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一、前言

现阶段，中国已经成为世界第 2 大箱包市场，这离不开国民经济水平的提升，

无论是旅游、户外还是商业出差，民众的出行频率不断增加。据中国产业信息网数

据显示，中国人均箱包支出金额在 2018 年为  87.8 元，在 2021 年为 131.8 元，

行业产值的年度平均复合增长率已经达到了 20.9%。然而，就目前的发展形势来看，

我国人均箱包的支出金额和其他发达国家相比较而言依然存在不小的落差，2018 

年美国人均箱包支出达到 377.9 元，日本达 224.9 元，我国人均支出仅为美国的

23%、日本的 39%。 

从近年来增长最快的行李箱品类来看，2018 年我国人均行李箱支出为 26.6



 元，仅为美国的 6.3%，日本的 19%，由此看来，我国和其他国家相比存在较

大的差距，而且该数值明显高于箱包产业的整体差距，该情况说明我国行李箱的普

及率依然处于低水平状态。结合增长速度等数据进行分析，中国人均行李箱的支出

符合增速为 18.4%，根据目前的发展趋势进行分析，在未来阶段我国箱包产业的渗

透率将进入快速发展时期。 

全球范围内箱包产业的市场需求发生了明显的变动，无论是箱包的类型、面料

还是配件，均呈现出多样化的特征。我国箱包产业起步于 20 世纪 50 年代，在发

展初期箱包的面料主要以皮革为主，后期逐渐衍生出多种纺织面料以及包括 PVC、

PE 在内的多样化面料。立足于箱包的功能性进行分析，发展初期我国箱包以手提

包和背包为主，后期随着国民经济水平的提升和使用需求的变化，逐渐衍生出拉杆

箱和行李箱，甚至生产出化妆箱、运动包、学生包、电脑包等，箱包的种类越来越

多。在上个世纪九十年代，我国箱包产业进入黄金发展时期，随着箱包生产数量与

日俱增，还进一步带动了相关产业的发展，比如面料、配件、辅料以及加工机械等

产业均得到受益。现阶段，我国箱包产业已经形成了一套相对完善的产业链，在全

世界范围占有 70%的市场份额。无论是箱包的产量还是出口量都位居世界第一。据

统计，我国箱包生产企业已有 20000 多家，生产箱包的数量占全球的 30%以上。 

我国箱包行业集中度缓慢上升，仍不及发达国家。近几年，我国箱包行业行业

集中度指数 CR5 和 CR10 缓慢上升，2018 年 CR5 的市场占有率为 12.1%，CR10 

达 16.2%。由于箱包类产品相较休闲服饰等具备更强的功能性，具有一定的研发设

计门槛，叠加强品牌辨识度（比如法国 LVMH、韩国 MCM、英国 Burberry、美国 Kate 

Spade），使得成熟市场的箱包行业集中度天然较高，竞争格局良好。相比于美国 

43.3%、法国 39.5%、日本 34.3%的市场占有率水平，我国箱包行业市场集中度仍有

较大提升空间。 



图 1-1 我国箱包集中度与其他国家相比（%） 

白沟新城地处京津保腹地,毗邻雄安新区,距北京新机场 55 公里,距天津港 150 

公里、黄骅港 180 公里,坐拥“四纵两横”高速铁路网、“四纵三横”高速公路网、

紧邻五座高铁站,空运便捷,海运通达,路网密集,是中国北方最大的商贸物流集散地

之一。辖区面积 54 平方公里,常住人口 17 万,户籍人口 6 万,流动人口 15 万多。

箱包产业作为白沟的主导产业,经过 40 多年的发展,现已形成集原材料供应、研发

设计、制造销售、物流配送、售后服务等完整的产业链 ,成为辐射周边  6 个县

