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618，是一个名符其实的消费时点。这
个消费时点是伴随着互联网的兴起而出现
的，它代表的是中国电商行业真实的发展状
态，更加折射出电商行业的发展新动向。正
是因为如此，每一年的618，我们总是会看到
不同的花样，会见识到不同的营销手法，更
加会看到各大电商平台的比拼。

今年的 618，其实更多地扮演的是一个
与众不同的角色。让消费重回正轨，让行业
回归正常，是其他年份的 618所不具备的重
要任务。看着铺天盖地的广告营销，听着各
大电商平台的疯狂造势，我们就可以非常明
显地感受到这种氛围。的确，在经历了几个
月的冰封之后，我们太需要这样一场狂热的
购物狂欢来点燃久违的烟火气了。

如果我们要寻找今年 618的看点，直播
带货是最无法忽视的那一个。

无论是以薇娅、李佳琦、罗永浩为代表
的网红，还是以格力董明珠、荣耀赵明为代
表的制造业老总，抑或是以搜狐张朝阳、网
易丁磊为代表的互联网老炮，他们的参与其
实都在把今年的 618带入到了直播带货的
轨道当中，直播带货成为今年 618的担当。
从表面上，他们所做的直播带货其实并没有
太多的区别，基本上都是通过直播的形式来
进行卖货而已。如果我们深度思考这背后
的逻辑，其实他们之间还是有很多区别的。

通过分析这三大人群的直播带货，我们
可以看出当下直播带货市场的不同的业态，
从而可以找到直播带货背后更深的底层逻
辑，从而对直播带货的未来做出预判。

以薇娅、李佳琦、罗永浩为代表的网红
我们首先来看，以薇娅、李佳琦、罗永浩

为代表的网红带货。无论是薇娅、李佳琦，
还是以罗永浩为代表其他的直播网红，他们
其实都是依附于某一个电商平台上面，薇
娅、李佳琦在淘宝，罗永浩在抖音，他们服务
的对象其实是这些电商平台上的商家。说
白了，以薇娅、李佳琦、罗永浩为代表的直播
网红，其实就是电商巨头对商家进行赋能的
一种方式而已。当传统的营销方式和运营
手段逐渐失效的时候，通过直播网红将流量
集中，再进行释放，无疑可以达到以点带面

的效果。
当我们看到薇娅、李佳琦们的直播带货

的数据不断攀升，真正受到触动的其实并不
是C端用户，而是传统意义上的B端商家。
于是，越来越多的B端卖家开始将关注的焦
点聚焦在了直播带货身上，并且开始尝试直
播带货的新模式。在传统营销和运营模式
逐渐失效的大背景下，直播带货其实是一个
最为有效的转化流量的方式，这是人们之所
以会对直播带货寄予厚望的关键所在。所
以，虽然从表面上看，以薇娅、李佳琦、罗永
浩为代表的直播带货是在给C端的用户卖
货，实际上，在他们背后真正服务的是电商
平台上的商家。

由此可见，以薇娅、李佳琦、罗永浩为代
表的网红直播带货其实是电商平台向B端
商家进行赋能的新方式。他们服务的群体
是电商平台上的卖家。网红直播带货是将
原本松散的、无法控制的流量，精准、集中地
输送到某些卖家这里，从而实现的是对于某
些卖家集中的流量赋能。因此，以薇娅、李
佳琦、罗永浩为代表的网红直播带货说到底
是电商平台的游戏，他们带来的是以直播为
主要形式的流量的再度激活。

以董明珠为代表的制造业老总
我们再来看以董明珠为代表的传统制

造业老总。直播带货之所以受到人们的诸
多关注，其中一个很重要的原因是直播带货
已经跳出了原有的互联网范畴，进入到了更
多的领域里。以董明珠为代表的诸多传统
制造业老总加入到直播带货的队伍当红，就
是这种现象最为直接的证明。其实，现在很
多的传统制造业早已不再传统，他们不仅会
紧跟当下最新的推广潮流，而且在产品设
计、生产和制造流程当中同样加入了越来越
多的新鲜元素。此次，以董明珠为代表的传
统制造业老总加入到直播带货的过程当中
就是这一现象的直接体现。

从表面上看，这些传统制造业的老总们
所进行的直播带货其实与网红们的直播带
货并没有太多的区别——都是在进行卖货
而已。实质上，他们的直播带货与网红直播
带货还是有很大的区别的。同网红主播们

