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除了苏宁易购、 拼多多这
些新老电商对手， 天猫京东今
年 618 还将面对来自另一赛道
选手的越界挑战。

作为直播带货最大平台
之一， 抖音首次宣布入局
618， 将与其他大电商平台同
台竞技。

根据此前泄露的一份 618
抖音电商“作战指南”，此次抖
音推出的 618 好物节将分为三
个阶段：招商期、活动预热期和
活动正式期。 5 月 25 日 -5 月
31 日为活动预热期，此阶段平
台将推出各种定金预售、 互动
城小游戏等玩法。 6 月 1 日 -6
月 18 日为活动正式期、抖音将
会推出助力商家达人的平台服
务费优惠、直播间奖励、短视频

挑战赛等。
日前快手电商也宣布“快

手 616 品质购物节”正式启动，
并与江苏卫视、 浙江卫视和快
手小店直播间台网联动， 打造
首届电商晚会———“快手 616
真心夜”，这也是快手第二次举
办 616 品质购物节。

据悉，今年“快手 616 品
质购物节”在信任保障方面将
进行升级。 6 月 1 日，快手电
商将上线“小店信任卡”，小
店信任卡是快手平台诚信消
费者可获得的权益与保障卡，
内含消费者购物保障（如假一
赔十 、7 天无理由退换货 、退
货补运费等）、 平台优惠券以
及商家提供给消费者的系列
体验保障。

抖音快手加入 618 战团，引起外界的格外关
注，并不仅仅因为两者的互联网流量虹吸效应，
更重要还是直播带货在电商大促中扮演的角色
愈趋关键。

以阿里巴巴为例，其最新季度财报显示，淘
宝直播已经是阿里电商增长最为迅猛的功能之
一。 2021 财年， 淘宝直播的 GMV 超过 5000 亿
元。

对三大电商平台来说，618 已经成为一年两
次的大促节点之一。 对抖音快手来说，618 同样
意义重大。抖音自去年 618 前夕字节跳动宣布成
立电商一级业务部门后，抖音就成为其电商业务
的最主要承载。 2020 年，抖音电商全年 GMV 已
经超过 5000 亿元，2021 年目标更剑指 1 万亿
GMV。

而自去年与京东达成战略合作后， 快手
在电商 GMV 方面定的目标值也越来越高。
此前，快手将 2020 年电商 GMV 设定在 1000
亿元，但在抖音强攻之下，快手 2020 年财报
显示其年度电商 GMV 冲高至 3812 亿元，较
2019 年的 596 亿元增长 539.5%。 而 2021 年
GMV 设定在 7500 亿 -8000 亿元， 约为去年的
两倍。

然而， 去年双 11 期间直播带货各类消费投
诉满天飞，明星主播频“翻车”的一幕还历历在
目，这样的经历下，消费者还会买 618 的账吗？

接连出台的监管措施和企业规范，或许能给
消费者增加一些信心。 国家互联网信息办公室、

公安部、商务部、文化和旅游部、国家税务总局、
国家市场监督管理总局、国家广播电视总局等七
部门联合发布《网络直播营销管理办法（试行）》
（简称《办法》）将于 5 月 25 日起施行，《办法》中
明确直播营销行为 8 条“红线”，突出直播间 5 个
重点环节管理， 对直播营销活动相关广告合规、
直播营销场所、互动内容管理、商品服务供应商
信息核验、消费者权益保护责任、网络虚拟形象
使用提出明确要求。

在企业规范方面， 孵化出超级 IP 李佳琦的
直播业头部企业“美 ONE”则发布了我国直播电
商行业首个企业标准。 标准明确，当收到针对直
播商品的消费者投诉时，直播客服部门应当按照
现行法律、法规、规章、强制性标准和电商平台规
则的要求，依法向消费者提供直播商品生产者或
经营者的真实名称、 地址和有效联系方式等信
息，积极协助消费者维护合法权益。 并且承诺若
商品缺陷系因本公司的行为所致，依法向消费者
承担损害赔偿责任。

网经社网络零售部主任莫岱青认为，从各家
618 玩法来看，直播带货是重要一环。 随着直播
带货进入“全民时代”，直播电商无疑将成为 618
各大平台角逐的核心战场。“电商在内的数字经
济对实体零售业不仅起到转移、冲击和颠覆的影
响，一定程度上也起到刺激与引领作用；直播电
商、达人带货、网红爆款正在‘二次爆发’成为新
增长点，直播将成为电商、品牌、商家等的‘标
配’，直播渗透率在快速提升。 ”

直播势力强势参与
升级信任保障体系

直播带货频“翻车”,消费者还会买账吗？
七部门联合出台监管办法

专家看法

网经社特约研究员陈虎东认为， 618
虽说是电商购物节， 但是随着 10 多年电
商购物节的影响，线上和线下融合发展态
势基本形成，所以电商购物节不仅仅是一
场线上购物活动，其实也是一场线下的竞
争。 加上疫情的影响，众多品牌营销的势
头，需要被带动起来，电商购物节能满足
这一需求。

陈虎东认为，今年的 618 和往年基本
相似，各大电商平台采用的方式在本质上
都是营销手段，是多种营销方式的集中展
示。 这些眼花缭乱的营销方式，虽然“换汤

不换药”， 在其日常经营中已经被证明是
有效的。 随着电商红利或者说流量红利的
逐渐摊薄， 营销方式的竞争也势必白热
化，这也就决定了后续的所谓电商购物节
营销或将迎来一个拐点，那就是更加注重
后端软硬件运营支撑的整体能力。 众多在
头部营销方面能力一般的中小电商们，其
“出头”之日，或许为期不远了。

莫岱青预测说， 随着疫情逐渐控制，
这一段时间积蓄的消费欲望会集中释放，
因此 618 可能会迎来一波“补偿性消费”，
但不会出现大量囤货。

流量红利逐渐摊薄
电商购物节或将迎来拐点
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