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全文摘要
本次会议集中讨论了双十一活动对电商行业的影响，尤其关注了天猫和抖音两大平台的策略与预期增长目标。专家指出，双十一期间，电商平台将推出大规模促销，提醒与会者，分享的信息不作为投资建议，且会议禁止讨论敏感或内幕信息。会议还涵盖了对不同电商和品牌的预测，包括流量分配、达人合作和直播策略，以及各品牌对双十一的期望增长。与会者就双十一活动中的关键问题进行了深入交流，旨在为参与双十一的各方提供战略分析和见解，助力其准备和参与活动。

章节速览
00:00 双十一电商大促策略与流量调整分析
对话围绕双十一电商活动展开，重点分析了天猫与抖音的活动安排与策略变化。天猫保持预售模式，而抖音缩短活动周期，放弃拉长周期策略，转而强化达人端流量倾斜、短视频挂车联动及AI应用发券等新策略，旨在优化流量分配与用户体验。

04:12 电商平台策略调整与流量倾斜分析
对话深入探讨了电商平台在618与双十一期间的策略调整，包括流量倾斜、补贴力度及直播券发放等关键点。抖音因618目标未达，调整策略增加短视频流量倾斜，而天猫则聚焦于88VIP用户，提供更高价值补贴，强调服务高消费能力群体。此外，直播尤其是达人直播成为双方平台的重要流量入口，电播则有所弱化。

10:32 双十一目标增长与行业预期分析
对话围绕天猫和抖音在双十一期间的销售目标增长展开，天猫目标6000亿以上，预期增长12%，而抖音目标4500亿，预期增长20%。行业整体预期线上大盘增长12%-15%，化妆品行业略低，约10%-12%。专家指出，实际增长可能低于目标，化妆品行业内部测算增长8%-9%较为现实。同时，讨论了今年双十一因假期长，消费者关注度未完全启动，以及微信商城等新平台的参与对整体增长的潜在拉动作用。

16:33 双十一预售与折扣策略分析
对话围绕2023年双十一预售周期缩短、成交提前的现象展开，预测前半程将完成超过50%的销售额。讨论了天猫与抖音在补贴、折扣力度上的差异，天猫价格趋稳，抖音则可能在部分品牌上出现实际成交价略低的情况，整体大盘稳定，未继续下行。

21:31 双十一美妆品牌参与度与平台支持分析
对话分析了今年双十一期间，国货与海外美妆品牌的参与热情及平台支持差异。国货品牌如珀莱雅、韩束等投入较大，力求翻身；而海外品牌则因享有AI推荐及88VIP用户权益，表现更为稳健，利润情况更佳。国货在达播板块投入大，但与达人合作意愿及热度不及国际品牌。抖音平台对新上市或待上市公司投入较大，头部品牌表现稳健，增长超30%。

26:00 抖音直播策略与品牌反馈分析
对话深入探讨了抖音在直播策略上的重大调整，包括从达人直播转向自播再回归达人直播的决策过程，以及这一系列变化对品牌的影响。抖音的战略调整基于对转化增量和流量增量的评估，以及对达人经济生命周期的预测。尽管平台努力通过智能投放和短视频挂车等方式提升效率，但优质商家可能难以从中获取潜在红利。品牌方面，虽然部分品牌已参与全站兴趣电商，但并非所有品牌都接受签单成方模式。对话还强调了抖音达人生态的广阔空间，尤其是腰部KOC和KOL在短视频内容生产上的巨大潜力，以及与淘宝内容场的显著差异。

31:49 双十一流量策略与达人经济影响分析
讨论了抖音双十一期间的流量分配策略，指出达人直播流量入口将更高，但无618式的流量反哺。强调今年新增的流量增量点在于将消费券前置到字节系其他APP，提升转化效率，而非单纯增加流量。同时，分析了达人经济在双十一的潜力与变化，如头部主播李佳琦等的预期增长。

