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电话：571-334-9893

Infinity Air LLC
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专业技术执照
HVAC Master & Contractor License

代理多种名牌空调设备
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Goodman

Licensed，Insured

联合冷暖空调

HVAC MASTER LICENSE

United Heating & A/C

571-970-8988 张先生

两年 Labor 保证，十年部件保证
Licensed，Insured in MD, VA

名牌空调安装维修
代理 TRANE，AMERISTAR，

CARRIER, LENNOX
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回归本心，直播带货的当务之急
经历了一段时间的追捧之后，人们对于

直播带货的看法开始趋于理性，越来越多的
信息开始直指直播带货的乱象，于是，一场
有关直播带货的价值讨论开始上演。这场
价值讨论是围绕着直播带货是否真的如同
外界所说的那样神奇展开的，讨论的结果就
是直播带货本身并不像外界所报道的那样
神奇，很多所谓的销售量仅仅参杂了太多的
营销成分。

既然直播带货本身并没有这么大的魅
力，那么，为什么还是会有如此多的人愿意
参与其中，并且愿意花钱买教训呢，其实，这
是人们这么做的根本原因在于直播带货是
在某种特殊条件下出现的现象级的事物。
直播带货的火爆除了它本身有很大的市场
需求之外，平台在背后所扮演的推波助澜的
作用，同样是对人们造成误导的关键所在。
当人们在直播带货的身上遭遇困境，他们对
于流量的迷恋和追捧将会被进一步击垮，从
而不得不选择新的发展模式。

事实上，直播带货的底层逻辑是为我们
提供了一种更加直接，更加全面的商品展示
的方式和手段而已，它与传统意义上的图
文、短视频并没有太多的区别。直播带货究
竟是否能够带货关键还是取决于商品与用
户之间的供求能否达成一致，而不是流量的
多少。在实际操作当中，人们把直播带货看
成了一种商品销售的方式，而不是商品展示
的方式，于是，在诸多因素的推波助澜之下，
人们开始想当然地认为直播带货就是商品
销售，并且可以销售出很多的商品。

很显然，这其实是完全误解了直播带货
的本质内涵和意义的。对于直播带货的这
种片面的认识所导致的一个结果就是人们
简单地认为直播带货就一定能够带来销售，
并且带来很多的销售。于是，当我们看到直
播带货无法带来我们心仪的销售额的时候，
质疑便开始产生。这是人们对直播带货从
追捧开始怀疑的根本原因所在。如果我们
单纯的把直播带货看成是商品展示或品牌
推广的一种便不会有这样的问题，因为商品
展示或品牌推广的目的是带来传播的最大
化，而不是销售的最大化。

直播带货从一开始在宣传的角度和定
位的角度上其实已经发生了偏差，我们看到
有关直播带货的宣传通常是将重点落脚在
了销售额上，动辄上千万，破亿，甚至几十亿
的销售额最终变成了人们对于直播带货的
唯一印象。另外，直播带货还将它与流量相
挂钩，认为只要流量足够多就可以带来销
量，最终把直播带货变成了另外一个流量获
取的方式和手段。当越来越多的名人、明星
开始在直播带货里翻车，直播带货俨然已经
成为检验名人、明星流量是否真实地试金
石。

当人们开始将直播带货不断神话，其实
直播带货已经脱离了它本身应该具备的功
能和作用，当直播带货无法带来人们心仪的
东西时，人们便会对它开始质疑。笔者始终

认为，客观理性地看待直播带货，正确给直
播带货以定位，远比把直播带货看成是一个
流量获取的方式和手段更加实际。这种方
式不仅可以抵消人们对于直播带货的盲目
乐观，同样让直播带货本身的重点真正落脚
在它应该落脚的地方。

有关直播带货的报道多半是和销售额
相关的，无论是平台方还是品牌方都是如
此。于是，人们开始简单地认为所谓的直播
带货必然可以带来销售额，而对于那些本身
就坐拥海量流量的名人、明星同样如此。除
了名人、明星之外，产生于直播带货的网红
们更是如此，特别是以薇娅、李佳琦为代表
的标签化网红的出现，更是让人们开始将直
播带货本身与流量和销售量绑定在了一起，
一场有关直播带货的神化过程开始上演。

