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破壁料理机取代榨汁机，扫
地机器人成为居家标配，人机交
互的电灯、电视已不算新鲜，大
到十字对开门冰箱、小到化妆品
冰箱，购物网站置顶的“销量王”
多为国产品牌……即使不看具
体数据，我们也能感知到，家电
消费品质化、智能化、国产化等
趋势明显。

今年以来，受经济下行、原
材料价格大幅度上涨等因素影

响，前三季度国内家电市场下行
压力加大。 中国家用电器研究
院和全国家用电器工业信息中

心联合发布的报告显示，今年第
三季度，国内市场未见好转，销
售额同比下降 4.2%。 低迷的市
场 迫 使 不 少 家 电 企 业 抓 住

“618”、“双 11”乃至即将到来的
“双 12”等节点 ，以降价销售的
办法加紧去库存。

尽管低价竞争成为不少企

业的选择，但从今年各个消费节
点看，新的家电消费趋势也正在
形成。 光大证券发布的报告显
示，在刚刚过去的“双 11”中，家
电“巨无霸”和“小而美”企业把
握消费者需求变化，各尽所能。
采访中，多家电商也表示，随着
低线市场消费潜力释能，品质消
费需求暴增，带动家电消费呈现
结构性优化态势，折射出当下中
国经济的韧劲与潜力。

“小镇青年”青睐“新潮”家电

用“自动投喂机”解放“铲屎
官”们的双手，用“喵喵机”打印
“错题集 ”……今年 “双 11”，不
仅是“冰洗电”们纷纷拿出饱含
“黑科技”的新一代产品，一批新
品类产品同样撑起了家电销售

的热潮。
苏宁大数据显示 ，“双 11”

期间， 苏宁壁挂炉明装采暖设
备、高效能空调、洗烘一体机、70
英寸及以上大屏幕电视这类高

单价产品再次呈现爆发式增长，
部分订单同比增长更是高达

763%。 “这种销售高峰源于需求
总体提升。 ”苏宁零售技术研究
院院长王俊杰说。

今年 1 到 9 月，苏宁零售云
中高端产品销售平均增幅高达

256%，其中如激光电视、多开门
冰箱、破壁料理机、洗碗机等产

品基本保持 3 倍以上增速;扫地
机器人和智能音箱等产品，同比
增幅超过 5 倍以上，增幅远高于
同类低端产品增幅。 值得一提
的是，这些“新潮”家电的新增需
求，不少来自此前有些被“忽视”
的三四线城市。

同样的情况也出现在其他

平台。 今年“双 11”，京东新增用
户中超七成来自三四线及以下

城市。来自淘宝聚划算的数据显
示，包括美菱、容声、海尔等家电
爆款产品中，60%的订单来自下
层市场，“小镇青年们”更是买走
了超过一半的 iPhone11手机。

王俊杰表示，随着 80 后、90
后“小镇青年”群体的崛起，他们
外出务工或通过互联网所了解

的信息越来越全面、前沿，对于
品质消费的需求明显上涨 ，智
能、健康成为低线市场家电消费
的新标签。
优质优价捧红“国潮”家电
新街口是南京市商业中心，

“双 11”期间 ，记者走访这里的
南京新街口百货、中央商场、德
基广场等购物中心，看到大量国
货品牌占据了最显眼的位置。

“国产品牌的技术能力与合
资品牌、进口品牌越来越接近，
有的甚至领先于全球，这正悄然
改变消费者的消费习惯。 ”苏宁
南京大区总经理徐仲说，过去消
费者认为进口品牌品质更好、功
能更全，对进口商品多有偏好，
但如今很多国产科技潮品因升

级换代的速度更快，更贴近中国
消费者需要，成为市场抢手货。

来自天猫的数据显示，今年
“双 11” 受智能家居及 5G 手机
带动影响， 开场 10 余分钟，手
机、家电就打破去年首小时成交
额。 1 小时内，美的、海尔、格力、
华为、小米等 25 个消费电子品
牌进入“亿元俱乐部”。 国货品
牌在破亿品牌中占比近 8 成。

令人关注的是， 今年 “双
11”电商与厂家的直接合作正在
成为普遍趋势。 如京东启动的
“国货当潮”计划，拼多多推出的
“新品牌计划”都是通过与厂家
合作催生一批反向定制产品 。
如拼多多与兆驰股份合作定制

的多款电视，在保证核心功能的
同时去除多余应用，价格降低了

三分之一。
网经社电子商务研究中心

网络零售部主任莫岱青表示，电
商在争夺消费者的同时，也加强
对优质商家的争夺，新的品牌、
新的供给可以满足消费者新的

需求。
单身经济带火“萌潮”家电
少女感十足的美容仪，造型

“萌萌哒”的蓝牙音箱……近年
来，最受商家关注的年轻消费群
体变得越来越愿意为高颜值、有
创意的小家电买单。

家电行业分析师梁振鹏表

示，中国庞大的年轻租房群体和
渐火的单身经济共同构成了

“萌”家电旺盛的消费需求。 “随
着中国家电消费群体越来越年

轻化，时尚、便携、智能化、个人
使用的小家电产品更符合租房

青年提升生活品质的需要。 ”
尤其是在当下“视频带货”