37:32 2023美妆大促趋势分析及品牌表现
2023年美妆大促中，新品保价成为显著趋势，国际品牌通过套组化和中样化策略吸引中等消费人群，而国货品牌则面临成长压力，预计优惠力度创新低。抖音平台转向店铺自播未达降本增效效果，达播转化率方面，国际品牌显著优于国货，后者多数处于盈亏平衡状态。

44:49 双十一目标与行业趋势分析
对话围绕双十一的销售目标展开，讨论了超投占比、李佳琦直播间目标、化妆品及非化妆品类目占比变化、保健品与宠物行业的增长预期，以及服装、家电等类目的预期增长情况，指出保健品和宠物行业是高增长点，整体对双十一持一定期待。

48:45 保健品市场种草恢复与合规趋势
对话探讨了保健品市场内容种草的恢复情况，指出在合规前提下，保健品种草已广泛恢复，头部达人谨慎选择知名品牌合作，中小达人及KOC参与度提升，整体市场增长预期乐观，合规成为行业共识。

51:53 化妆品品牌双十一增长目标概览
对话围绕化妆品品牌在双十一期间的销售增长目标展开，涉及柏莱雅、彩棠、毛戈平、林轩轩等国货品牌及欧莱雅、兰蔻、雅诗兰黛等国际品牌。各品牌在天猫和抖音平台的增长预期从低至高不等，部分品牌如修丽可和微纳展现出较高达成概率，而赫莲娜和资生堂则面临挑战。整体来看，头部国货品牌投入加大，旨在翻身；国际品牌目标较为稳健，但存在合作风险。

56:55 抖音与天猫渠道美妆品牌增长目标分析
对话围绕抖音和天猫两大渠道中美妆品牌的销售目标展开，涉及珀莱雅、毛戈平、林清轩等国货品牌及雅诗兰黛、海蓝之谜等国际品牌。讨论了各品牌在抖音平台的增长预期，指出珀莱雅目标过高，毛戈平增长冷静，林清轩有望达成40%增长，而国际品牌目标普遍保守。同时，分析了抖音流量调整和下沉市场扶持对品牌增长预估的影响，强调了达人合作风险及费控挑战。最后，总结了国货与国际品牌在抖音渠道的不同表现和策略调整。

发言总结
发言人1
主持的会议主要聚焦于方正证券为专业投资机构客户策划的双十一活动准备情况，强调了会议纪律，包括静音规定、专家发言的个人性质、禁止敏感信息交流与未经授权的录音传播。会议深入讨论了电商平台（如天猫、抖音）的双十一策略，涉及活动安排、折扣力度、流量倾斜等营销重点，同时分析了国际与国货品牌在双十一期间的增长目标与市场预期，尤其是在抖音和天猫平台的表现。他特别强调了合规性的关键性，并呼吁与会者关注后续活动的持续进展。

问答回顾
发言人1 问：双十一期间，天猫和抖音的活动安排以及活动开启的考量是什么？
发言人1 答：今年双十一，天猫于10月15日开始，而抖音则从10月13日结束预售，15日进入现货阶段，并在23点59分结束活动。抖音放弃了以往拉长周期与天猫竞争的策略，改为与天猫同步时间节点。同时，抖音在流量侧做了重大调整，包括将达人端流量作为最重要倾斜端、短视频挂车流量的重要联动，以及AI端发放双十一券等。

发言人1 问：抖音今年双十一在流量倾斜方面有哪些具体变化？
发言人1 答：抖音今年将更多流量倾斜给达人端，并强调短视频挂车流量的重要性。不同于以往主要向电波端倾斜流量，今年发现电波流量并未带来核心业绩增长，反而忽视了达播这一块，导致目标未达标。此外，抖音还通过官方立减的形式进行补贴，其中平台承担了大约20%到40%的成本，同时发放直播券和智能券。