服务电商平台上的卖家不同，这些传统制造
业的老总们服务的对象其实他们所建构的
线上和线下的经销商。他们服务的不是某
个电商平台上的卖家，而是他们自己生态体
系内的成员。

可能有人会说，这些经销商其实就是电
商平台上的卖家。其实，这些经销商和电商
平台上的卖家还是有很大的区别的。虽然
他们有些在电商平台上开设了店铺，但是，
他们的一些操作规范和流程依然是按照传
统的逻辑在运作的。网红们服务的卖家多
半是松散的、缺少规制的体系，这些卖家是
以电商平台为主要范围的，因此，他们缺少
的一个业已成型的体系，如果有，这些规范
体系多半是建立电商平台的框架之内的。
经销商则是不同的。传统制造业的经销商
对于地域、经营范围等诸多方面都有很多的
限制和规范，他们不会像电商平台上的卖家
那样可以将流量独有，更多的是要将流量共
享，让自己体系内的成员都可以享受到。

从这个角度来看，以董明珠为代表的制
造业老总所进行的直播带货其实是将原本
并不均匀的流量进行集中收集，再通过直播
释放之后，平均分配到不同的经销商手中。
在这一系列的流程当中，每一个参与的经销
商其实都是有一定的利益分配的。正是因
为如此，无论是传统线下的实体店，还是线
上的商家，其实都愿意参与其中，因为只要
他们参与，就会有一定的利益。

另外，线上和线下的经销商同样减少了
库存的压力，直接可以从工厂进行发货
（F2C）。对于库存成本不断攀升的经销商们
来讲，他们对于老总们直播带货的参与其实
是一个一举多得的好买卖。可见，制造业老
总们的直播带货是一个普惠和再度去中间
化的存在，而不是网红直播带货对某些商家
的集中流量赋能。

以张朝阳、丁磊为代表的互联网从业者
除了网红和传统企业老总之外，我们还

看到了以张朝阳、丁磊为代表的互联网从业
者同样加入到了直播的阵营当中。虽然他
们参与到直播的角度不同，但是，深层次的
逻辑基本上是相通的。比如，张朝阳主打的

是聊聊生活，顺便带点货，而丁磊则是直接
把重点放在了网易严选上。

其实，他们参与到直播带货的逻辑非常
简单，最根本的目的还是流量本身。对于这
些互联网从业者来讲，他们生于斯，长于斯，
其实更加明白流量的重要性，所以，在很大
程度上，他们参与到直播带货当中，多半是
为了营销，为了流量而来。推广自家的产
品，介绍自家的平台，是这些互联网从业者
们参与到直播带货当中的根本原因。

因此，以张朝阳、丁磊为代表的互联网
从业者们，参与到直播带货的目的，其实就
是为了推介自家的平台和业务，而不是像薇
娅、李佳琦、罗永浩、董明珠们一样单纯地为
了卖货。营销意义大于直播带货的本质意
义，才是这些互联网从业者们参与到直播带
货的本质所在。

当直播带货成为今年 618的主要亮点
的时候，我们其实更加应该看到的是不同的
人参与到直播带货当中的特殊性。只有真
正认识到了这种特殊性，我们才能对直播带
货有一个较为清晰而又全面的认识，而不是
在一片狂躁的混乱里迷失方向。

经历了多年的不断尝试和实践之后，直
播终于在今年这样一个特殊时期找到了真
正属于自己的位置，并且成为人们都存在强
大共识的全新存在。虽然人们对于直播带
货的不同理解，衍生出来了不同的直播带货
的方式，但是，直播带货作为一种全新的营
销和推广方式却是一个不争的事实。

可以预见的是，在今年这样一个非常时
刻，直播带货将会发挥不可估量的重要作
用。同时，我们还要看到直播带货本身存在
的诸多问题。如果直播带货仅仅还是做流
量的买卖，缺少了对商品质量，对用户体验
的关注，那么，所谓的直播带货到头来还是
避免不了会遭遇这样那样的困境和难题。

真正客观理性地看到直播带货的好与
坏，并且在阳光灿烂的日子里修屋顶，才能
让直播带货可以持续给行业发展带来发展
新动能，真正成为一个伴随行业发展进化的
存在，而不是一阵风，转瞬即逝。
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直播带货的背面


