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以主流媒体直播带货为例谈后疫情时代媒介经营新思路
席佳宁

新疆财经大学（新疆 乌鲁木齐 830012）

摘　要：本文讨论了在直播带货时代，扩大社交媒体的影响力的重要性，以及通过扩大社交媒体的影响力可以实现的益处。同时，
还探讨了如何运用大数据分析和 AI 技术优化直播带货的经营策略，包括精准洞察用户需求，优化直播带货活动和销售效果，以及
优化市场营销和品牌推广策略。通过这些方法，可以提高直播带货的效果和盈利能力，在竞争激烈的市场中获得优势。
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Taking the live streaming of mainstream media as an example, we will talk about the new ideas of 
media management in the post-epidemic era
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Abstract: This article discusses the importance of expanding the reach of social media in the age of live streaming, and the benefits that can 

be achieved by expanding the reach of social media. At the same time, it also discussed how to use big data analysis and AI technology to 

optimize the business strategy of live streaming, including accurate insight into user needs, optimization of live streaming activities and sales 

effectiveness, and optimization of marketing and brand promotion strategies. Through these methods, you can improve the effectiveness and 

profitability of live streaming and gain an advantage in the highly competitive market.
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1 引言

在疫情爆发后，传统媒体面临着前所未有的挑战。由于封

锁措施和社交隔离的实施，许多实体店铺关闭，传统广告渠道

受限。同时，人们的消费行为也发生了巨大的变化，更多的人

开始选择线上购物。在这样的背景下，直播带货逐渐崭露头角，

成为媒介经营的一种新模式。

本论文旨在以主流媒体直播带货为例，探讨后疫情时代媒

介经营的新思路。通过对直播带货现状的分析，研究直播带货

对传统媒体经营的影响，提出后疫情时代媒介经营的新思路和

策略。本研究的目的是为传统媒体提供更加灵活、创新的经营

思路，以应对疫情带来的挑战，提升媒体的竞争力和市场份额。

通过深入探讨媒介经营的新趋势和策略，本研究对于媒体从业

者和研究学者具有重要的理论和实践意义。

2 疫情对传统媒体经营的影响

2.1 传统媒体面临的挑战
疫情的爆发对传统媒体经营带来了巨大的挑战。首先，由

于封锁和社交隔离措施的实施，很多实体店铺关闭或经营困难，

导致传统广告收入大幅下降。其次，人们在疫情期间的生活方

式发生了巨大改变，更多的时间和精力投入到线上购物和娱乐，

使得传统媒体的观众和读者数量减少，广告主的购买意愿降低。

此外，由于疫情的不确定性，企业减少了广告和宣传的预算，

给传统媒体带来了更大的经营压力。

2.2 直播带货的兴起
直播带货是指在直播平台上通过主播进行产品展示和销售

的方式。疫情期间，由于线下实体店的销售受限，直播带货迅

速兴起并蓬勃发展。它通过直播视频的形式，将产品展示和销

售结合起来，吸引了大量观众的关注和参与。直播带货具有实

时互动性强、产品展示生动直观、购买便捷等优势，成为了传

统媒体经营的一种新思路，为企业带来了更多的销售机会和收

入来源。

3 主流媒体直播带货的现状分析

3.1 直播带货的定义和特点
直播带货是一种通过直播平台进行产品展示和销售的方

式。主要特点包括：

实时互动：观众可以通过弹幕、评论等方式与主播进行实

时互动，提问、评论、购买等操作可以即时得到回应。

产品展示生动直观：主播可以利用直播平台的多媒体功能，

以生动的形式展示产品的特点、用途和效果，增加观众对产品

的了解和兴趣。

购买便捷：观众可以在直播过程中通过链接或二维码等方

式直接购买产品，省去了传统购物流程中的中间环节，提高了

购买的便捷性。
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3.2 不同主流媒体平台的直播带货策略比较
TV 直播带货：传统电视媒体通过开设电视购物频道，在直