发言人1 问：天猫双十一期间的流量策略及补贴力度如何？
发言人1 答：天猫聚焦于88VIP用户群体，提供更高价值补贴，尤其是针对这部分高消费能力用户。千问AI推荐入口流量增长近30%，这部分流量增长主要服务于大品牌和国际品牌。在补贴力度上，天猫今年补贴全口径规模预计达到450亿，较去年增加约100亿，阿里自身承担的补贴力度增长约30%至140多亿，而抖音补贴力度与去年持平，约为100亿。

发言人1 问：双十一天猫和抖音的目标增长分别是多少？行业内对达成目标的可能性有何看法？
发言人1 答：目前距离双十一还有一段时间，且假期较长，消费者关注度尚未完全提升。因此，行业内对于今年双十一天猫和抖音的目标增长情况尚无法准确评估，大家普遍持观望态度。

发言人1 问：天猫今年的全周期销售目标大概有多少？抖音今年的销售目标预计会达到多少，并且预期增长率是多少？
发言人1 答：天猫今年的全周期销售目标预计在6000个亿以上，去年加上淘宝的整体目标约为1万亿，而整个全网去年为16000多亿，今年全网目标预计为18000多亿，这意味着至少还需要增长2000亿左右。抖音今年的销售目标大概要达到4500亿左右，预期增长大约是20%。但个人认为，抖音实际的合理增速可能在15%左右，而天猫的预期增长则是内部给出的将近12%，部分行业小二放风的数字是30%以上，但我个人认为实现这个增速有一定挑战。

发言人1 问：对于美妆行业的增长预期如何？
发言人1 答：美妆行业今年的目标是淘天（天猫）达到约780亿，增长14%。根据内部测算和我的个人判断，天猫化妆品行业的基本盘增长可能在8%到9%左右，而抖音板块预计销售额在410亿到420亿之间，预期增长12%。整体上看，全线上大盘的增长预计在10%到12%左右，超过15%的可能性较低，低于8%的增长也较为罕见。

发言人1 问：今年双十一的节奏是怎样的？
发言人1 答：今年双十一的节奏较为靠前，天猫从10月20号开始付尾款，到10月31号基本能完成双十一45%到50%的份额，甚至可能超过去年的完成度（往年为42%到15%之间）。其中，天猫的核心成交期集中在10月15号到25号之间；而抖音也是通过缩短周期，将核心销售阶段前置，预计前半段就能完成50%以上的份额。

发言人1 问：今年双十一整体折扣力度与去年同期及618相比，消费者体感上有何不同？
发言人1 答：今年整体的折扣力度稳定，并未继续下行，相比618会有3%到5%的提升。与去年双十一相比，不存在继续降价的现象。天猫以暗券、无门槛券、直播间券等形式发放优惠，国际品牌阵营相对趋稳，部分核心大单品的价格与去年持平或略低。抖音侧重于针对下沉市场的用户群体，可能会有一些实际层面上的价格力度下降，但大部分品牌不会采取触碰式的价格战策略。

发言人1 问：为什么国际品牌在天猫上被称为躺赚？
发言人1 答：国际品牌躺赚的原因在于，他们在天猫平台上有AI推荐权限和额外权益，能够匹配到88IP用户端的人群标签流量，而这一块流量大部分国货品牌并未享受到。此外，今年双平台对达波流量给予了重要权重，国际品牌由于其在达波流量上的比重高于国货龙头，从而在这一轮流量红利中占据优势。

发言人1 问：流量变化中，国际品牌和国货龙头的表现有何不同？
发言人1 答：今年流量变化显示，国际品牌因在达波流量中的参与度较高且合作意愿更强，与达人合作的坑位费和佣金更低，同时抖音超头达人流量无上限，国际品牌借此与达人的合作数量仍高于大部分国货品牌。国货品牌虽转向直播板块，但在获取流量红利方面不如国际品牌，且增速可能不如天猫整体平均增长率。

