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直播带货2020：从野蛮生长到王海“敲门”
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或许谁也没有想到，区区几平米的直
播间会成为 2020年大众消费欲望的“出海
口”，并且在交易额上完全吊打面积比其大
千百倍的线下商超、连锁店及综合体。

趁着这股风口，2020年初开始无数参
与者争先恐后地登上了这趟时代的列车，
而在疾驰一年之后，直播带货的列车尚未
减速，但已经有不少人中途“翻车”。

近一段时间，媒体纷纷聚焦那些带货
圈的“一哥一姐”们：曾经在西门子公司
门前抡锤砸烂冰箱的罗永浩，自承在直播
间卖了假羊毛衫；快手辛巴坐拥 7000万粉
丝的账号，最后一次更新则停留在了 11月
27日那则道歉声明。

主播们开始人人自危，罗永浩团队重
新审核每一份已经签约的合同，并宣布成
立“质控实验室”；李佳琦被消协点名后表
示已对顾客退款，承诺会负责售后到底；
快手另外一个大主播“二驴”在直播间主
动坦白，承认有夸大宣传成分求“打假
人”放过……

连续攻下多个“山头”之后，“打假
人”们同样没有停下脚步。辛巴停播后

“替父出征”的徒弟蛋蛋，成为了新的“目
标”：21日，王海在微博发布视频称其销售
的羽绒服系棉服“只有袖子里可能有羽
绒”，消费者可以要求假一赔三……

从野蛮生长到井喷和爆发，一年来直
播带货行业火爆的浪潮下一直有暗流在涌
动。如今，平台、主播、职业打假人、
MCN机构等各方参与者，都在开始审视这
个风口的未来走向。

注水、翻车、售假，直播带货不再是
“实惠”的代表

直播带货的火爆已经不用再过多赘述。
如今这种销售模式因为平台、商家和

消费者的参与及助推，已经成为挖掘市场
增量的核心动力。今年双十一期间，仅淘
宝就有将近3亿用户涌入各个直播间；双十
一当天，有 33 个淘宝直播间的销售额过
亿，近500个直播间的成交额破千万。

从行业方面来看，根据 iiMedia数据显
示，国内直播电商市场规模从 2017 年的
190亿元迅速增长至 2019年的 4338亿元，
预计2020年规模将达9610亿元，同比增长
122%。

市场的放量更是吸引了无数从业者涌
入这个赛道。根据天眼查公布的数据显
示，国内2020年前10个月共新增直播相关
企业超过2.8万家，为2019年全年新增数量
的5倍；截至11月，国内共有超过3.9万家

直播相关企业。
最近关于另一个风口——社区团购引

发的最大争议，就是互联网巨头是否通过
自身技术和流量优势抢走了菜市场菜贩们
的生意。从商业模式来看，社区团购是将
买菜集约化、线上化，整体精简了销售的
流程并提升了效率。

直播带货同样如此，其商业逻辑本质
上也是将以往线下商超的导购、促销进行
了线上化。互联网平台承担起了线下商场
的角色，而直播带货的主播则扮演了曾经
的一线导购员。由于没有了时间和空间的
限制，头部平台和主播利用自己的流量提
升了商品销售流程的效率。

因此，越来越多的生产企业、品牌方
将销售重点转向了直播，或许这也是格力
渠道商“不满意”董明珠直播带货的原因
之一。

除了减少中间环节，直播带货最核心
的竞争力就是价格。

直播的商业模式重构了“人货场”，减
少了供需之间信息的不对称，降低了中间
环节以及流通成本，所以商品售价也因此
变得更加“美丽”。

而在 iiMedia的报告里，同时论述了一
个 行 业 的 “4A” 趋 势 ： 集 任 何 人
(Anyone)、 任 何 物 (Anything)、 任 何 场 地
(Anywhere)、任何时候(Anytime)于一体，简
单说就是电商直播不再是主播们的专利，
任何人都可以对着镜头卖货。

