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浅析直播带货主播的素质研究 
张蒙蒙 

（河北传媒学院  河北石家庄  051430） 

【摘  要】“直播带货”作为一种新型的营销模式，给予消费者方便的同时，也给社会带来巨大经济效益。本文通过

梳理分析直播带货的概念、发展，以及直播带货的特点，并结合最近出台的《网络直播营销行为规范》的

要求，分析直播带货主播应该具备的素质要求，直播带货的主播不仅仅是市场营销意义上的销售，而是应

该具有大众传播意义的传递正确价值导向的意见领袖。 
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“直播带货”成为近几年最受关注的热点词语，直播

带货对生活方式、传播模式、商业模式和各行各业都带来

了很大的改变。时至今日，直播带货已经从网络主播带货

发展成明星＋网络主播带货、再到政府人员纷纷为自己家

乡带货，甚至各大传统媒体主持人也加入其中，可谓是“全

民直播带货”。在为人们带来便利与助力扶贫的同时，直

播带货平台的乱象也层出不穷，出现虚假宣传产品、传递

错误价值观、主播语言不规范、网络主播素质层次不齐等

问题，因此需要从媒介传播的角度深刻分析直播带货已经

不再是单纯的商业行为，而是具有了大众媒体的特性，所

以，规范化、正能量化就成为直播带货主播最基本的要求。 

1  直播带货简述 

直播带货指通过一些互联网平台使用直播技术，进行

近距离商品展示、咨询答复、导购的新型服务方式。其具

体形式可由店铺自己开设直播间，或由职业主播集合进行

推介，与传统销售方式相比更具亲和力、互动性。主播带

货有主播、明星、网红、演员、主持人等，涉及各个行业，

直播带货可以追溯到最早的就是电视购物，虽然平台不

同，但在模式上有许多共同点。1992 年广东省珠江频道

播出中国大陆第一个购物节目开始，经过 29 年的发展，

到如今的李佳琦、薇娅等给各个行业全民直播卖货，网红

们活跃在微博、直播平台、淘宝、抖音、快手等平台，内

容和形式也许有变化，但通过运营粉丝，最终实现变现的

道理未变。同时也让让无数普通人通过网络主播这一职

业，迅速积累名气和财富，带动了相关产业，提供了无数

的就业岗位，也对经济社会发展起到了强大的推动作用。 

2  直播带货的特点 

2.1  消费人群的年轻化 
根据《2021 年中国直播带货行业报告》数据显示，

直播电商的用户画像及消费趋势中，超过六成直播电商的

消费者为女性，二三线城市用户是直播间的主力军，而且

用户画像年轻化特征显著，90 后、95 后甚至是 00 后为电

商销售最重要的用户群体。并且相比快手、抖音直播电商

的用户更加年轻，用户的生命周期价值更高。年轻的用户

购买欲望更强；更加信任带货主播；更加容易冲动消费。 
2.2  带货主播的全民化 

自 2020 年以来，直播带货市场进入爆发式增长。2021
年上半年中国电商交易额超过六万亿元，大量带货的主播

聚集在大城市的“直播工场”中，新一线城市主播占比一

半。在中国 MCN 机构发展规模数据分析中显示，2020
年，中国 MCN 机构数量已经超过两万家。进入了新的直

播带货时代，人人可以做主播，人人都可以带货，直播为

各行业打开新经济大门。明星、传统媒体主持人，同时为

了助农很多政府人员也纷纷走进了直播间，商场导购、企

业高管、健身教练、银行柜员、房屋中介等都摇身一变成

为主播加入到了带货大军中。 
2.3  带货方式的多元化 
随着直播带货的发展，直播带货的形式越来越多元

化。从刚开始的单一的主播带货形式到明星＋主播、主流

媒体主持人＋主播、到各级官员、各行各业都在带货，这

是带货主播的多元化。同时还有形式多元化，从单一的产

品推销到以表演的形式或角色扮演的形式进行带货，甚至

出现以晚会直播与直播带货相结合的方式，以 2021 年抖

音美好奇妙夜为例，抖音美好奇妙夜邀请，明星、头部主

播、抖音千万粉丝达人等，通过晚会直播＋带货的形式，

在观看晚会的同时可以购买产品。 
不仅仅是主播以及带货形式的多元，还有场景、情景

的多元化。主播们不再局限于室内的直播间，而是转战线

下的室外、或者利用虚拟演播等不同场景，给用户不同的

体验感和沉浸感。例如，鸭鸭官方专卖的抖音账号，是以

卖羽绒服为主要产品的账号，而在直播时场地选在了玉龙

雪山，给消费者不一样的体验。 
2.4  迎合消费者购买的惰性心理 
在这个商品越来越多的社会，消费者们的选择也变得

越来越多，海量的商品，消费者如何省心、省力、省时间，

并且选择一款最适合自己商品，这时带货直播就很好地帮

助消费者节省了选货的时间，随着人们越来越重视时间成

本，部分消费者为了节省时间不再线下购物，而是选择相

信带货主播，主播推荐的东西一般都会支持购买的。既然

货品好、价格实惠，又节省时间成本，还有值得信任的主

播精心挑选，有一种“闭眼”下单的感觉，这也进一步证

明了，直播带货在很大程度上迎合了消费者的购买惰性心

理，也是直播带货的特点之一。消费者选择相信主播挑选

的产品，从传播学角度分析，直播带货的主播具备的意见
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领袖的特点。 

