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网络直播带货消费者购买意愿影响因素实证研究—以李佳琦为例

摘  要

随着电子商务和互联网的不断普及，网络购物的消费方式已经逐渐取代了传统的线

下购物模式，成为最为普及的购物方式，有市场的地方就有竞争，商家如何在众多的线

上销售品牌中脱颖而出，是最值得思考的问题，而直播带货则是一个让人眼前一亮的答

案。但是，电商直播行业在持续发展的过程中也涌现出了许许多多的问题，诸如售卖假

货、数据造假、售后服务差等等。本研究采用实证的研究方法，通过对李佳绮等人的直

播带货发展现状、消费者购买意愿研究和在前人研究的基础上，结合文献研究以及扎根

理论和问卷调查等方法对李佳琦工作室和直播带货行业存在的问题及其对策进行分析通

过对会对消费者购买意愿产生影响的各个因素如;折扣力度、感知价值、成本分析等构建

模型并进行数据分析最终得出结论，以期对企业提供一些可供参考的建议。
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1 引  言
1.1 研究背景与意义

1.1.1 研究背景

2020年是不同寻常的一年，新冠肺炎疫情全球肆虐，无数人的生命和财产安全遭受

严重损失，习近平总书记和党中央国务院及时发布疫情防控最新指示，无数线下商场餐

饮机构的生意遭受重创。福祸相依，电子商务行业却得到了蓬勃发展，很多商家通过直

播带货重获新生。疫情期间，直播成为支撑经济复苏的关键词。通过直播带货，很多濒

临倒闭的餐馆、服装店、水果店扭亏为盈，转危为安，直播带货成为许多商家转型自救、

开启营销新模式的突破口。例如胡歌和李佳琦跨界搭档开启的带货直播也是几个小时之

间就销售数百万元。除此之外，公益电商直播助农活动也在如火如荼地开展之中，平台

经济搭台，成为疫情期间农产品上市的新通道。在李克强总理提出“互联网＋”的新型

经济模式之后。各种实体经济都或多或少地设计到互联网虚拟经济，在这种发展背景下，

带货直播这种新型的电商模式就应运而生，且呈如火如荼的发展之势。在传统的电商模

式下，人们只能通过图片和介绍来了解商品，严重影响了用户的购物欲望和购买体验。

李佳琦等人的带货直播能够极大吸引人们的眼球，让用户更加深入地了解产品，增加销

售量，把直播方法和电商模式相融合，能够增加销售产品的用户导入量，提升用户购买

力。

     另外，由于移动网络地全面普及,5G网络已经逐渐推广至全国各大城市，观看直播

的成本越来越低，直接促进了直播行业的兴起和发展。直播行业对人要求低，不像其他

行业对学历或技能等有严苛的要求，普通人也可以进行自己的直播，目前虎牙直播、抖

音、斗鱼直播等各大直播平台的普及也让直播这种模式被越来越多的人所接受。      

1.1.2 研究意义

显然，电商直播这一数字趋势正全面促进“互联网+”经济的转型与升级。直播成为

支撑经济复苏的关键词，而李佳琦作为直播带货行业的翘楚，直播带货已将成为了未来

经济发展的重要方向，研究直播电商无疑具有非常重要的现实意义。



4

本文通过对电商直播行业的发展状况进行分析，可以了解电商直播对用户和经济发

展的影响，对带货直播行业现存的问题和策略进行分析。同时分析直播带货对企业的价

值，探索新的适用领域，为企业提供可行的发展建议。李佳琦作为典型的带货主播标杆，

其从默默无闻到家喻户晓的经历也是直播带货行业不断发展的缩影。通过对李佳琦的直

播进行分析，分析哪些方面更容易对用户态度及行为产生影响，进而推动整个直播带货

行业向更有利的方面前进。

1.2 研究内容与方法

1.2.1 研究内容

笔者通过对带货直播行业发展过程中已经取得的成就、发展状况、潜在问题进行分

析，通过对分析用户态度和用户评价，得出带货直播行业取得成功的客观原因，进一步