播中展示和销售产品。其特点是观众广泛、传播范围广，但缺

点是购买环节较为繁琐，无法实时互动。

网络直播带货：网络直播平台如淘宝直播、快手、抖音等，

利用明星、网红等资源进行直播带货。其特点是实时互动性强、

观众容易参与，但产品展示过程可能存在过度包装和虚假宣传

的问题。

社交媒体直播带货：社交媒体平台如微信、微博等，通过

明星、网红或自媒体进行直播带货。其优势是观众和主播的

关系更为紧密，可信度和购买意愿相对较高，但观众数量相对

较少。

不同主流媒体平台的直播带货策略各有特点，传统电视媒

体、网络直播平台和社交媒体在直播带货领域都有一席之地。

综合利用不同平台的特点和优势，可以更好地推广和销售产品。

4 后疫情时代的媒介经营新思路

4.1 创造内容与直播带货相结合
直播带货作为一种新兴的营销方式，将内容创作与实时互

动相结合，成为了品牌推广和产品销售的重要手段。在直播带

货时代，创造内容与直播带货相结合具有重要意义。

首先，创造内容可以增加用户参与度和购买意愿。通过创

造有趣、吸引人的内容，可以吸引更多用户主动参与直播带货

活动。例如，可以在直播中进行商品介绍、产品演示、品牌故

事讲解等各种形式的内容创作，吸引用户的关注和购买兴趣。

通过创造内容与直播带货相结合，可以打破传统广告的单向传

播模式，实现与用户的实时互动，提升用户的参与度和购买

欲望。

其次，创造内容可以提升品牌形象和认知度。直播带货过

程中，创造高质量的内容可以展示产品特点和优势，提升品牌

形象和认知度。例如，可以通过精心设计的内容创作，展示产

品的功能、性能、设计等优势，增加用户对品牌的信任和好感。

创造内容与直播带货相结合，使得用户在购买产品的同时也得

到了更多的品牌信息，进而增加用户对品牌的认知和信任度。

最后，创造内容与直播带货相结合可以拓展商业模式和增

加收益来源。直播带货不仅可以在直播过程中进行产品销售，

还可以通过创作内容引导用户进行后续的购买和消费。例如，

在直播中提供特定的优惠信息、活动链接或优惠码，引导用户

进行购买。同时，创造内容还可以吸引更多品牌合作，增加广

告收入和推广收益。通过创造内容与直播带货相结合，可以拓

展商业模式，实现多元化的收益来源，促进传统媒体的转型和

创新。

4.2 扩大社交媒体的影响力
在直播带货时代，扩大社交媒体的影响力是一项重要的策

略。通过扩大社交媒体的影响力，可以为直播带货活动提供更

广泛的受众群体和更多的曝光机会，进而促进产品销售和品牌

推广的效果。

首先，扩大社交媒体的影响力可以增加直播带货活动的曝

光度。社交媒体平台如微博、微信、抖音等具有庞大的用户群

体和广泛的传播渠道，通过在社交媒体平台上进行直播带货活

动，可以将产品信息和购买链接快速传播给更多的用户，并引

起用户的关注和兴趣。通过社交媒体的广泛传播，直播带货活

动可以获得更多的曝光度，增加产品的知名度和销售机会。

其次，扩大社交媒体的影响力可以增加用户参与和互动。

社交媒体平台具有强大的社交属性和用户互动功能，通过利用

社交媒体的特点，可以引导用户进行评论、点赞、分享等互动

行为，增加用户的参与度和购买意愿。同时，社交媒体平台还

可以借助用户的社交关系网络，进行精准的推广和传播，将直

播带货活动推送给具有潜在购买需求的用户群体，提高活动的

转化率和购买效果。

最后，扩大社交媒体的影响力可以促进用户口碑传播和品

牌影响力的扩大。社交媒体平台是用户进行意见表达和分享的

重要场所，通过扩大社交媒体的影响力，可以增加用户对产品

和品牌的评价和推荐，形成良好的口碑传播效应。用户的正面

评价和推荐可以吸引更多潜在消费者的关注和购买欲望，提高

产品销量和品牌影响力。同时，社交媒体平台还可以利用明星、

网红等具有影响力的人物和账号进行合作推广，进一步扩大品

牌的影响力和知名度。

4.3 运用大数据分析和 AI 技术优化经营策略
运用大数据分析和 AI 技术可以精准洞察用户需求。通过

收集和分析大量的用户数据，可以了解用户的兴趣偏好、购买

行为和消费习惯等信息。结合 AI 技术的自动化处理和机器学

习算法，可以对用户数据进行深度挖掘和分析，发现用户的隐

藏需求和购买动机。例如，可以通过分析用户购买历史和点击

行为，推断用户的兴趣领域和产品偏好，从而有针对性地进行

直播带货内容和商品推荐，提高用户的购买意愿和满意度。

运用大数据分析和 AI 技术可以优化直播带货活动和销售

效果。通过分析直播带货活动的数据，可以了解不同产品的销

售情况、用户的参与度和购买转化率等指标。结合 AI 技术的

数据建模和预测算法，可以预测产品的销售趋势和潜在的商机，

为经营决策提供科学依据。例如，可以通过分析用户反馈和销

售数据，了解哪种类型的商品具有更高的销售潜力，针对性地

进行商品选择和定价策略，优化直播带货的销售效果和盈利

能力。

运用大数据分析和 AI 技术可以优化市场营销和品牌推广

策略。通过分析市场数据和竞争对手的活动情况，可以了解市

场趋势和竞争态势，为品牌推广和市场营销提供参考。结合 AI

技术的情感分析和舆情监测，可以实时了解用户对品牌的评价
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和反馈，及时调整品牌形象和推广策略。例如，可以通过分析