如果我们仅仅只是把直播带货看成是
一种全新的商品展示方式和产品推荐方式
的话，其实，或许人们并不会对直播带货有
太多期许，而一旦人们开始越来越多地将直
播带货与销售和转化绑定在一起的时候，未
来证明直播带货本身强大的带货能力，一场
有关销售额的角力开始上演。当这种以销
售额为终极目标的泡沫无法持续的时候，直
播带货便开始跌落神坛。所以，我们在看待
直播带货的问题上或许真正要做的是要回
归本心，回归直播带货本身的意义。

直播带货的本质在于直播，而非带货
现在，很多人提及直播带货会不断吹嘘

直播的带货能力，这其实对直播带货本身的
发展来讲并没有任何的益处，甚至还有可能
对直播带货的发展带来伤害，当下直播带货
遭遇到的质疑和困境，正是由于人们将直播
带货本身与带货深度绑定在一起，而忽略了
直播本身所导致的。真正让直播带货回归
直播本身，让带货变成一个衍生于直播本身
的存在，而不是直播的终极目标，才是真正
让直播带货可以长期、持续发展的关键所
在。

真正认识到这一点，我们还需要从直播
带货本身说起。其实，所谓的直播带货，是
人们探索直播商业化的一种方式和途径，除
了带货之外，直播其实还有很多的商业化的
方式。只不过是我们将带货的这个功能进
行了放大，所以，我们在看待直播的时候，首
先想到的就是带货而已。其实，除了带货之
外，直播还有很多的功能和属性。

秀场、竞技、深度体验等诸多的行业其
实都可以通过直播来呈现，因此，我们在看
待直播带货的问题上应该从直播本身出发，
真正通过直播来改变传统行业的商业运作
流程，创新新的用户运营方式，实现线下和
线下的统一和融合。当这一切完成之后，我
们再去谈直播带货，这个时候，直播带货其
实就是摆脱了对销售的依赖，真正回归到了
它应该回归的位置上。如果一味地吹捧直
播带货的能量，甚至彻底把直播带货变成了
一种营销的手段，所谓的直播带货或许已经
失去了本心，开始被无限制地神化了。当直

播带货被神化之后，所有的一切都会变形，
甚至连它最基本的原始和奥义都被淡化掉
了。

真正回归直播本身，真正优化直播本
身，真正让直播变成一个多功能，多作用的
存在，才是真正确保直播带货可以长久持续
发展的根本。一味地强调带货，一味地吹嘘
销售，忽略了对直播本身的优化和商业模式
的探索，等到所描绘的美好蓝图无法实现的
时候，所谓的直播带货或许只能沦为一个笑
柄。

直播带货的本质是一个去中心化的过
程

直播带货的崛起和火爆，背后有很深的
流量争夺的逻辑存在。在很多时候，直播带
货其实扮演了一个流量争夺的工具。在这
个过程当中，我们看到以淘宝、京东、苏宁为
代表的电商平台与抖音、快手为代表的新流
量平台之间的暗自角力，在很多时候，直播
带货其实变成了大型的中心化的平台不断
将流量固定在自身平台上的一种方式和方
法。这其实是与直播带货的本质是完全相
悖的。在我看来，所谓的直播带货其实是一
个去中心化的过程，它将原本聚焦在头部平
台上的流量，下沉到了一个个B端用户，甚
至是小 b用户的手中，通过对他们进行赋
能，实现了商品更好地转化。

在直播带货的实际落地和应用的过程
当中，我们看到的是以直播带货为出发点的
流量的新聚集和新争夺，最后直播带货不再
是一个去中心化的过程，而是变成了一个再
度进行中心化的过程。这一点，我们在不同
的流量平台，不同的商家之间所打的价格
战、营销战等方面可以看到一些端倪。这其
实是完全背离了直播带货本身的本质奥义，
可以肯定的是，这种方式必然会把直播带货
带入到发展的死胡同里。