分析其未来的发展状况，以期给出有利于该行业发展的研究建议，进一步提高行业效益，

促进电商行业持续发展。

第一章引言部分介绍了本文章研究的发展背景和研究意义，并对论文的研究内容与

方法以及相关文献研究进行了介绍。

第二章文献综述和相关概念界定,通过对相关参考资料和研究进行总结和分析，并通

过对相关的一些参考资料和研究情况的介绍，对带货直播行业目前的发展状况、潜在问

题和基本情况进行概念界定。

第三章模型构建，针对研究内容选定研究方案，构建相应的模型并对各影响因素进

行分析。

第四章量表设计和问卷发放。本章针对之前所构建的模型，对影响直播带货平台用

户的相关因素进行定义和问题设计，并根据这些因素设计问卷调查，对问题进行研究和

分析。

第五章问卷实证分析。通过软件验证提出的假设，并进行信度和效度进行分析，并

进行线性回归分析对研究数据的真实性可靠性进行检测，以得出更有说服力的研究结论。

第六章研究结论总结，对本研究得出的结论进行总结，针对带货直播行业存在问题

的解决对策进行总结分析。

1.2.2 研究方法

本文采用了参考文献和扎根理论、问卷统计分析法相结合的方法，希望研究的结果

更加真实可靠且能够真正地了解到带货直播行业发展存在的问题，并指出相应的发展对

策，以期能够推动以李佳琦为首的带货直播行业获得更好的发展。

（1）文献研究



5

目前为止已经出现了很多关于直播带货行业的相关研究，特别是近两年由于电商直

播的迅速崛起，对直播带货行业的研究越来越多，我通过收集直播带货和李佳琦有关的

一些相关文献和论文，并对收集到的一些参考文献进行总结和整理分析，在掌握了一定

研究相关内容的基础上，通过运用理论研究的方法对李佳琦工作室的带货直播进行了更

加深入的归纳与分析，进而对直播带货行业未来的发展状况和研究的价值做出了全面的

概述。本文主要利用网络类资源完成文献研究过程,使用过的学术数据资源包括万方、中

国知网等数据库，使用的数据资源包括艾瑞网以及百度文库等信息中心收集的数据。

（2）扎根理论

扎根理论创立于上世纪 60 年代，主要是对相关的文献和参考资料进行扎实的研究和

分析并构建理论的方法。其核心内容是对收集到的资料进行分析和整合，将资料抽象化，

并范畴化，同时在建立的各个范畴之间建立相关联系，通过对对整合的内容进行分析，

得出会对用户行为产生影响的各个因素，进而得出研究结论。

（3）问卷调查法和统计分析法

本文笔者在相关文献基础上，通过和请教老师和对李佳琦的直播用户进行调查，确

定问卷具体题项并进行问卷发放和收集。使用相关软件对收集的数据进行信度，效度以

及相关性检验，并利于线性回归模型对直播带货平台的用户购买影响因素进行分析得出

最终结论。

2 文献综述和相关概念界定

2.1 文献综述

秦佳怡（2020)基于对电商直播和传播等领域文献的梳理,主要通过非参与式观察法、

深度访谈法、和参与式观察法等质性研究方法,结合案例分析方法,以淘宝直播为例对电商

直播营销传播模式进行探索，从主播因素、直播内容和方式因素、以及其它观众因素这

三个方面对影响消费者购买行为的各个因素进行分析，并希望通过电商直播来提升品牌

影响力和对带货企业提供管理启示和实践指导。

王彤（2020）通过通过实证的研究方法，对之前与带货直播相关的研究文献和资料

进行分析和总结，在带货直播情境下，对可能对消费者购买行为产生影响的各个因素进

行分析，并在感知价值理论和情感机体模型的基础上，将交互性体验、价格折扣促销、

品牌影响力等直播刺激因素作为前期变量，将信任感知功能价值、感知情感价值、感知

情景价值等积极因素作为结果变量，通过数据分析和文献研究，对各个带货直播平台进

行合理建议。
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冯立洁（2020）从电商直播的发展现状进行分析，通过对今年举办的各个大型带货

