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产品详情

从2016年淘宝直播正式成立拉开序幕至今，电商直播也才走过不到六年时间，作为一种新兴商业形态，

难免伴随各种弊端。

当前，电商直播行业进入调整期，前期发展过程中出现的诸如，违法成本低、多形式触碰红线；准入门

槛低、软硬件设备欠缺；盈利能力弱、流量转化率不高等问题尚待解决，这些问题无一不在为直播电商

行业敲响警钟。

场景不规范、多形式触碰红线

1.“三俗”内容不减，不良信息仍存



电商直播在发展初期的确存在着蒙眼狂奔的问题。不少主播为吸引眼球，衣着暴露，言行夸张。更有甚

者，“三俗”内容充斥其直播间，“黄赌毒”等禁忌话题也由此蔓延。甚至本意用来增强互动的弹幕，

也因其匿名性和即时性，而成为言语攻击和虚假信息的发散地。

行业乱象出现自有其原因，一方面行业发展不成熟，流量为王的号召下，主播乃至平台，都急需噱头吸

引注意。

另一方面，当前违法成本太低。违法违规内容被查处之后，惩处力度欠缺，无法起到的警示作用。这导

致了很多观众，甚至未成年人观看电商直播时，有样学样，在直播平台上发布一些不良信息。

此类宣传扭曲价值观、违反《未成年人保护法》的内容，在此找到传播渠道。此外，借助大数据智能推

荐功能，平台会对用户喜好进行分析，同时依据用户喜好对推送信息进行选择和过滤，将更多的相似内

容推送给该用户。

一旦未成年人点开这些猎奇有害的信息，那么更多的低俗、有害信息被推送给他们。很多未成年人自我

保护意识和辨别能力不够，此种推荐机制给青少年成长带来的负面影响不可估量，甚至会影响到他们对

现实生活的认知。



2.“中区行为”泛化，隐私侵权频发

对于电商主播来说，为了融入受众群体，增加用户黏性，他们通常需要公开部分个人信息，以此获得和

用户交流的更多话题。当然也有部分主播为了博取关注，会在镜头前刻意展现更多私人行为和环境，让

受众获得共处感，满足受众的窥私欲。

电商直播间作为一个混合场景，主播需要根据场景的变换适时调整自己的行为，以防做出“出格举动”

