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      直播带货渐成新兴消费业态 

加强引导规范促健康发展 
 

在新冠肺炎疫情期间，直播带货显示出巨大营销

优势，受到广泛的关注。数据显示，2019年中国直播

电商行业的规模达4338亿元。预计2020年中国在线直

播的用户规模将达5.24亿人，市场规模或将突破9000

亿元。 

在看到直播带货蓬勃发展的同时，我们也应注意

到其面临的一些突出的问题：销售商品、展示平台都

有一定的局限性，也存在虚假宣传、产品质量、售后

服务等隐忧。 

直播带货能把被抑制、被冻结的消费需求释放出

来，推动社会经济发展。我们要合理引导与规范，促

进其走上健康、可持续性发展之路。 

官方网站：cnfic.com.cn 

客服热线：400-6123115 
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直播带货渐成新兴消费业态  加强引导规范促健康发展 

在新冠肺炎疫情期间，依赖线下客源的企业和商家遭受巨大冲击，而直播带货显示出巨大营销

优势，受到广泛的关注。比如许多农产品纷纷滞销，一些领导干部走进直播间，为当地土特产代言，

解决了供销难题；新华社、央视等媒体机构，也通过接入多个电商平台、网络直播平台直播，开启

“带货”模式；董明珠、梁建章等知名企业家变身“网红”走进直播间，推销自家产品；为刺激消

费复苏，一些地方还出台了行动方案，有的号称要培育10000名“李佳琦”，部分院校更号召“把

学分修在田间”„„ 

一、直播带货发展迅猛，开启多赢思路探索 

直播带货是指通过一些互联网平台，使用网络视频直播技术进行近距离商品展示、咨询答复、

导购的新型服务方式，或由店铺自己开设直播间，或由职业主播集合进行推介。 

作为新的电子商务营销模式，直播带货已经成为一种新兴消费业态。数据显示，2019年中国直

播电商行业规模达4338亿元。预计2020年中国在线直播的用户规模将达5.24亿人，市场规模将突破

9000亿元。《2019年淘宝直播生态发展趋势报告》显示，2019年天猫平台“双11”期间，通过淘宝

直播带来的成交额接近200亿元，超过10个直播间引导成交过亿元。2020年5月8日，商务部副部长

王炳南介绍，“五一”期间，线上消费大幅增长，全国实物商品网络零售额同比增长36.3%。其中，

直播带货成为新热点，电商直播场次和直播商品数量同比分别增长1倍和4.7倍。 

业内人士认为，直播带货相比传统电商模式，具有以下四大突出的优势：（1）消费者具有更

直观的印象。由于直播者和消费者可以实现“面对面”的沟通，商品由视频呈现，看起来更实在，

因而让消费者产生更直观的购买印象。（2）消费者看到的产品和体验感融合。直播带货过程中会

演示产品的使用，给消费者带来一目了然的产品体验感。消费者会连带着想自己使用会怎么样，从

而形成体验感的连通。消费者发出疑问和要求，直播也会立即回复，咨询和购买快捷而高效。（3）

产品价格更低。直播带货的产品，受限于时间和目标等，一般都有促销性质，价格往往都比较低，

对消费者构成一定的吸引力。（4）知名人士推荐，有光环效应带来的品牌或产品背书。消费者耳

熟能详的名人推介产品，向消费者示好，令消费者感到亲切、惬意和心动。部分网友表示，之所以

喜欢看直播购物，除了相比电商平台购物更有现场感，一是直播间的商品有优惠；二是主播能为观

众争取某个品牌的福利；三是喜欢直播间的氛围，偶尔还有明星做客，可以把直播当综艺来看。 

直播带货火热背后的商业逻辑，其实是传统电商向社交电商的转化。信息的传递方式，越来越

多地从图文转向直播视频。同时，消费者的购物习惯正从传统货架式的搜索、比价，转变为熟人、
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意见领袖推介的社交电商购买方式。在“人、货、场”的载体中，以往“货”是第一位的，现在“人”