告别对于直播带货的神化，真正让直播
带货回归到一种相对理性和客观的发展阶
段里，我们才能真正让直播带货的功能和作
用发挥到最大，甚至可以说，我们不再简单
地吧直播带货看成是一个衍生于电商的存
在，而是真正变成一个打通电商时代和新零
售时代的桥梁和纽带。对于直播带货来讲，
这种发展方式或许要比单纯地、狂热地吹嘘
和透支流量更加长久。

直播带货的终点不在带货，而在于对产
业上游的深度改造

纵观当下的直播带货行业，几乎所有的
玩家都把带货看成是直播带货的终点，因为
按照他们的理解，只要把货卖出去，直播带
货的使命和任务就算是完成了。其实，按照
笔者的理解，直播带货的终点绝对不在于把
货卖出去这么简单，直播带货把货卖出去仅
仅只是一个开始，以卖货为切入点，我们对
上游的产业进行深度改造才是更加具有想
象力的地方。

当产业的发展从消费互联网时代进入
到产业互联网时代的发展阶段之后，整个行

业面临的发展痛点和难题已经从改造C端
用户的消费行为和习惯转移到了改造B端
用户的生产方式和方法的身上，真正找到改
造B端的方式和方法比一味地撮合和透支
流量更加持久。

不要在一味地吹嘘直播带货的带货能
力，而是要寻找到对上游用户的改造方式和
方法，或许才是直播带货真正摆脱电商时代
的影子，真正进入到新零售时代的关键所
在。对于一直苦于无法找到新零售的切入
点的玩家们来讲，以直播带货为切入点，无
疑是一个非常好的的方向。需要注意的是，
我们不能一味地神化直播带货，而是需要不
断给直播带货加入新技术的元素，不能让直
播带货是一个建构于传统技术之上的存在，
当我们不断给直播带货加入大数据、云计
算、区块链等新技术的元素之后，直播带货
的意义才能跳出传统电商的牵绊，真正进入
到一个全新的发展阶段。

直播带货是一个综合体，而不是独立王
国

我们在思考直播带货本身的时候，通常
会简单地把直播带货看成是一个独立的存
在，忽略了它与产业上下游之间的打通和联
系。从表面上看，直播带货是孤立存在的，
实际上，直播带货是一个与外部行业深度融
合和紧密联系的存在，更多的时候，直播带
货并不是一个独立王国，而是一个综合体。

直播带货不仅有经销商和消费者，还有
平台方、SaaS服务商等诸多元素，这个时候，
我们需要做的是如何理顺这些元素和个体
之间的关系，特别是将不同的元素和个体的
功能和作用发挥到最大。当我们真正找到
打通直播带货的不同个体和元素的方式和
方法的时候，所谓的直播带货才能真正变成
一个打通不同流程和环节的方式和方法，而
不再是绞尽脑汁去收割用户的方式。

当直播带货真正以生态化的角度来看
待自身定位的时候，我们现在所强调的带货
就会不再是一个营销味道很浓重的存在，而
是变成了一个真正可以满足用户新需求，真
正破解上游发展困境的存在。这个时候，我
们便不会对直播带货有所神化，而是可以真
正让它回归到真正应该回归的角度和方向
上来，从而真正让直播带货不再只有带货，
而是可以变成一个可以持续且长久发展的
存在。

人们对于直播带货的质疑源自于人们
对于它的不断神化，最终把直播带货从简单
的商品展示方式变成了一个无所不能的存
在。当然，对于直播的功能和属性的想象并
没有错，错误在于我们为了获得流量不断夸
大它的功能和作用。此刻，所谓的直播带货
其实已经背离的它的本心，进入到了一个丧
失自我的全新阶段。真正让直播带货回归
本心，并且在此基础上找到正确的发展方式
和方法，而不是一味地将它和流量绑定在一
起，只有这样，直播带货才能跳出怪圈，真正
进入到一个全新的发展新阶段。