活动进行介绍，在分析过程中作者注重模式分析，通过对带货活动的情况进行分析，介

绍了其活动特点，对“直播+”这种模式未来可能的发展方向进行总结。

苗月新（2020）则从营销角度对带货直播这种销售模式进行分析，对直播带货行业

的各个方面进行分析，对其主要特征，营销动因和面临的主要问题及对策进行探讨。

王康蓓（2019）概况了电商直播行业的发展情况，对直播带货过程中的用户体验和

用户心理进行分析，
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通过分析用户的心理，发现电商直播，满足了受众信息，获取互动，获得实际优惠，

娱乐心理，猎奇心理以及对商家的信任等需求，这也就是电商直播发展迅速的原因，并

且指出了电商直播发展过程中可能遇到的问题。

高慧（2020）则对电商直播行业的发展现状进行探讨，分析了直播带货行业的行业

背景和对消费者产生的影响，并且指出了电商直播行业存在的转换率不足、直播者的能

力不足、直播市场鱼龙混杂等问题，并提供了一些可供参考的的对策，如提高科技含量、

优化内容、提高主播素质、加强管理等等。

张小虎（2021)通过对当前带货直播行业存在的乱象，包括数据造假、维权问题等问

题，从消费者维权的角度，对新媒体时代网红直播带货模式的发展与利弊展开研究，从 w
网红自律、平台他律、加强监管等角度对电商直播行业的发展提出合理建议。

张瑛博（2020）则对网络直播的相关概念进行定义，讲述了电商直播行业的发展状

况，通过对我国直播带货存在问题进行调查，对整个直播行业问题的基本思路进行梳理,
针对我国直播行业所存在的法律不健全、监管职责不明晰、直播者法律责任界定不明等

问题进行分析。

针对上述提出的问题,通过借鉴相关学界作者之前解决直播带货行业问题的经验,并
于我国直播行业的发展现状相结合,对存在的问题提出解决对策。根据对相关文章的研究

和分析，目前对于直播带货和李佳琦分析的内容相对较少，有的是对带货直播未来的发

展方向而不是存在问题进行分析。本文通过使用扎根理论的方法，对带货直播行业存在

的问题进行分析并对对策进行研究，主要对李佳琦直播得用户评价和产品质量、购买影

响因素进行实际理论分析，力求得到真实的、有代表性的研究结果。

2.2 直播带货概念界定

  顾名思义，这种商业模式就是将直播这种新兴的娱乐模式和电商平台相结合，是

一种新型购物方式，从法律意义上讲，属于商业推广促销活动，主播根据具体行为还要

承担品牌代言人的责任，对产品得质量和产品售后要承担相应的连带责任。如果消费者

买到假货，厂家肯定要负之间责任，但带货主播作为产品销售方，也要承担相应的连带

责任。直播带货就是在传统的销售推广的基础上，通过直播的方式销售产品，厂家、平

台、主播共同分配利润，同时消费者也能更好地了解产品并进行购买。

  在所有的带货直播平台和主播之中，李佳琦无疑是比较成功的那个，他从一个美

莲宝“柜姐”到拥有千万粉丝的口红一哥，非常得我们借鉴。他善于用多渠道传播、跨

界合作（与明星企业家合作）、极具个人特色（Oh My God,买它）、专业的知识储备这

些优秀的营销手段来促进消费者购买意愿，吸引了大批忠实的粉丝用户。因此研究李佳

琦的直播现状对推动整个电商直播行业未来的发展具有着十分重要的意义。
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