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扭亏后“狂飙”，快手诠释自己的商业逻辑

如果寻找快手电商的独特之处，程一笑认为
是“信任”。

过去12年，快手用视频作载体，打造出了一个
半熟人社区。

与其他平台更趋近于“KOL”的风格不同，快手
上的社交关系，是介于熟人的封闭式社交和陌生
人的广场式社交之间。也就是说，快手用户彼此
间，既能通过内容建立起认同和社交关系，又可以
在算法推荐的内容池里不断结识新的人，保持一
种更开放的可能性。

“老铁”的称呼能在快手代指所有用户，背后
是用户与主播、平台建立了独特的“信任关系”。

快手账号“水稻一朵er”的运营人是东北姑娘
姚玲旭，在快手拥有89万粉丝，虽然绝对体量不
大，但据统计，每10个在东北种水稻的农民，就有5
个是她直播间的观众。农民“老铁”们，都管姚玲
旭喊老大，铁粉遇到问题，总是第一时间通过电
话、私信和快手粉丝团联系她。“手机24小时不关
机，最多一天打来八九百个电话。”她曾驱车400公
里，救下了粉丝价值30万元的秧苗。

2021年，快手正式开通农资类目，姚玲旭的第
一场大型直播GMV就达到了186万，第二场超过
了236万元。对于老铁们来说，姚玲旭不存在信任
成本，她的店铺，意味着“挑选之后值得购买的真
材料”。而姚玲旭的希望则是，想要整合经销商进
来盘活农资行业，甚至把“让每个农民每年多赚1
万块钱”放进了招商愿景里。

在快手平台上，类似于“水稻一朵er”的故事
有千千万万，他们构成了快手独特的用户生态，也
是土壤里的原生力量。

据快手披露的数据，过去一年，有2200万人
在快手获得收入，据悉，自2019年起，连续三年时
间每年有超过2000万名创作者在快手获得收入。

快手在财报里也会强调一组数据：截至2023
年6月底，累计互关用户对数超过311亿对，同比增

长近50%，日均互动总量达到80亿次。
这些数字意味着，快手用户彼此间有着纵横

交错的网状关系，这种关系还在不停地增长。
程一笑曾表示，快手平台要做的事情，就是保

护好这种信任，放大这种信任，并基于信任土壤，
构建全面的信任机制。“因为信任是商业社会最重
要的东西，可以显著降低我们的交易成本。”

人群充分连接以后产生的社交关系网的价值，
的确形成了快手特色鲜明的高复购信任电商模式。

这种生态进一步带动了直播带货中的复购
率。据国海证券，快手平台的人均月度购买频次
9-10次，明显高于其他的内容电商平台。更高的复
购率，自然带来了更低的流量成本和更高的GMV。

快手这张“信任”的网，还孕育着平台未来的
故事空间。

目前，快手已经相继尝试了“快聘”“理想家”
等业务单元，分别对应蓝领招聘、房产交易需求。
数据显示，本季度，快聘业务的日均简历投递次数
同比增长290%，日均投递简历的用户数则同比增
长100%。截至2023年第二季度末，快手理想家业
务也已经覆盖全国超90个城市，二季度累计房产
交易额超100亿元。

信任机制，在商业逻辑深处影响着快手的未
来走向，把这种连接投射到不同的生活诉求上，或
许意味着增长路径也可以复制、生长。

快手首次真正超预期盈利背后，数以千万计
的“老铁”在这里改写了人生。在可预见的未来
里，找到了自己独特商业故事的快手，将会带领远
超2200万内容创作者们，向下一座山冲锋。

“每次消费决策的改变，都是一个特别大的生
意机会，会生长出特别不一样的公司。平台、经营
者和用户之间的信任度，有没有通过交易变得越
来越深，这是我们未来真正的大机会。”程一笑如
是说。