发言人1 问：对于抖音平台的战略变化以及品牌反馈有何了解？
发言人1 答：抖音今年经历了两次战略反转，从鼓励自播到回归达人直播。抖音内部可能的原因是：1) 千万成方智能投放策略并不能有效带来流量红利，优质商家难以通过该方式获得显著增长；2) 抖音发现用户购买路径的变化并未增加消费可能性或新增用户，因此重新回归达人直播以释放头部达人能量。品牌方面，部分品牌对这一转变有明显反馈，如在特定时期转向自播或达人直播以适应平台变化。

发言人1 问：抖音相较于天猫在达人资源方面的优势是什么？
发言人1 答：抖音相较于天猫拥有更为丰富的达人资源，其腰部KOC和KOL群体庞大，数百万级的存量为短视频挂车提供了巨大的内容创作和转化空间。今年双十一期间，短视频生产量大幅提升，带来海量的流量和转化机会。相比之下，天猫头部主播资源相对有限。

发言人1 问：达人直播在双十一中的作用及其变化如何？
发言人1 答：在双十一期间，达人直播仍然是品牌方的重要资源，例如李佳琦直播间预计增长10%以上，化妆品行业增长7%左右。达人不仅作为品质背书，还提供最佳权益以吸引成熟用户。然而，达人直播的角色已从早期的内容种草和教育转化转变为获取最佳权益的竞争，即为成熟用户提供更优惠、更优质的购物体验。

发言人1 问：今年双十一对于流量分配是否有调整，是否存在流量向直播间的明显倾斜？
发言人1 答：今年双十一在流量分配上，达人直播间的流量比重会有所提高，大致占整体流量的30%左右。而618时提到的流量反哺现象今年不存在，只会存在直播间标准时长给予的系数优惠，这个系数预计是零点几，远低于618期间的额外配比。

发言人1 问：今年抖音的新流量增量点在哪里？
发言人1 答：今年抖音的新流量增量点在于将消费券和成交场前置到其他字节系APP上，用户可以在这些APP直接领取消费券并在抖音完成成交，从而省去了回到抖音内容场阅读的过程，实际是提高了流量转化率，实现了存量用户的增长。

发言人1 问：在今年双十一期间，美妆品牌在玩法上的表现如何？有哪些品牌值得关注？
发言人1 答：今年双十一期间，新品保价现象显著，新品不再提供大幅度折扣，而是维持首发价。国际品牌和国货品牌中，部分3.0版本、4.0版本的大单品给予了更大力度的优惠以收割老客。同时，国际品牌开始推出套组化和中样化的策略，降低入会门槛和首单门槛。国货品牌则面临成长压力，预计会创造新的价格低点，希望通过全面优惠来应对双十一的压力。

发言人1 问：达播在盈利压力缓解方面，抖音和品牌应该如何看待和解决这个问题？
发言人1 答：许多品牌误以为通过自播能降低成本并提高效率，但实际上直播间流量需要持续投入千川等进行导流，且效果并不理想。尽管在特定时间段内会获得额外流量倾斜，但整体上直播仍然是一个需要不断投入的成本中心，无法真正实现降本增效。

发言人1 问：双十一期间，达人直播间的RY水平是否稳定或有所提升？
发言人1 答：达人直播间的RY水平在盈利端确实有所改善，抖音降低了部分佣金和客户费用。虽然整体转化率下降，但国际品牌的达播转化率普遍达到10%以上，综合费销比在25%到30%左右，优于国货品牌。预计今年双十一国际品牌在达人直播间订单转化率可能为国货的1.6到1.8倍，而在盈亏平衡线上，非上市公司国货或国货龙头企业的盈利状况可能较为微妙。

发言人1 问：今年双十一淘金主要的加息超投目标大概是多少？
发言人1 答：淘金今年双十一的超投占比目标很难确定，但李佳琦全品类目标预计能达到三百多个亿，化妆品类目标大约200亿，这个数字相比去年美妆板块190亿有所提升，不过由于直播间退货率较高（天猫约30%，抖音约40%），实际销售额会有所折扣。