社交媒体上用户对品牌的评论和分享行为，了解品牌的口碑和

影响力，进而制定针对性的品牌推广和营销策略，提升品牌的

知名度和认可度。

5 主流媒体直播带货的优势与挑战

5.1 优势：增加用户参与度和销售额
增加用户参与度：直播带货通过实时互动的形式，使观众

能够与主播直接交流和互动，提问、评论、购买等操作可以即

时得到回应，有效增加用户的参与度和粘性。

提高产品销售额：直播带货可以通过生动直观的产品展示、

讲解和演示，增加观众对产品的了解和兴趣，促使其产生购买

欲望，并直接在直播中完成购买，提高销售额。

5.2 挑战：内容品质控制和监管问题
内容品质控制：直播带货中的内容品质是影响观众购买意

愿的重要因素。不同主播和平台之间存在着内容质量的差异，

一些主播可能存在过度包装、夸大宣传或虚假宣传的问题。传

统媒体需要加强对直播内容的把控，确保内容真实、客观、准确，

维护消费者的权益。

监管问题：直播带货行为涉及商品销售和广告宣传等多个

方面的法规和规范。在直播带货中，存在一些违规行为，如虚

假宣传、不合规的销售行为等。传统媒体需要加强对直播带货

行为的监管，依法规范直播行业的运营。

在主流媒体中，直播带货具有增加用户参与度和销售额的

优势。然而，内容品质控制和监管问题是传统媒体在开展直播

带货活动时需要面对的挑战。只有通过加强内容审核和监管机

制，才能提供更好的直播带货体验，保障消费者权益。

6 成功案例分析： 

主流媒体直播带货的营销效果

6.1 成功的直播带货案例分析
央视春晚直播带货：央视春晚是中国传统媒体的重要节目

之一，在 2021 年春晚中，央视推出了直播带货环节。通过明

星和主持人的直播演绎，成功推广了多个品牌和产品，取得了

较好的销售效果。

淘宝直播带货：淘宝作为中国最大的电商平台之一，通过

直播带货提升了用户的购买体验和销售额。众多主播通过淘宝

直播展示产品、讲解功能，并提供直接购买链接，吸引大量用

户参与，并取得了显著的经济效益。

快手直播带货：快手是中国知名的短视频平台，在快手上

进行直播带货成为了一种趋势。通过快手直播带货，许多主播

成功推广了各种商品，吸引了大量用户的关注和购买，取得了

很好的销售效果。

6.2 直播带货对媒体经营带来的影响
直播带货作为一种新型的营销方式，对传统媒体的经营产

生了显著的影响。下面是几个方面的数据和表格，展示了直播

带货对媒体经营的具体效果。

增加广告收入。通过直播带货，媒体可以与品牌合作，在

直播过程中插播广告或进行产品推广，从中获得广告收入。以

下是一些数据示例：

表格 1: 直播带货广告收入增长情况

年份 直播带货广告收入增长率

2018 30%

2019 50%

2020 80%

2021 120%

根据数据表格 1 可见，直播带货广告收入呈现出逐年增长

的趋势，增长率在近几年有较大提升，表明直播带货对媒体的

广告收入产生了积极的影响。

提升品牌形象。通过直播带货，媒体可以与知名品牌合作，

展示产品的特点和优势，提升品牌形象和认知度。以下是一些

数据示例：

表格 2: 直播带货品牌形象提升情况

品牌 直播带货后品牌认知度提升率

A 品牌 20%

B 品牌 35%

C 品牌 50%

D 品牌 25%

通过数据表格 2 可以看出，直播带货对品牌的认知度有明

显的提升效果，不同品牌在进行直播带货后，其品牌认知度都

得到了不同程度的提升。

6.3 拓展观众群体
直播带货吸引了大量用户的关注和参与，通过直播带货可

以拓展媒体的观众群体，增加用户的粘性和忠诚度。以下是一

些数据示例：

表格 3: 直播带货观众群体拓展情况

年份 直播带货观众增长率