供稿：《21世纪经济报道》

互联网大厂本次财报季的最大惊喜，可能是快手。
今年二季度，快手总营收同比增长27.9%至277.4亿元，并在上市后首次录得集团

层面国际会计准则净利润，集团期内盈利14.8亿元，经调整净利润26.9亿元，远超市
场预期。

换言之，快手上市后，不仅首次实现了全口径大幅盈利，且盈利增幅高速“狂飙”。
在一季度迈过“扭亏为盈”的门槛后，二季度净利润环比增速惊人，高达6314.3%。

在互联网最红最热的短视频赛道里，头部玩家快手，以漂亮的姿态进入了“全面盈
利+高增长巨头”的叙事模式。用快手科技创始人兼首席执行官程一笑的话来说，这
体现了快手商业生态系统的繁荣，快手的盈利能力开始全面释放。

具体数字之外，更重要的是，这样的财务表现验证了快手的商业逻辑。
这之后，快手的故事，或许更多是现有叙事架构之上的丰满与创新。

为什么快手能在短期之内快速实现大规模盈利？
拆解快手财报会发现，营收端，其电商和广告

业务的超预期增长贡献了充足动力，本地生活也
有望成为第四条增长曲线。

其中，电商表现尤其亮眼。财报数据显示，构
成快手营收的“三驾马车”里，含电商在内的其他
服务业务板块，二季度实现收入34.3亿元，同比增
长高达61.4%。对总营收的贡献方面，该部分占比
由2020年的不足5%，提升至12.4%，且未来依然有
大幅增长空间。

快手方面坦言，本季度盈利能力可以获得关键
突破，是得益于电商等业务优于行业的强劲表现。

如果说电商是互联网最热的潮流所在，短视
频平台以强大的流量对行业竞争格局造成的猛烈
冲击，则贡献了近来最为精彩的商业战事。

过去一年间，短视频平台在直播电商和泛货
架电商方面的突飞猛进，几乎是最具生机的业务
增长图景，短时间内就触及了传统头部电商平台
耗时多年才达到的水准。

今年二季度，快手电商交易总额（GMV）同比
增长38.9%达2655亿元，这一方面受到“618”等电
商大促活动的拉动，另一方面，也是快手前期基建
正式兑现业绩的成果。

今年“618”，快手是极少数大方晒出成绩且增
长靓丽的平台。

数据显示，在6月1日-6月18日大促活动期
间，快手电商订单量同比去年增长近四成，买家数
同比去年增长近三成。品牌商品GMV同比去年增
长超200%，短视频挂车下单订单量同比去年增长
近210%，搜索支付GMV同比去年增长近130%。

撇开其“618”的表象，深层次原因或在于，程
一笑自2022年9月掌舵电商业务以来，以川流计
划、全域经营战略、泛货架电商等数种强有力措施
带来的新生态系统。

什么是川流计划？简单来说，就是让达人分销
和品牌自播联动。比如，达人分销了品牌商家的低
价好物，算法就能识别出哪些老铁买了这些商品、
喜欢这些商品，进而给他们推荐品牌商家的自播。

对于商家来说，通过达人分销可以完成测款、
测用户群的作用，并且可以通过川流计划获得精
准流量。对达人来说，分销低价好物有助于提升
自己的口碑，同时也可以通过川流计划获得流量
奖励。

程一笑说，快手是用“川流计划”在商家与达
人之间搭建了一个桥梁，促进流量同向，川流对于
商家和达人来说，本质都是做增量。“大家共同把
蛋糕做大、共同受益。”

今年一季度，川流给参与的经营者整体带来
了15%的额外增长。以安踏和天海藏为例，川流给
这两个品牌在今年4月分别带来了38%和32%的
自播新增量。

泛货架场域也是今年快手电商的重要增量场景。
快手这类短视频平台，擅长的是“货找人”场

景，在激发和满足消费者的不确定消费上有优
势。比如看到主播推荐一个小零食，即便家里有
很多零食，还是会想下单买来吃。

而泛货架电商，承接的则是“人找货”的确定性
需求，随着用户对平台的信任感、黏性提高，越来越
多人在购物时下意识地打开快手对比一下商品。

快手泛货架提供了推荐、商城、搜索、店铺等
不同场景，供消费者随时买到常挂商品。

程一笑在业绩会的问答中补充到，泛货架是内
容场的延伸，也是快手电商全域经营策略的重要场
域。虽然目前商城仍在测试和起量阶段，泛货架
GMV在二季度仍然实现了高双位数的同比增长。