（市）、55 个乡镇、500 多个自然村,从业人员超过 100 万人的区域特色产业集群。

2021 年前三季度,集群内规模以上企业 21 家,生产企业 1271 家,个体加工户 6124 

个,实现箱包产业营业收入 106.38 亿元,占全国产量的 28%（其中双肩包产量全国

第一、占比超 30%; 拉杆箱产量全国第二、占比 20%）,是我国最大的箱包产销基地

之一,被誉为“中国箱包之都”。

“直播 3.5 小时，在线 1 万多人，成交 2000 多单。”这是 2020 年 5 月 22 日白

沟广顺箱包工业有限公司总经理李萍第一次直播的成绩单。此后，在广顺箱包的工

厂里，每天都会开播 2 个多小时。



“我们公司以研发相机包和户外运动背包为主，以前都是客户订货批发。现在

通过直播带货，零售单量增多，总体销量不降反升。”李萍明白，如今直播不只是

娱乐软件，也是重要的新零售渠道。目前，直播带货可以占到广顺箱包销量的

30%，但在去年之前，这个比例几乎为零。位于白沟新城的和道国际箱包交易中心

是全国最大的箱包单体专业市场之一，记者走进市场发现几乎所有商铺内都有直播

区域。

2020 年 5 月份，由白沟新城管委会主导，政府相关部门和电商协会共同举办的

“5·18”线上箱包博览会、白沟直播带货节、箱包采购节等线上活动陆续开展，

初步形成了直播带货常态化的商业氛围。同时，白沟积极对接资源，联手淘宝、抖

音、快手打造京津冀第一大“云播小镇”项目，已引入千名电商直播主播。在白沟

电子商务协会办公楼里，每天都有专业人士免费为企业、商户做电商直播知识、操

作技巧等方面的培训。白沟新城电商协会会长司旭介绍，每批学员在完成 3 天至 5

天的培训后，就可以上线直播。协会提供的直播间也免费让学员们使用，真正做到

一对一帮扶，每个月可以培训 2000 名学员。

据统计，今年以来，白沟新城仅淘宝直播账号就新增了 1.2 万多个，为更多人

提供了就业岗位。疫情期间，在市场监管部门引导和帮助下，白沟大量商户转攻线

上直播带货，在促进就业、消化库存、稳定市场上发挥了重要作用。其中，白沟

“十大电商直播主播”的销量甚至超过了疫情前。

随着时间变化、科技发展，直播销售已然成为皮革行业争夺 95 后消费主力军

的战场。皮革行业终端产品多为箱包、皮鞋、箱包、皮衣等保质期限长的产品，容

易存放、运输。特别适合利用线上直播销售，能增加淡季销量，同时拉近企业、消

费者、产品距离，推广企业品牌形象。需特别注意的是产业链上游企业应加强学习

线上直播销售，加强推广使用生态皮革，引导消费趋向。切忌盲目跟风，最好根据

自身特点合理定制多元化推广渠道。更应注意防范假冒伪劣产品、防止恶意误导消

费者事件的发生，维护企业形象，推动行业发展。

二、电商直播销售模式的优势与劣势

电商直播销售商品并不是近些年来的新生事物，为何进入 2020 年以来直播销



售的影响力会如此巨大？



新冠肺炎疫情发生以来，为了抗疫，大多数人“宅”在家中，网络购物“宅经

济”成为人们主要购物渠道，促使企业必须顺势发展线上市场。过去喜欢去实体店

购物的人们，也加入到网购大军中，而传统图文介绍、客服延迟反馈根本无法满足

这部分人的购物真实感需求，视频直播销售正好弥补了这一缺陷。将近几个月的消

费模式培养了更多人的消费习惯，疫情会对线上行业带来长期影响。

艾媒咨询 CEO 兼首席分析师张毅预测 :“预计 2020 年，直播电商的规模接

近万亿元，直播将成为电商平台一种重要的销售渠道。”

