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直播带货能获得迅速发展，是因为其商业逻辑解决了传统电商模式的不足从而释放出巨大的红利，但

并不意味着它可以一劳永逸，只有瞄准客户体验，不断解决自身痛点，才能行稳致远，在未来竞争中赢得

机会

疫情之下，线上经济快速发展，“直播带货”尤其是“网红直播带货“”干部直播带货”乘风而起，

成为一种非常火爆的电商新模式。与此同时，直播带货“翻车”事故频发，火热背后的隐忧也日渐显现。

怎样推动直播带货更健康发展，用更优的产品、更好的体验为消费者提供更多的价值和便利，避免一哄而

起、一地鸡毛，成为当前直播带货面临的一个重要话题。

直播带货火热背后的逻辑

直播带货是通过互联网平台，使用直播技术进行商品展示、咨询答复、引导销售的一种新型电商模式。

2019年，被称为“直播电商元年”，各大传统电商和社交电商平台纷纷推出直播带货模式。直播带货一时

迅猛发展，疫情期间更是逆势而上，受到万众追捧。直播带货模式火热的背后除了疫情和稳内需助力外，

与其内在的商业逻辑密不可分。

线上经济对传统销售的革新。传统商品销售渠道有区域总代理、一级批发商、二级批发商、零售商等，

最后到达消费者手里。直播带货直接将商品销售到消费者手里，降低了渠道费用，革新了线下销售模式，

迎合了消费者对产品“物美价廉挑选简便”的需求大势。

传统电商向社交电商的转化。传统电商通过平台完成商品的搜索、比价，信息传递方式多是平面的图

文。消费者通过图文判断商品的价值，得到的信息少，且是单向的；直播带货是对传统电商的超越，通过

网红、意见领袖的推介，消费者可以更直观地了解产品的样式、用途和使用方式。信息传递方式转变为双

向立体、即时交互的视频，大幅降低了消费者了解商品的交易成本。



商品单纯使用价值向社会认同价值的拓展。传统消费主要购买的是商品的使用价值，注重物美价廉，

“货”是第一位的；直播带货模式，消费者不仅考虑商品的使用价值，还特别在意对主播的价值认同，以

及由此带来的信任感和安全感“，人”的价值认同更加突出，商品的价值属性有了新拓展。

不难看出，直播带货以其超强的体验感和代入感，满足了消费者对购买的体验要求，注定从传统电商

中脱颖而出，疫情和稳内需只不过是直播带货起飞的风口。数据显示，2019年我国电商直播市场规模已经

达到 4338亿元，预计 2020年我国在线直播用户规模将达 5.24亿人，市场规模将突破 9000亿元。

直播带货的问题与隐忧

直播带货这种新的电商模式完全可以助力中小企业，为扩内需政策的实施提供强大的助推力量。然而，

任何一种商业模式如果红利高、准入门槛低，就会野蛮生长，红利会迅速变成红海，竞争进入白热化，这

时必然会衍生出许多问题。

虚假宣传误导和欺骗消费者。不少主播心态浮躁，短期化、功利化倾向严重，在产品宣传过程中，为

了能达到更好的转化效果，使用“夸大化宣传”可能误导消费者；不对商品质量进行严格把关，使用自己

的流量和影响力直接兜售假冒伪劣产品，损害消费者利益，这是目前直播带货中消费者反映最集中的一个

问题。中国消费者协会网站发布 2019年十大消费维权舆情热点“，直播带货中的消费问题频现”被列为热

点问题之一。

盗版、仿冒等侵权遏制企业创新。某一直播带货打造出爆款，一夜之间就可能会被不法分子盗版和仿

冒。盗版和仿冒价格更低，大多粗制滥造，利润却很可观，加之法律的漏洞和诉讼成本较高等，使得盗版、

仿冒频频出现，对实体经济和企业创新造成“双重打击”。

低价恶性竞争造成“劣币驱逐良币”。低价竞争是电商行业发展的利器，直播带货也一样，但低价恶

性竞争却可能“劣币驱逐良币”，破坏模式生态。低价恶性竞争损人不利己，不仅损害同行，还会坑害消

费者，损害直播带货的未来。

对主播过分关注导致模式的异化。直播带货消费者把对主播的价值认同等同于对商品的认同。平台企

业为了迎合这种需求，纷纷重金聘请网红主播入驻，把直播带货的主要精力放在主播身上而不是放在把控

产品质量上，买椟还珠，异化了消费者需求，给直播行业长期发展带来隐患。

直播带货如何行稳致远

加快法律法规的制定。法律法规对新事物的调整和规范往往滞后于实践，但对于新事物集中出现的问

题要及时跟进，适时弥补法律空白。比如直播带货中商品销售者是谁、直播推介活动是不是广告、主播是

广告代言人还是表演者等，都应有更加明确的规定，角色不同承担的法律责任不同。修改《广告法》内容，

规范主播的权利义务；建立直播带货用语负面清单，对夸大其词、欺诈和误导消费者的主播给予行业禁入

等处罚。

压实直播平台主体责任。电商平台对直播带货负有主体责任，出现消费纠纷，电商平台要负主要责任。

要加大对电商平台直播带货的监管审核力度，提升直播带货准入门槛和准入要求。

引导主播进行差异化竞争。消费者的消费粘性来源于消费的良好体验。对带货主播而言，服务不能仅



仅停留在产品的“价廉”上。未来直播带货发展大势是头部主播强者愈强，但这并不意味着腰部及以下主

播将被淘汰出局。对这些主播而言，要想培育客户的消费粘性，关注点还是要回归到产品本身。产品质量

是核心要素，只有脚踏实地，围绕产品质量深耕细作，提升消费者体验，进行差异化竞争，才可能走得更

远。

发挥消费者协会的作用。对直播带货反映比较集中的问题，消费者协会要有所为。要在重要节点适时

检测，发布相关信息；对侵害众多消费者合法权益的行为，消费者协会要及时向人民法院提起诉讼，以案

说法，用案例实践规范直播带货，在一定程度上弥补法律缺位带来的风险。

合理分配直播链条收益。在直播带货利益分配的链条上，不应过分关注主播个人，要改变供给端的弱

势地位，改变直播带货给生产者带来的“赔本赚吆喝”现象。要从提升企业产品质量和发展空间考虑，合

理分配直播链条利益，实现多方可持续共赢。