3  直播带货主播应具备的素质 

直播带货作为一种新型的消费模式，一定程度上弥补

了线下消费的不足，也成为了新的经济业态的增长点。直

播间里，从口红到衣服，从空调到汽车，几乎无一不播。

直播带货已经具有广泛受众的特点，有良好的社会市场效

应。但是在不断刷屏的同时，也出现了很多问题。 
其中主播在带货直播中是最核心人物，主播的带货水

平直接关系商品的销量。直播平台已经具备了大众传播的

特点，主播同样也具备了公众人物的属性，一言一行都具

有影响力，因此对于主播的素质就提出了新的要求。 
2021 年 7 月 1 日，中国广告协会发布的《网络直播

营销行为规范》（以下简称《规范》）开始正式实施，这也

是国内首份关于直播电商的规范。《规范》规定了商家、

主播、平台以及其他参与者等各方在直播带货活动中的权

利、义务与责任。在《规范》中定义了主播是指在网络直

播营销活动中与用户直接互动交流的人员。 
3.1  传递正确价值导向 
随着直播带货的井喷式增长，越来越多的人加入其

中，直播带货已经不再是单纯的商业行为，而是具有了大

众媒体的特性。主播也再是单纯市场意义上的销售员，而

是具有大众传播性质的公众人物。尤其是以李佳琦、薇娅

为主的头部主播，海量的用户以及粉丝让他们以明星的姿

态存在于直播间。一言一行都具有很强的影响力，也具有

很强的价值导向。《规范》第二十三条指出：主播在直播

营销中应坚持社会主义核心价值观，遵守社会公德，树立

正确价值观、传递正确的价值观尤为重要。 
3.2  带货主播做专业的意见领袖 
意见领袖是在团队中构成信息和影响的重要来源，并

能左右多数人态度倾向的少数人。在消费行为学中，特指

为他人过滤、解释或提供信息的人，这种人因为持续关注

程度高而对某类产品或服务有更多的知识和经验。 1940
年，拉扎斯菲尔德在《人民的选择》一书中提到。 

传统时代，充当意见领袖的人是具有一定社会地位和

知名度的人，而在新媒体时代，任何互联网用户都能利用

网络媒介成为意见领袖。以李佳琦、薇娅为代表的主播们

因专业技能、个人魅力等各方面综合因素成为大众视角中

值得信任的“意见领袖”，向大众输出对于产品的观念并

说服大众购买。直播带货本质上就是主播与受众在传播中

互动交流的过程，主播作为“意见领袖”，连接媒体与受

众、商家与消费者，在直播带货的过程中发挥着关键作用。 
带货主播就是通过直播为他人提供各种商品信息，对

他人施加各种各样的影响，影响消费者购买思维，所以在

场直播中中，带货主播就是充当着意见领袖的作用，并且

作用非常巨大。这就要求主播需要透彻的了解商品的信

息，为消费者用心的挑选商品，严格把控商品质量。这样

才能真正得到消费者的信任，做专业的意见领袖。 
3.3  带货主播是最后的把关人 
在一场直播带货中，主播身兼数职，是宣传员、销售

员、公关，同样也是把关人。把关人是大众传播媒介内部

的工作人员。因为大众传播的一切信息，都要经过这些工

作人员的过滤或筛选，才能同公众见面，所以他们便是信

息传播的“把关人”。 
对于一场直播带货来说，主播在宣传产品、介绍产品

是至关重要的一个环节，前期的筹备工作会对商品进行挑

选以及评估，主播是直播带货过程中最后的把关人，应该

如实的向消费者介绍产品、宣传产品。直播带货终究是一

种营销模式、真正交易的依旧是产品本身。产品的质量、

以及售后服务等工作决定消费者会不会再一次购买。直播

经济也是“口碑经济”“信任经济”，带货的主播更要做好

最后的环节，做好产品的筛选、过滤，真真切切为消费者

负责，做好最后环节的把关人。 

4  结语 

直播带货近几年的发展是飞速的，飞快的速度同时也

出现了相应的问题，还需要市场、消费者、用户、相关部

门的长期检验。直播带货已经走进了千家万户，并且已经

成为了一种常态化的新兴营销方式，改变了人们的消费

习、消费方式。未来会需要数量庞大的主播队伍，就需要

有更高的素质要求，才能培养出具有意见领袖、把关人意

识的主播，才能更好的发展经济，服务于社会。 
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