（一）直播销售模式的优势 

1.名人效应助推电商直播热度攀升

以往的电商直播销售的主持人多为职业售货员，语速飞快，卖的商品质量参差

不齐，购物体验不是很好。明星、网络红人、企业家们的加入使得网络销售变得高

大起来，直播销售能即时互动，抓住消费者的心理，可以达到在短时间内快速提高

销量的效果。

2.契合消费者从众心理与损失厌恶心理

从众心理在直播带货中有着非常典型的表现。例如别人看直播买东西，他也要

参加；这个直播观看的人多，他也要看；这么多人在直播买东西，他也要买。其次，

主播利用“稀缺性原理”直击消费者的小心脏。“所有女生，XX 商品只准备了 1000 

套哦，听我的，一定要买下它”。这魔性的销售语言，加上主播魔性的声音，不管

什么商品都像不要钱一样，抢不到还要自怨手慢。当其他人都在抢购的时候，在那

一瞬间，人们的大脑就会受到稀缺性原理的影响，无法进行理智的判断，只想要得

到这件商品。

直播抓住了人们损失厌恶心理。人天生讨厌损失，直播们在直播带货的时候，

往往会附带一些优惠，比如直播专供代金券或者赠品。观众会觉得我在直播时购买

商品就能得到优惠，如果不买就失去了这部分优惠，损失厌恶心理就会驱使观众下

单来避免受到损失。

3、互动性和实时反馈性提升消费体验

以卡拉羊公司为例，起初这家公司是以实体店销售渠道为主，为适应消费者需

求转变，新冠肺炎以来，该公司转变为以网络为主要销售渠道。自从与主播辛有志



合作瞬间销量剧增后，卡拉羊不断增加直播销售频率。今年 4 月 6



 日还走入“中一在线”直播间，参与“我为匠心企业代言”直播活动。在直

播中，主播推荐、全方位背包展示、实时回复观众提问，弥补了以往网络图文单一

介绍、延迟反馈和无法满足消费者多样需求的缺陷。

短视频、直播带货不仅保障强互动性和实时反馈性，而且提效商家自播转化已

有的商家资源和用户基础。直播、明星直播提供了新用户和提升了品牌效应。

对直播、明星，电商带货并不是纯流量生意，货品组合也是核心竞争力。对于

商家，直播、明星直播带货有爆量、可去库存。短视频、直播带货，是将购物行为

和娱乐相结合，回归场景消费，给市场带来线上模拟线下的真实体验，有利于消费

市场多样化发展。

（二）直播销售模式的劣势

短视频、直播带货缺点在哪？大部分老年人和喜欢逛街的女主们习惯闲暇时间

去实体店，喜欢亲身感受鞋子的大小、舒适度以及款式。

直播电商是一个补充销售渠道，不可能完全替代其他线上销售渠道，更不会完

全替代线下实体店销售渠道。直播电商不适合所有的场景，不适合所有的用户群。

直播是统一的时间，特殊的事件，而大多数消费者是利用可支配剩余时间购物的。

1.直播带货过于依赖外部动机

淘宝直播皮草节，主播“薇娅”一晚卖出皮草 1.5 亿元，强大的销售数据让皮

草店店主胡某心动。随后，胡某投下近 10 万元广告费，找到另一位粉丝 100 万

的主播，半小时内向消费者推荐了 13 件貂皮大衣，但卖出的货值不足万元。

流量主播的瞬间销售，容易造成误判，经销商盲目采购，盲目找直播合作，企

业盲目加大产量。短视频，直播带货依赖外部动机，缺乏品牌力。

主播随时可以转战其他品牌的商品，用户逐渐对新鲜刺激无感。拉高消费预期，

透支产品力。产品优势已经在直播环节透支，用户在实际使用产品时，即便产品质

量优异，也很难得到超预期的满意，甚至根本不满。

2.虚假宣传误导消费者

曾经直播“薇娅”直播事故后，道歉也没有挽回对品牌的负面影响。90 后宋

宁从包包到刚买的雪地靴都是直播推荐下在电商平台购买，经常“剁手”。她坦言

一些产品很好，但也有直播直播时说得天花乱坠，到手后发现是残次品。
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