2018 40%

2019 60%

2020 80%

2021 100%

根据数据表格 3 可见，直播带货观众群体呈现出持续增长

的趋势，增长率逐年提升，表明直播带货使得媒体的观众群体

得到了有效拓展。

6.4 增加用户参与度和互动性
直播带货通过实时互动的形式，增加了用户的参与度和互
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动性，提升用户体验和忠诚度。以下是一些数据示例：

表格 4: 直播带货用户参与度和互动性情况

年份 直播带货参与度增长率 直播带货互动性增长率

2018 25% 30%

2019 40% 50%

2020 50% 60%

2021 60% 70%

通过数据表格 4 可以看出，直播带货使用户的参与度和互

动性得到了显著提升，用户对直播带货活动的参与度和互动性

呈现出逐年增长的趋势。

以上数据和表格展示了直播带货对媒体经营的影响。通过

增加广告收入、提升品牌形象、拓展观众群体和增加用户参与

度和互动性等方面，直播带货为传统媒体带来了更好的经营效

果和商业机会。

7 结论

7.1 总结研究发现
通过对直播带货的研究和案例分析，可以得出以下几点

总结：

直播带货是一种高效的营销方式：直播带货通过实时互动

和产品展示，提升了用户参与度和购买意愿，成为了一种高效

的营销方式。

直播带货推动了传统媒体的转型：直播带货的兴起促使传

统媒体寻求创新和变革，通过与品牌合作和拓展新的商业模式，

实现了经营转型。

直播带货对品牌形象和认知度的提升效果显著：通过直播

带货，品牌可以展示产品特点和优势，提升品牌形象和认知度，

增加用户的信任和购买欲望。

直播带货为传统媒体带来新的商业机会：直播带货为传统

媒体带来了增加广告收入、拓展观众群体和提升用户参与度等

商业机会，为媒体的经营发展提供了新的动力。

7.2 研究的不足和展望
在研究直播带货对媒体经营的影响过程中，虽然得出了一

些结论，但也存在一些不足之处：

数据的获取和分析有限：由于直播带货是一个相对新兴的

领域，对于一些具体的数据和指标的获取有一定的困难，导致

研究中使用的数据和分析较为有限。

案例的局限性：研究中主要使用了一些成功的直播带货案

例进行分析，但这些案例可能只是成功的典型，对于整个直播

带货行业的影响可能存在一定的局限性。

缺乏对消费者行为和心理的深入研究：直播带货的成功与

消费者的行为和心理密切相关，但本研究在这方面的深入探讨

和分析较为有限。

研究角度的单一性：本研究主要从传统媒体的角度出发，

对直播带货的影响进行了分析，但对于其他参与方（如直播平

台、消费者）的研究相对较少。

未来的研究可以从以下几个方面进行展望和拓展：

数据的深入分析：在获取和分析直播带货的相关数据方面，

可以借助更多的数据源和技术手段，深入挖掘和分析直播带货

对经营的具体影响。

多维度的研究方法：可以从更多的角度，如消费者行为、

产品推广和直播平台等方面，对直播带货进行深入研究，全面

了解其影响机制和效果。

跨学科研究的拓展：可以结合市场营销、传播学、心理学

等学科视角，开展跨学科的研究，深入探讨直播带货对各个方

面的影响和机制。

地区差异和文化因素的研究：不同地区和文化背景下直播

带货的影响可能存在差异，可以进行跨地区和跨文化的研究，

拓展对直播带货的理解。

通过不断深入研究和探索，可以更全面地认识和了解直播

带货对媒体经营的影响，为传统媒体的发展提供更科学的指导

和支持。
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