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由于新型消费方式不断涌现，所

以在这段时间“直播带货”成为消费

热词。杭州孚德品牌管理公司与天

猫、阿里体育直播的首场首钢俱乐部

的活动，近 30 多万人的在线观看；浙

江景马体育公司通过“直播带货”的

形 式 ，一 季 度 企 业 利 润 同 比 超 过

50%；世界冠军、中国围棋第一人柯洁

化身“超级带货员”为家乡产品助力

带货。随着“直播带货”开始流行，更

多用户涌入直播间，尝鲜直播购物；

不少体育企业家与创业者也开始捕

捉新的消费热点和商机。

深一度·新闻

“直播带货”是一种新型消费方

式，通过互联网平台使用直播技术

进行近距离商品展示、导购，绕过了

经销商等传统中间渠道，实现商品

和消费者直接对接，可以较大幅度

降低商品价格。

直播已成为电商平台的新赛

道，除了淘宝、快手和抖音，京东、

苏宁易购等也迅速投身“直播带

货”。参与主体越来越多，供应链

也变得日益完善，在专业的组货、

仓储管理、配送团队配合下，消费

者最快一天就能收到货。同时，直

播带货产生的衍生品也是层出不

穷，例如直播健身、奥运冠军参与

健身活动，这些形式不仅满足了众

多健身需求，在一些知名品牌的健

身平台，通过专业健身教练和奥运

冠军的指导健身，售卖相关产品。

在这一时期也收获了较好的用户

收益和增长。

虽然“直播带货”火热，但也有

一些人还是将其视为商家从疫情

中解困的“救命稻草”，认为这股

“风”未必能够持久。杭州孚德品

牌管理公司的电商总监刘鹏并不

赞同这样的看法，他认为，从目前

形势发展以及各方反响来看，直播

带货不会只是一阵风，其影响范围

正在从电商销售，迅速拓展至更广

泛的实体经济领域。

刘鹏向记者介绍，孚德是主要

从事世界杯、欧洲杯以及国内外很

多俱乐部的体育 IP 设置，在今年

疫情特殊情况下，公司与国内多家

俱乐部球员合作，通过内容和场景

的新布局拉近球迷与球员的距

离。虽然“直播带货”是孚德历年

来的首次尝试，但是在与天猫、阿

里体育直播的首场首钢俱乐部的

活动中，30 多万人的在线观看，配

合其他平台的宣传，有近亿的展现

流量，可以明显地发现消费者生活

方式和消费方式正逐步发生改变。

变身“浙”里体育消费新抓手

“直播带货”有望成为体育产业新常态
本报记者 余敏刚

不过，“直播带货”同样面对

于问题。比如：虚假宣传、货不

对板、假冒伪劣、售后维权等。

最近，有不少粉丝在某知名

平台上反映，某位拥有 1000 万

以上粉丝的主播在直播间卖假

鞋，150 元两双阿迪达斯，结果

很多买主只穿了两天就开胶断

线了。同时，中国消费者协会近

期发布的报告显示，高达 37.3%
的消费者在直播购物中都遇到

过消费问题，不过只有 13.6%的

人进行了投诉。

对此，人民日报曾发表评

论，不讲诚信的“直播带货”也许

一时走得很快，但是肯定走不

远。网络直播并非法律盲区，作

为监管者也需要尽快完善制度，

畅通投诉渠道，共同打造一个良

好的直播生态。

人民日报的担忧给出的启

示，直播电商虽然得到了认可，

但是未来走向必定更加正规化。

如果想在“直播带货”领域

走得更为长远，那么眼前的这

些“捷径”是不能走了。之所

以人们会在直播带货中选择

购 买 ，那 是 因 为 看 中 了 性 价

比，假如我们能够在保证质量

和品牌信誉度的同时再兼顾

到性价比，那么“直播带货”将

成为实现经济成功转型升级

的新突破。

除了营销技巧之外，“直播带货”的流行也有着深层次原因。直播经济

蓄力已久，已有成熟的商业模式；再加上受疫情影响，消费者足不出户推动

“宅经济”发展，线下客源稀少促进体育企业商家转向电子商务谋生存。

据记者了解到，4月19日，苏宁易购正式发布418购物节战报数据，

418 期间（4月1日-18日），苏宁超市全品类销售同比增长 126%，其中体

育零售直播1小时突破百万元。

体育直播在疫情期间开始走热，但亮眼战绩仅仅停留在用户增长、观

看时长增加，真正带来的实际转化，苏宁体育零售直播1小时破百万元的

销售额直接超去年 418 全天，瞬间让人们真正认识到了体育直播的带货

能力。在体育零售直播中仅在直播开始的1小时之内，就吸引了17多万

网友的关注，近百款产品被抢购一空。这也证明了，比起逛街买，大家更

喜欢边看直播边买货。

同时，浙江景马体育公司在疫情期间通过“体育助农，奔跑复产”直

播的形式，一季度企业利润同比超过 50%。作为省内一家马拉松赛事

“直播带货作为一种线上新型销售模式，在未来很可能会经历一个衍

变期，内容和产品本身会更多地决定体育企业的发展未来。”刘鹏说，“新

商业模式下的体育经济需要多方位的融合，体育企业更需要对用户的需

求做深度了解。”

除了孚德，浙江斯坦格运动护具科技股份公司等体育企业也正围绕

“直播带货”的模式与专业互联网公司开展合作洽谈，积极布局直播、社群

营销等线上新零售。

运营公司，又是如何在没有赛

事的情况下实现报复性增长

的？该公司董事长欧阳明告诉

记者，疫情对于任何一家体育

公司的影响都是显而易见的。

对此，景马体育通过转型，从线

下赛事转为线上直播，联合公

司旗下的 3000 多名跑团长，以

跑团长“直播带货”的形式，将

优质的农副产品带给每一位跑

友。公司也增加了 20 多位员工

开展线上服务模式，直播带货

的销售模式不仅赢得了跑友们

的好评，也给企业带来了增长

点，更帮助了当地政府解决了

农产品销售难，达到了三赢的

局面。未来，景马还将推出新

的直播带货形式，希望通过线

上与线下结合的形式让更多跑

友体验运动与生活的快乐。

此外，欧阳明还表示，体育

企业要结合自身公司的实际情

况来进行“直播带货”，大多数

体育企业不可能像马布里、罗

永浩之类的知名人物不仅刷足

了流量，还能清仓售馨。每一

个体育企业都应有自己的“核

心力量”，只有当其经营模式不

再是为体育而体育，围绕体育

服务人的理念开创互联网新模

式，体育企业才会在现阶段真

正做到转危为机。
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