
互联网巨头的互联互通仍在缓慢进行中。
近日，有多名网友发现部分淘宝订单可直接跳

转至微信支付进行付款。淘宝客服对此表示，微信
支付功能还在逐步开放中，目前仅针对部分用户开
放，且仅支持购买部分商品时可选择。

“功能现在是在测试中，后续我们会逐步全部
进行覆盖，这个时间不会太长。”有淘宝客服这样对
媒体解释道。但该客服没有给出具体的时间范围。

截至发稿，淘宝天猫方面暂无其他官方回应。
据记者了解，这项功能并非首次推出，早在今

年1月，小红书等社交媒体上就已经有用户发现该
功能的更新。

而在去年10月，淘宝也曾推出“微信扫码支
付”，即在订单提交界面，用户需要通过淘宝给出的
二维码进行微信支付，具体操作时用户要先截图保
存微信付款码，然后再打开微信扫一扫完成支付。
若使用“微信找朋友帮我付”，则是将支付链接发送
给微信好友支付。

再往前追溯，2021年微信中可以直接打开淘宝
链接，而不需要再复制“淘口令”。

上述动作都被视为双方生态互联互通的重要
进步。对于用户和行业来说，互联互通不只巨头间
业务的相互渗透，也更有利于增强用户体验与行业
发展。用户可以多一个支付渠道的选择权，也能在
微信生态更方便地打开电商购物，商家则有机会降
低经营成本、提高经营效率。

此前，阿里巴巴与腾讯之间已经相互“屏蔽”了
十余年之久，双方早已筑起了一道“看不见”的高
墙，各成派系，将对方的业务隔在高墙之外。2013
年起微信就无法打开淘宝链接，只能采用“淘口
令”、“复制链接”等方式“曲线进入”。

直到中国互联网反垄断的风暴到来，工信部要
求各平台解除屏蔽、“互联互通”，双方才逐步开始

探索向对方开放相关业务。
但“开放”背后实则暗流涌动。由于涉及到数

据等关键因素，微信支付有机会触及被阿里视为命
脉的电商场景，阿里也有望受益于微信生态的庞大
流量入口。

不管哪种开放，都有可能搅动现有的市场格
局，提升各自的商业化想象空间。也因此，双方开

放的动作慎之又慎，处于缓慢试探状态。
2021年9月，阿里旗下饿了么、优酷、大麦、书

旗等应用均已接入微信支付，其他业务如盒马APP
也在申请接入微信支付。

去年6月，淘宝天猫的广告开始“打入”朋友
圈，9月阿里妈妈和腾讯广告官宣合作，双方将广
告的开放范围从朋友圈扩展到了视频号和小程序
场景。

2024年初，阿里旗下二手交易平台闲鱼官方微
信小程序正式上线，并支持微信支付。

互联互通技术本身并不难，最难的是双方需要
考虑开放的程度以及涉及到的业务细节。

以阿里妈妈投放腾讯广告的合作为例，记者
了解到，双方仅在补贴算法上就耗费数月时间，其
中不仅牵扯到双方数据，还涉及财务、法务、税务
等多个部门。联邦学习（一种机器学习框架）更是
耗费一年多时间，之前媒体和平台电商不可交互，
现在阿里和腾讯都把各自的用户群体特征提出
来，在数据合规的前提下，做到各自建模，并互相
学习特征。

当前，外部竞争环境愈发复杂，阿里需要应对
拼多多、京东、抖音、快手等新老竞争对手崛起的
电商战事，而腾讯的广告、游戏、云服务等业务也
亟需找到新的增长动力。两大互联网巨头之间的
矛盾看上去弱化了不少，合作也多了一分主动拥
抱的意味。 据界面新闻 程璐/文

淘宝仅部分订单可用微信支付

巨头“拆墙”为何如此缓慢？

近日，淘天集团成立了直播电商公司——浙江
淘宝直播电子商务有限公司，为初入淘宝的新人主
播提供精细化的托管运营服务。

尽管该公司相关负责人明确表示“整个项目不
以盈利为目标”，但淘宝此举还是极有可能影响主
播、MCN机构、平台三方之间的现有生态。不惜躬
身入局的背后，电商平台正在面向自己的直播焦虑。

淘宝要做什么？

天眼查信息显示，浙江淘宝直播电子商务有限
公司注册资本为1000万人民币，北京百纳悦动科技
有限公司为该公司股东。值得注意的是，淘宝直播
及内容事业部负责人程道放在北京百纳悦动科技
有限公司担任高管。记者获悉，浙江淘宝直播电子
商务有限公司将直接由淘天直播运营团队操盘。

