没有达标。第二是毛戈平今年的费控费可能是也有一定的挑战，所以在抖音渠道上可能要偏向于稍微的保守一点。当然我觉得维持25%左右同比增长应该是也是OK的。因为也毕竟是抖音平台的这个白名单，对吧？也是跟你今天一样，属于这个明星的推荐的品牌，所以他肯定会占到一些流量优势的。

发言人1   01:00:27
林清轩在这个抖音渠道上给出了40%的增长，我个人认为也是有比较大的概率达成的。因为确实今年林清轩在抖音渠道的整体的增长情况比较好的。微安娜在抖音渠道上给了25%左右的增长。我个人认为有一条线，但是15%以上增长应该说也是大于胜，可分别定的比较高，给你们30种以上的抖音的增长，我个人认为是有巨大的挑战的那这个到时候看一看，其他的一些国货品牌没有明确的给出目标，尤其是小品牌没有给出明确目标。

发言人1   01:00:59
那我们再看在国际品牌，国际品牌这一次也比较冷静，雅诗兰黛抖音渠道给了15%左右，海蓝之谜给了18，兰蔻给了12，欧莱雅给了8，赫莲娜给了12%，修丽可给了20%。资生堂内部给的是正增长，但是我个人认为它是负增长。Sku是内部给10%，我个人认为它能达到正增长，但是应该是达不到，这就是国货跟国际在抖音的给的一些数据。

发言人1   01:01:27
因为抖音今年确实没有想到对抖音的流量调整，等等一些发券的一些调整等等。包括他对抖音，对下沉市场今年的扶持力度，可能比所谓的一二线的人群标签给的力度可能会更大。所以今年抖音大家对这个增长的预估普遍有点不确定不确定，不是给的特别充分。好，明白好，整体交流也比较充分了。然后时间我看也到了，要不今天的交流就先到这里结束。非常感谢专家这个分享，然后后续的话也欢迎大家持续关注我们双十一大促的持续跟踪。会议中要不结束一下会议，辛苦大家。今天好，谢谢，感谢大家参加本次会议。用AI进宝获得优质复盘资料，更多专业AI工具和投研内容。打开进门APP领取会员体验，您工作顺利，再见。