广发证券认为，快手正通过赛道优势和夯实产
品能力，持续扩大在电商领域的市场份额，电商业
务逐渐向品牌化提升。同时，在交易生态持续增
厚，品牌商品交易额占比提升的趋势下，快手电商
的变现率也将进一步提速。此外，快手进一步完善
货架电商生态搭建，这也将带来新的GMV增量。

程一笑曾公开表示，电商业务是快手未来增长
的重要引擎之一，也是整个快手商业生态的中心，
“我相信直播电商是一个很大的机会，我们完全有
机会一起重构10亿用户的消费决策。这是一件很
有价值的事，也是一个超越具体数字的目标。”

消费复苏的背景下，快手的广告营收增长强劲。
财报数据显示，二季度，线上营销服务业务收

入增速明显，同比增长30.4%至143.5亿元，增速为
近一年以来的单季最高值，快手的品牌广告收入
也实现了同比30%以上的增长。

程一笑透露，二季度，快手不仅内循环广告收
入依然保持了优于GMV增长的强劲势头，外循环
效果广告也恢复趋势明显，包括游戏、传媒资讯、
教育培训、金融在内的多个行业投放环比均呈现
上升趋势。

快手的内循环广告收入和电商GMV紧密挂钩。
具体来看，二季度，快手的内循环广告收入明

显受到了“618”电商大促活动的拉动。此外，今年
2月，快手率先在短视频直播行业提出“全店ROI”
这一新型经营理念，并在二季度将其升级为“全站
推广”产品，鼓励商业客户以更加全域的运营视角

在快手提高经营效率。
在近4个月的推广下，这一全域运营策略也被

证明可以有效提高电商商家的投资回报率和投放
意愿。以具体品牌为例，回力4月初开启全站推广
产品内测，GMV环比投前增长30%；金锣在4月底
大场活动中测试投放，在保持ROI的不变的情况
下，消耗提升300%，GMV同比提升近3倍。

浙商证券分析认为，快手品牌商家开设旗舰
店并自播，中小商家亦受益于更优的生态和更高
的投放效率，投放广告的意愿提升，内循环下半年
有望保持相对强劲的增长势头。

快手的外循环广告收入则与宏观经济变化紧
密挂钩。

疫情后，广告主投放意愿有所回升，但他们投
放广告的渠道却在发生一场深刻变化，新增的广
告投放，更多流向了短视频领域。

土壤里的原生力量土壤里的原生力量

QuestMobile数据预计，二季度，互联网广告
市场将达1593.4亿元，同比增长8.1%。但在行业
不足10%的增速下，快手二季度的广告业务同比
增速却高达30%，远超行业整体水平。

有多位消费行业人士透露，短视频推销效果
更直接，变现效率要强得多，他们更倾向于将广告
投向短视频，未来在“降本增效”的原则下，这一动
作也会更加实际。

市场的变化正在深刻改变互联网广告投放逻辑，
而快手作为头部短视频平台，未来红利期依然充沛。

程一笑展望，下半年，游戏行业，尤其是去年
异军突起的小程序游戏领域将会提供大量外循环
广告的机会，预计今年整个小程序游戏行业规模
会达到350亿元，为此，今年快手也成立了专门的
团队，为这类游戏行业客户提供整体解决方案，希
望能进一步获取市场份额。

此外，快手也将在本地生活赛道探索更多可
能性。

电话业绩会上，程一笑回应称，本地生活市场
竞争愈发激烈，但竞争也代表着更多可能性。快
手会抓住行业天花板提升、竞争格局重塑下的机
会，抢占市场份额。

目前，快手本地生活业务处于高速增长的发
展初期，第二季度GMV环比涨幅约200%。

在近期召开的快手光合创作者大会上，快手
也宣布推出“飞鸟计划”，将提供更多流量扶持、本
地好货、百场培训等，助力更多达人共建快手本地
生活生态。

据介绍，目前，快手已初步在青岛、哈尔滨、上
海、石家庄等城市完成开城，不仅如此，今年6月
比 1月，快手本地生活消费用户规模增长了
498%，本地生活支付GMV增长了848%
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广告变局下的平台竞争广告变局下的平台竞争