淘宝直播电子商务有限公司释出的“明星江湖
招募令”显示，该公司将主要帮助部分没有直播团
队、组货招商团队的明星达人，为明星达人提供托
管项目，提升整体运营服务深度，全托管服务包括
主播成长、平台保障、货品服务、商业化营销、全案
定制、财务管理、场地支持七大板块，涉及帮助主播
账号冷启动、全周期规划、商务对接、官方盘货、全
域人设营销事件、佣金管理、代缴税收等各个方
面。此外，该公司与主播将采取保底或者分润的灵

活合作模式，短期合作亦可谈。
同时，记者了解到，该公司与主播的合作将主

要以半年为期，刚入淘的主播经过“新手养成期”适
应平台规则玩法后，可自己组建团队，或者签约其
他MCN机构。

更加快速地培养适合淘宝的主播群体显然是
淘宝成立直播电商公司的主要原因。零售电商行
业专家、百联咨询创始人庄帅分析，对于新人主播
的培养，淘天团队显然有着比第三方MCN机构更
熟悉平台，也更加有能力去为主播匹配平台资源的
优势。同时，下场做面向新人主播的MCN机构，也
能够为淘宝带来平台与主播的紧密捆绑，增强平台
主播的稳定性。

不过，这门看似对淘宝和新人主播双赢的生意
可能会动到MCN机构的蛋糕。

对此，淘宝直播电子商务有限公司负责人元戈
回应称，托管模式相当于是一个新主播孵化营，帮
助新主播和机构降低前期运营费用，减少投入风
险，在半年的扶持期内，主播可以随时撤出，半年后
自动解约回归市场。“该项目不会和其他机构产生
竞争，我们也欢迎机构把要签约的新主播放入托管
模式，由平台帮助承担前期孵化风险。整个项目不
以盈利为目标，反而会投入预算做扶持，目标是繁
荣生态。”

未来，能否做到“繁荣生态”，在淘宝直播电商

公司运营的同时，平衡好平台的生态环境，与独立
主播、第三方MCN公司形成良性的公平竞争关系，
将成为淘宝的一大考验。

电商拼直播

亲自下场做MCN的淘宝正在面向自己的主播
焦虑。

海豚智库创始人、电商分析师李成东认为，淘
宝下场做主播运营是一种迫不得已的选择。在他
看来，主播的成长和走红都具有偶然性，一般情况
下，大平台很少会亲自下场干预，淘宝做MCN可能
面临着平台既当运动员又当裁判员的尴尬，平台流
量分发的公正性可能会受到质疑，与第三方MCN
机构的关系也可能经受考验。

李成东分析，种种挑战下，淘宝仍坚持下场的
主要目的是解决平台主播供给的问题，同时也解决
一部分直播带货的服务标准化问题。

随着直播电商和反垄断的发展，过去大主播、
MCN机构与平台强绑定的传统正在被打破，一些
MCN机构和主播不断离开淘宝，同时，薇娅消失、
谦寻旗下主播开启抖音带货、李佳琦停播等事件都
在过往给淘宝直播带来了冲击。

这也意味着，在越来越多主播、MCN机构倾向
多平台运营，大主播风波不断的情况下，淘宝显然

急需培养更多中腰部主播来承接头部主播流量。
同时，淘宝也需要培养更多基于淘宝直播土壤的主
播来保障淘宝直播的质量，为平台主播的稳定性和
多样性提供支撑。

这并不只是淘宝的挑战。事实上，过去一年里，
淘宝已成功吸引张兰、东方甄选、李国庆、向佐、李宣
卓等主播开启淘宝直播首秀，抖音、快手等平台同样
面临着主播流量流失的压力。为了弥补直播带货短
板，京东也在2023年双11由员工下场做起“京东采
销直播间”，与李佳琦开打“价格战”，并在多个京东
官方直播间向董宇辉发出合作邀请。看起来，“补
课”直播也将是接下来京东的一项重要工作。

电商平台大力助推直播的背后，直播带货正在
成为电商重要的增长极。中国互联网络信息中心
发布的第52次《中国互联网络发展状况统计报告》
数据显示，截至 2023年6月，我国网络直播用户规
模达7.65亿人，占网民整体的71.0%。其中电商直
播用户规模为5.26亿人，较2022年12月增长1194
万人，占网民整体的48.8%。商务部发布的数据显
示，2023年1-9月，全国直播电商销售额达1.98万
亿元，增长60.6%，占网络零售额的18.3%，直播电商
拉动网零增速7.7个百分点。

在直播带货的激烈竞争中，成立直播电商公司、
看似望向新人主播的淘宝，显然有着更大的野心。

据第一财经 陈杨园/文

淘宝下场做MCN，不以盈利为目标？

2024.2.22 A5责编：国瑾 美编：王瑶 审校：刘璇 电话：68068209 聚焦