更加突出。线上替代线下所带来的即时性、互动性，以及社交化的消费场景，缩短了商品抵达用户

的心理距离，带来了更便利、更新鲜、更快捷的消费体验，从而有效提高了商品转化率，本质上是

一种“注意力经济”或“体验经济”的延伸。显然，直播的特有功能，正在颠覆人们对于零售的既

有印象，尤其是直播模式带来的市场下沉，是一个多赢的思路探索。 

二、直播带货存在一定局限，质量和售后还有隐忧 

我们在欣喜地看到直播带货蓬勃发展的同时，也应注意到其面临的一些突出的问题。 

1.直播带货的产品、平台都有一定的局限性 

直播带货的好处固然多，能让商品在线上实现最大程度的可视化、快速提升销量，让投入产出

比更加清晰。然而，并不是任何产品都适合直播，同时选对直播平台对厂家也很重要。 

根据直播电商数据统计，70%以上的热销产品，价格在40元以下；超过60元的商品，占比仅为

10%。热销的单品，主要是食品饮料、美容护肤、服饰鞋包、床上用品等产品。知名主播薇娅曾将

自己直播间的选品总结为四点：质量好、价格低、需求大、轻售后。纵观李佳琦、薇娅等带货知名

主播的直播，其热卖产品基本符合这些数据总结与选品标准。主播们都更加倾向于单价低、决策快

的快消品，而单价高、高品牌溢价产品、供应链不完善的新创品牌等，或不适合做直播带货。 

说起因为价格原因而直播翻车的例子，大家一定对前湖南卫视的某女性主持人的案例印象深

刻。2019年10月，有媒体晒出前湖南卫视知名主持人在某网站直播带货的动态，曾经的湖南卫视一

姐当起了带货主播，极力推销各种各样的商品。出乎意料的是，人气颇高的她带货水平却很一般。

她直播时推销了一款4000多元的貂毛大衣，但销量并不乐观，直播前后该店铺销量数额都始终维持

在26件。也就是说，直播期间该貂毛大衣一件也没卖出去过，空有162万人在线观看。此外，她还

推销了一款奶粉，价位相对于貂毛大衣来说非常便宜，但仍然超出了带货热销单品的平均价格，直

播期间也只是卖出去了77罐。 

我们同时注意到，每个平台的优势品类不同，直播带货的优势展现也不同；不同的产品由于其

价格和复杂程度的不同，也带来产品直播带货难度的差异。比如，淘宝的优势品类是服饰和美妆类

产品；京东的优势品类则是家电数码产品。不同的平台对直播带货的能力形成，也存在深刻的影响。 

2.直播带货仍存产品质量、售后服务等隐忧 

直播带货只是一个展示产品的入口，用户收到货之后的感受和体验才是真正考验“直播带货”

的关键。从直播带货开始兴起，其中的虚假宣传、产品质量、售后服务等问题就层出不穷。有的平
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台直播数据造假，误导消费者；有的平台直播一卖了之，售后没有保障；一些主播根本没用过某款

产品，就敢为产品代言；有的主播在推荐某产品时夸大其词，产品与宣传严重不符；有的所谓爆款

单品存在质量问题，有些甚至是“三无产品”，“名品”变赝品，“好货”变“水货”，误导了消

费者；更有甚者，某些主播绕过平台点对点交易，将交易移到“桌面底下”，导致消费者无处维权

和售后„„ 

无论是名人还是稍有人气的直播带货者，都出现过销售不过关产品的现象。5月15日，罗永浩

在直播间销售了一款“花点时间”520玫瑰礼盒，就收到消费者大面积投诉，包括不仅没有按约定

时间配送，还存在严重的质量问题，花瓣已经出现打蔫和腐烂的情况。对此，罗永浩致歉称，购买

“花点时间”玫瑰的用户将得到双倍现金返还。“花点时间”CEO朱月怡在致歉时表示，因为时间

紧张，原有在架销售的玫瑰花包装盒无法满足直播间需求，所以用牛皮纸盒代替了原有包装盒，这

使得鲜花出现质量问题，将100%退款并追加同等现金赔偿。 

值得注意的是，罗永浩直播事件得到了解决，但不少的网络带货的售后却是难以得到妥善解决。 

行业不规范，带货人素质和其名声所产生的落差，既影响了消费者的消费体验和消费权益，也

损害了广大商户的利益。虽然出问题的是少数，但是对行业发展带来的负面影响却很大。产品质量、

售后服务、虚假宣传等问题不解决，直播带货就只能是一锤子买卖，就无法形成良性交易闭环。 

三、加强引导与规范，促进直播带货健康发展 

直播带货正成为高速发展的新兴消费业态。随着5G时代的到来，叠加新一轮消费升级风口，“直

播+”无疑将会撬动更为巨大的市场，甚至会激发消费产业的重新洗牌和业态重构。近日，由国家

多部委联合印发的《关于促进消费扩容提质加快形成强大国内市场的实施意见》强调，鼓励线上线

下融合等新消费模式发展、加快构建“智能+”消费生态体系等。 

于此同时，我们也注意到一些机构与地区开始对直播带货进行引导与规范。受人社部委托，中

国就业培训技术指导中心近日发布了《关于对拟发布新职业信息进行公示的公告》，拟新增10个新

职业。其中，在“互联网营销师”职业下增设“直播销售员”工种。而“直播营销员”即是人们口

中的“带货网红”。不久前，19名电商主播获得了浙江省义乌市人力社保局颁发的“电商直播专项

职业能力证书”，成为全国首批“持证上岗”的职业主播。北京市海淀区市场监督管理局力争9月

底前研究出台指导意见，在中关村科学城范围内试行“沙盒监管”机制，引导直播和短视频购物领

域健康规范发展。所谓“沙盒监管”机制，首先要划定一个范围。即对于直播带货等新业态新模式，

将中关村科学城全域划定为“沙盒”，在“盒子”里面的企业将采取包容审慎的监管措施，同时杜

绝将问题扩散到“盒子”外面。这与浙江义乌推出的“电商直播专项职业能力证书”，有着异曲同
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工之妙。 

有专家表示，通过加大对直播带货的法律约束和诚信约束，多方协同努力，才能促进直播带货

的持续健康发展。相关监管部门应加大对直播带货监管力度，建立健全直播带货诚信评价机制，提

高违法成本，加强巡查监管，促进行业良性发展。从电商平台方角度来看，既要加强自我管理，也

要对平台内商家与主播行为进行规范。通过完善评价机制，对失信的商家和主播进行处罚，情节严

重的取消其直播带货资格等。从消费者角度来说，要对自身消费行为负起责任、保持理性。避免盲

目跟风消费，一旦购物遇到问题，及时向监管部门反映，维护合法权益。 

直播带货是新生事物，能把被抑制、被冻结的消费需求释放出来，推动社会经济发展。我们既

要给新生事物的成长空间，也要合理地引导与规范，促进其走上健康、可持续性发展之路。 
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