。但在某些时候，主播无意识做出的“后台”行为，会被360度无删减的直播出去，被“前台”观众观看

，由此导致的后果就是隐私泄露或隐私侵权。

这又分为无意识侵权和下意识侵权两种情况。例如主播在户外进行直播时，无意识使他人入镜，可能会

披露他人不愿意公开的行为，造成对他人隐私的泄露，造成纠纷。

又比如窥私欲衍生下，黑客利用技术手段远程打开摄像头，有意识地披露他人隐私的行为。网络直播手

段隐蔽，可控性低，因此成为不法分子的常用方式。

至于为何直播领域侵权事件频发，主要有以下原因：一是大数据时代的到来，直播平台承载的大量可利

用数据，为不法分子进行隐私侵权提供了极大便利，也对隐私保护工作形成了巨大挑战。



二是用户法律意识和自我保护意识弱，对隐私侵权缺乏认知，即使察觉以后因为取证维权困难也不去追

究，助长了不法分子的嚣张气焰。

场景门槛低、软硬件设备欠缺

1.直播硬件业余，制作水平受限

作为数字经济新业态，直播带货早已深入人心，电商直播行业中技术的发展和平台应用的普及，降低了

对设备以及主播的要求，只需要一部智能手机，谁都可以成为带货主播。由此，电商直播真正开始走进

千家万户，一时间风头无两。

然而现实情况却是，当大多数用户在享受电商直播带来便利的同时，也不得不面对这样一个事实，即电

商直播虽然补充了电商购物中所缺乏的互动性和临场感，但其制作产出的粗糙问题也尤为突出。

因为视频录制工具业余以及缺乏后期剪辑制作等原因，电商直播在音质、画质及内容输出的度上，均无

法与电视节目等相提并论。

同时，一些主播受限于设备业余以及缺乏运营团队，其制作水平也不高，无法产出丰富饱满的内容作品



，只能以日常生活中的“一地鸡毛”为切入点，导致直播内容单薄匮乏、擦边低俗内容泛滥。

毕竟由于直播设备以及制作水平受限，要想获取流量，主播们不得不产出一些哗众取宠、博人眼球的内

容。因此，用户或许可以在电商直播平台进行交流放松，却无法获得真正意义上的精神享受。

2.主播不够，直播频繁翻车

2022年3月，北京阳光消费大数据研究院联合发布了2021年直播带货消费维权舆情报告。在涉及主播的直

播带货消费维权舆情数据中，涉及薇娅的消费维权舆情多，占比高达29.19%；其次是李佳琦，占比

26.24%；罗永浩排第三，占比 15.66%。

有关主播的消费维权舆情反映出的问题涉及价格误导、产品质量、虚假宣传、诱导场外交易、发货慢、

退换货和销售违禁商品等方面。其中，价格误导问题多，占比 33.37%；其次是产品质量问题，占比

32.06%；此外，虚假宣传问题占比 30.54%。

电商直播行业发展伊始，主播多由有过多年线下销售经验、对商品有过充分了解的导购担任。但受电商

直播门槛降低，以及高额成交量的吸引，各路人马纷纷下场直播带货。



由于其中大部分人并未经过训练，也不具备的主持素养和知识能力，只能通过各种夸张举动在短期内吸

引流量。

随着行业调整期的到来，行业理性回归，大量同质化内容无法再有效吸引流量，更有不少低俗违规直播

间直接被禁。

与此同时，“从业的标准化管理体系尚未健全”“行业准入门槛低”“货品质量欠佳”“销售数据造假

”“直播销售违规”等问题，也常见于各类热搜榜单高位，“直播带货”和“直播翻车”二者之间有了

密不可分的联系，不仅伤害了消费者的权益，也对行业生态造成了不良影响。

2020 年 3 月，李湘直播售卖羊肚菌时频繁使用带“”的字眼，还误导消费者羊肚菌可以治病，被指违反

有关法律，屡现新闻头条。带货过程中，某些非主播为提高销量，通常会对产品进行不实描述，夸大产

品功效，无意识情况下造成违规虚假宣传。

此外，薇娅、雪梨、林姗姗以及 2022 开年主播平荣因偷逃税被罚，也引发了社会的广泛关注。直播带货

过程中，部分主播身兼经营者、主播、客服数职，但由于主播素质良莠不齐，导致带货过程并不顺利，

同时也极大程度的消耗了消费者对行业的好感度。

场景盈利差、流量转化率不高



1.过于看重表面数据，主播异化为人设奴役

多数带货主播往往由网红演化而来，签署于某些网红经纪机构，即MCN。MCN以聚集流量，进行资金

变现为目的，加速推进了带货主播的培育与诞生，并以数据流量作为评价带货主播价值的一关键指标，

由此成为主播异化的根源。

首先是为普遍的数据和流量造假。MCN机构为吸引商家合作，提高主播议价能力，通过购买服务或使用

软件更改直播间观看人数、成交金额和商品评价，对商品和服务数据进行夸大宣传，以此骗取坑位费和

佣金。

有不少MCN机构，在直播过程中先自行拍下商品，把销售额刷上去，事后立马将商品退回。有名的数据

造假事件如，李雪琴直播实际观看人数为11万，数据造假为311万；汪涵直播带货退货率高达76.4%等。

其次，在 MCN 机构的孵化体系中，带货主播并不作为“人”的形象而存在，而被当作了流量转化机器

。常有网友批评某些网红，此前内容生动有趣，一旦签约 MCN 机构，开始直播带货，内容就开始变味

。还有一些网红，为了流量不惜吃“人血馒头”，蹭热度，缺乏职业道德与操守。

这背后是一条畸形的、以流量为导向的产业链，带货主播一旦失去流量和热度，MCN 机构会迅速寻找新

的流量主播，此时原主播个人账号也会被直接收回。在此情况下，主播渐渐缺失了对内容的创新性与主



动性，在对商业的单一性追逐过程中，逐渐异化为人设的奴役。

2.主播忽视情感联结，用户忠诚度低

马克思的异化理论指出，由于私有制的种种弊端，劳动者失去了支配成果的权力，只能被迫进行重复性

劳动，这就使得劳动者构成了一种外在性、异己性特征。成为流量转化机器的主播，是缺乏个体独立性

与主体性的。

对于某些带货主播来说，“直播”只是一种例行公事，并不具备情感属性。从每天固定的工作时间开始

，主播打开摄像头，面对镜头按部就班介绍店内商品，既不会与用户进行互动寒暄，也不会回复用户的

问答求助。甚至有的店铺直接拿提前录制的视频进行播放，其实根本没有进行实时直播。

对于大部分用户来说，他们观看直播是为了更立体全面地了解商品相关信息，在直播带货中参与互动是

为了获得陪伴感和体验感。主播缺乏主动性的交流和输出，对于推广品牌信息和提高用户忠诚度来说，

都是阻碍。

小结



电商直播作为新兴行业，因其发展过快，许多问题也随之浮现。本文对问题的出现原因给出了解释，希

望能在一定程度上对在这一新兴行业中蒙眼狂奔的人起到警示作用，也希望能够为电商直播的可持续发

展提供一些思考。
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