发言人1 问：李佳琦在天猫今年双十一中的占比情况如何？
发言人1 答：李佳琦在今年双十一中可能是天猫的重要抓手，尤其是化妆品品牌若无机会在李佳琦直播间参与，可能面临较大缺失风险。相比去年，李佳琦的占比是否提升还需进一步观察。

发言人1 问：保健品在抖音平台目前的投放情况如何？
发言人1 答：目前，保健品在抖音平台上的限制已基本恢复正常，天猫给到保健品15%以上的增长预期，甚至可能高于化妆品行业预期。预计保健品和宠物行业将是今年双十一的高增长行业。

发言人1 问：对于服装、家电、3C等品类的增长预期是怎样的？
发言人1 答：服装品类今年的预期增长达到了5%，而白色家电可能是负增长，3C类大概有3%到5%的增长。如果这些预期实现，今年双十一还是值得期待的。

发言人1 问：保健品的内容种草和达人合作现状如何？
发言人1 答：在合规的前提下，Q2和Q3对于保健品的投入已基本恢复正常，头部及腰部达人与品牌的合作有所扩大，内容种草广泛恢复。只要不涉及违规宣传，如降三高等，合规要求已基本满足，因此，保健品实现15%至20%的增长是有机会的。

发言人1 问：双十一期间核心品牌在天猫和抖音的增长目标是什么？
发言人1 答：具体品牌如柏莱雅、彩棠、毛戈平、林轩轩等在不同渠道有不同的增长目标，但考虑到基数、市场环境等因素，实际增长结果还需根据具体表现来判断。例如，柏莱雅主品牌在天猫渠道预期6%至8%的增长；彩棠预计实现20%以上的增长；毛戈平在天猫渠道设定的增长目标是3%左右；林轩轩在抖音渠道的重心较大，天猫渠道预计15%左右的增长，而新锐品牌new page则有望达到15%的增长率。

发言人1 问：可丽金和微纳的增长预期以及达成概率如何？
发言人1 答：可丽金给出了17%到18%的增长，我认为达成概率比可复美稍高；微纳给出的是16%左右的增长，我个人认为其达成概率相当高，因为微纳今年的整体达成率和增长率均较为稳定可控。

发言人1 问：天猫渠道和抖音渠道的增长情况怎么样？
发言人1 答：在天猫渠道，增长预计为5%到6%，我认为这是合理的；抖音渠道可能会略好一些。另外，完美给出的增长预期是6%到8%，也较为合理，但存在挑战。战家（可能指“战家”品牌）给出了高达30%的增长预期，基于去年约8000万的基数，我认为实现30%增长的可能性较大。

发言人1 问：抖音平台对此次双十一大促的影响及后续展望如何？
发言人1 答：抖音今年对下沉市场的扶持力度可能大于一二线城市，这使得各品牌对抖音渠道的增长预估存在不确定性。由于抖音流量调整及一些政策变化，整体增长预期不够充分，后续我们将持续跟踪双十一大促期间的品牌表现。

发言人1 问：对于抖音渠道的品牌目标，哪些品牌的目标是比较合理的？国际品牌在抖音渠道的增长预期如何？
发言人1 答：珀莱雅虽然内部目标达成了10%以上的增长，但我认为要在抖音渠道实现12到14%的增长非常困难；毛戈平预计能保持25%左右的同比增长，我认为这个预期较为冷静且合理；林清轩在抖音渠道给出40%的增长，有一定概率达成；微安娜在抖音渠道预计25%左右的增长，我个人认为有一线希望但挑战较大。雅诗兰黛预计抖音渠道增长15%，海蓝之谜预计18%，兰蔻预计12%，欧莱雅预计8%，赫莲娜预计12%，修丽可预计20%。而资生堂虽然内部预期正增长，但我个人认为可能是负增长，不过能达到正增长的可能性较高，但增速可能不如预期。