新模式助力下，外形圆润可爱、
颜色搭配多样、体积小巧可爱的
“萌”家电更是赚足消费者眼球。
天猫数据显示， 今年 “双 11”，
SKG 颈椎按摩器在 15 分钟内
卖了 1 万台 ;首次参加天猫 “双
11” 的智能机器人品牌阿尔法
蛋，9 分钟成交破百万;三明治早
餐机品牌涛声只用 1 分钟就超
过去年全天成交额。

“小家电产品具备更新换代
周期短、无安装属性、地产关联
度弱、单价相对低等特点。 ”徐
仲说，随着人们生活水平的提高
及产品品类的丰富，小家电行业
规模有望持续稳步增长。 根据
阿里发布的《家电行业消费洞察
及营销启示》显示，过去几年中，
一人份的酸奶机和高颜值的金

属边框平板电视订单量年均增

幅分别为 646%%和 453%。
“经过近几十年的快速发

展，我国已拥有最齐全的中端制
造产业集群，成长为全球最大的
家电存量市场。 ”王俊杰说，当
前正处在产业转型发展期，消费
需求随着人们生活水平的改善

提升而出现了更多的细分领域，
同时催生了新的产业发展变化。
而更多细分领域的消费升级，必
将进一步促进整体经济的平稳

发展。
（据《经济参考报 》）

“直播经济”爆发
光有颜值可不够

“我李佳琦有三个身份，面对家人是李佳琦，面对淘
宝直播的粉丝是主播，面对我的公司，我是创业者，是合
作伙伴。 唯独不是网红。 ”

近日，网红被推上舆论的风口浪尖。 李佳琦、薇娅在
一场直播电商的内部研讨会上为专业主播正名。 主播约
等于网红吗？ 答案就如李佳琦的回答，是否定的。

2019 年天猫“双 11”，淘宝直播引导成交近 200 亿，
2018 年淘宝直播引导成交超千亿， 一个万亿市场正雏形
初现， 而撑起这市场的是数以万计的主播以及快速崛起
的一线电商主播孵化公司，据不完全统计，已逾 600 家。

淘宝主播成新行业

有颜值可不够，还得够专业

2016 年 11 月，一个化妆品 BA，俗称柜哥，进入直播
间。 很多人刷到他，又转头滑走，“男人卖口红，还擦在自
己嘴巴上试色，什么鬼。 ”他的直播间最多时也就 2000 人
观看，大部分时间都在被骂。

2017 年，李佳琦的名字出现在各大网站、论坛。彼时，
粉丝赠予他一个称号： 铁唇哥。 “很多粉丝心疼我的嘴
巴。 ”这一年，他的淘内粉丝达到数十万，一举拿到了当年
淘宝直播盛典中的 top 主播。

李佳琦为什么会火？ 靠颜值吗？ “专业度、口才、还有
一点点颜值，我都具备了，哈哈。 ”李佳琦也不谦虚，颜值
是不可缺少的因素，但专业绝对是胜出的关键。

“专业主播，比如电商主播还是要回归产品，一个专
业主播在推荐每一款产品的时候， 是基于对这个产品足
够了解，有信心的。 ”薇娅表示，2009 年网红崛起的主要表
现是图片拍得很漂亮，背景高大上，而主播是一个新鲜的
行业，区别于网红、明星。 最直接的区别是，主播光有颜值
可不够，还得够专业。

2016 年，薇娅开始尝试淘宝直播，那是淘宝直播 1.0
时代。最初选品都是薇娅一个人试，有时一个晚上吃 200～
300 种零食，“真的是吃到要吐。 ”

在淘宝内容电商事业部总经理玄德看来， 做主播是一
个很专业的活，看着很光鲜，但突出专业性是非常关键的。

村长都当上主播

直播开启新消费之“变”

“不做直播就显得自己 out 了。 ”森马电商副总经理蔡
一凡回忆，森马 2016 年就做淘宝直播了。 现在，淘宝直播
已作为森马一个独立的、公司级的项目来运行。

“2018 年我们收获了两个千万级的直播间，有两个上
升：销售额、满意度，一个下降：咨询量。 ”蔡一凡表示。 森
马的电商总经理张宏亮，就在今年天猫“双 11”当天亲自
上阵直播。

据了解， 今年全球有超过 100 个知名品牌的高管都
参与到了直播带货的行列中。 2019 天猫“双 11”，淘宝直
播单日带动成交接近 200 亿。 这让商家们尝到了甜头。

另一边，县长、村长们，也相继加入直播大军。 网友们
纷纷点赞：“县长在直播间没个县长的样子， 但这就是为
人民服务的样子。 ”

随着行业的成熟， 很多变化都在淘宝直播上悄然发
生。 围绕淘宝直播，更大的“直播经济”正在形成。

记者发现， 与直播电商相关的各类新职业越来越热
门：围绕一个小小的直播间，就衍生出从专业主播、助播
到直播粉丝运营师等等新的专业分工。 再加上主播背后
的选品、供应链管理、直播间布景、直播设备生产……相
关产业都成了年轻人就业的重要选择。 数据显示，淘宝直
播上的 90 后专业主播占到 60%。

玄德认为，“淘宝直播的爆发是新消费时代的标志性
事件，未来店铺和直播间会融合为一。 ”

据《钱江晚报》）

“小镇青年”成主力 “萌潮”家电受追捧

新趋势折射家电消费结构优化


