
深圳到亳州 低温冷冻运输 奶油 冰淇淋运输 时刻发车 踏信

产品名称 深圳到亳州 低温冷冻运输 奶油 冰淇淋运输
时刻发车 踏信

公司名称 踏信冷链物流（深圳）有限公司

价格 200.00/吨

规格参数 广东踏信:安全送达
公司定位:深圳
服务对象:奶油

公司地址 深圳市龙岗区平湖街道平湖社区平安大道1号乾
龙物流园1栋103

联系电话 15986619992 15986619992

产品详情
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1头部主播接连暴雷直播带货行业要变天了？

其实这已经不是次有带货主播被曝出偷税漏税的问题。就在一个月前的
11月22日，在淘宝坐拥3000多万粉丝，带货能力仅次于李佳琦、薇娅的
第三大主播雪梨，也因偷逃税款被依法追缴税款加收滞纳金并处罚款65
55.31万元。有1000多万粉丝的淘宝网红主播林珊珊，也因偷逃税款被罚
2767.25万元。

△图片来源：网络



而这次薇娅的13.14亿元罚款不仅刷新了记录，也刷新了所有人的认知，大家纷纷感慨直播带货的钱也太
好赚了。

事实上这两年确实是直播电商的风口期，据艾瑞咨询发布的《2021年中国直播电商行业研究报告》显示
，2020年中国直播电商市场规模已经超1.2万亿元，年增长率为197.0%。

△图片来源：网络

今年双11预售，李佳琦和薇娅就分别以12小时26分钟、14小时28分钟的直播时长，分别创下了106.53亿元
、82.5亿元的累计交易额，二者合计带货189亿元。

不少企业纷纷盯上了这个庞大的市场，希望能借助主播的力量更多更快的触及消费者，tigao销售额，迅
速完成变现。尤其是有互联网基因的品牌和一些中小企业更是把网络主播视为神明。

然而，随着直播带货行业的不断深化，隐藏在里面的危机也逐渐显露出来。

2直播行业野蛮生长的背后早已乱象丛生因为准入门槛太低，又缺乏相应的监管，直播带货行业从诞生开
始就问题重重，在经历了一番野蛮生长之后，这些问题愈发明显。

1

直播间假货横行，售后处理不及时。有些网红主播和明星不注重产品品控，也不在乎自己的口碑，只着
眼于眼前利益，导致接连在直播间翻车。遇到问题后，售后服务也很难跟上，消费者除了投诉别无他法
。慢慢的，直播带货在消费者们心中已经失去了信任。

2

冲动消费导致退货率居高不下。消费者在购买某种商品前对产品和渠道往往都有自己的认知。如果想要
打破，需要品牌对消费心理的洞察以及交易价值的突破。单纯的靠直播，靠明星是不行的。再加上直播
间往往营造出一种冲动消费的氛围，消费者在这种氛围的带动下，会盲目购买。但当离开直播间后就会
清醒，产生退货行为。△图片来源：网络

3

拼低价，拼赠品，忽视产品质量。在短短数小时内，就能创下销售额破千万甚至更高的记录，这是线下
任何渠道都无法做到的。这种短暂的快感蒙蔽了不少企业的双眼。他们为了挤进直播间，疯狂压低价格



，增加赠品数量，同时为了控制成本，不惜降低产品质量，导致消费者收到后发现“货不对板”，影响
品牌声誉。

3

?????????
???????????

此次薇娅事件，是个很好的机会，让整个直播电商行业可以冷静下来重新思考。不少业内人士也认为，
这次整顿更有利于整个直播电商行业未来的良性发展。之前由于头部主播们的垄断，导致坑位费和抽成
比例不断升高，价格又压的很低，不少企业都是在赔钱赚吆喝，如果以后能规范发展，对企业和消费者
都更有利。

单从企业来说，如何利用好直播带货这种新兴的销售模式，冷食君认为调整好心态很重要。

 1 

肯定直播带货的价值。

直播带货作为顺应市场发展而产生的新事物，还是有其独特的优势。

首先，从传播的角度看，直播是动态的，可以更好的展示商品，同时可以随时跟消费者互动得到反馈，
相比静态的广告传播效果更好。

其次，直播带货作为线上新零售的又一个细分渠道，为企业提供了一个新的卖货渠道。

重要的是，直播间的私域liuliang价值不容忽视。通过直播的方式，可以迅速吸引用户关注，建立用户链
接，从而形成私域liuliang，源源不断的产生价值。

 2 

用好直播工具，不只是卖货。

直播电商作为一种营销工具，正处于不断的规范发展中。之前浙江省网商协会就发布了《直播电子商务
服务规范（征求意见稿）》，这也是全国直播电商行业规范标准。企业应该将直播模式与现有的渠道融
合在一起，发挥更大的价值，而不是过分依赖。

一方面可以把直播作为一种很好的推广手段，tigao产品尤其是新品的曝光度，更直接的得到市场反馈。

另一方面可以借助直播间，尽可能多的触达消费者，建立用户链接，为之后形成自己的私域liuliang打基



础，而不是只看重一时的利益。

当然，如果企业产能富余，对销量、现金流又有迫切需求，直播带货也不失为一条出路，毕竟头部主播
直播带货的销售数据还是很惊人的。

 3 

做好品牌和产品质量才是核心。

格力电器董事长董明珠之前在参加某次活动中就表示，所谓的“带货“”是忽悠，应靠产品品质取胜。
她认为“公道在人心，老百姓心里是有一杆秤的”，直播只是一种形式，目的是让更多消费者了解到产
品。

消费者不是小白鼠，他们愿意为网红产品付费，但并不意味着不需要好的产品。

企业的长久发展依赖于好的产品和生产线，拼的是营销和品牌实力，靠的是经销商。作为实体经济的一
份子，还是要以实业为基石，只有做出产品口碑和品牌效应才能在直播带货的滚滚洪流中更加坦然。
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