所以，我们看到除了李佳琦、薇娅这
些职业主播之外，包括一众明星、KOL、
企业高管甚至村官们都打开镜头，成为了
一个个带货主播。

不过，上车的人多了，翻车的次数自
然也就会随之增加。从最初李佳琦那个粘
蛋的不粘锅，到后来吴晓波一场直播只卖
出 15罐奶粉、董明珠直播首秀销售额仅 23
万元，再到如今老罗和辛巴的假货事件，
其实是一个必然的发展过程。走过了行业
发展的第一阶段，那些该来的终究要来。

常言道假的真不了，这里面包括直播
带货圈子所谓的人气，也包括产品的品质。

明星的影响力以前只是看收视率或出
场费，如今一场场直播带货的真实结果则
让外界看到了数不胜数的明星翻车：小沈
阳直播卖酒，总共卖出 20多单，第二天退
货 16单；叶一茜直播卖茶具，90万观看人
数，销售额不到2000元；黄圣依10万坑位
费，却只卖出去 5个保温杯，销售额 695
元；吴孟达卖大米，15万坑位费只卖出 9

单；李雪琴直播带货，直播间311万人气被
曝真实人数不到11万……

此后，真正让直播带货开始被击中痛
处的，则是打假人的到来，正如王海近期
在接受媒体采访时所描述的：自己每天在
微博后台接到的维权私信能有“几百、上
千条”。显然，更大的浪头还在后面。

可以说，行业的发展总会伴随着各式
各样的阵痛，但从产品翻车、销售额翻车
到售假问题爆发，每一次热搜都在提醒着
用户，现在的直播带货再也不能闭着眼睛
买了。

“不能这样呀，这个价我们底裤都要赔
光了。”

“这是我的直播间，合同不要了，我要
给家人们带福利。”

……
现在很多消费者在带货直播间里不仅

能看到各种价格实惠的产品，还能经常看
到这样声泪俱下的感情大戏。而且无论他
们怎么表演，面对着手机的你似乎永远都
是“收益者”，主播都在变身成为宁愿自掏
腰包赔钱也要给你带来福利的“家人”。

好一个“家人”：从辛巴不会给家人卖
糖水、到岳老板和女助理决定赔钱补贴家
人们的感情大戏，如今的直播间已经不再
是简单的销售渠道线上化，而是各种剧本
的表演舞台了。就像之前花儿街林默同学
对辛巴的那句点评：“辛有志不会错过任何
一个剧本。”

人们从他句句话不离自己是农民的孩
子，到直播间里训斥徒弟、线下怒斥保安
为粉丝出头，抛开主播的身份来看，辛巴
真的是一个行走的演员。演出的背后只有
一个目的，那就是让粉丝们相信自己所做
的一切都是为了让“家人们”（粉丝）获得
福利。

“直播行业的头部效应非常强，而且它
们没有空间的限制，远比传统线下的网红
店更能收割。所以绝大多数厂家、品牌方
宁愿亏本也要挤到各个大主播的直播间
里。如今新主播想要获得人气和流量确实
是非常难的。”某MCN机构负责人张海腾对
懂懂笔记表示。

这种情况下，那些名气更弱的主播们
想要博得眼球，就开始选择了表演这条捷
径。就像当年秀场直播、游戏直播发展的
路数一样，当整个行业的红利开始逐渐消
退，同质化日益严重，你总得拿出点儿让
人目瞪口呆的东西。

曾经的药水哥、孙笑川们，凭借着怪
异的恶搞内容成功出圈并获得关注，现在
的直播带货主播们，在行业发展到第二阶
段，开始寄希望于各种剧本了。

对此张海腾透露：“现在一个人或者小
商家、小团队自己做是根本玩不转的，基
本上都需相对专业的团队才行。因为涉及
的因素比较多，包括供应链、商家、机
构、平台、主播、运营等等，内容上机构
都会提供专门的剧本，要在直播中表现出
冲突性。这种方式一般需要多人配合，每
个人在什么时间做什么说什么，都需要提
前设计好。”

至于内容的提供方面，他进一步指
出：“现在有不少专门的第三方团队可以提
供各种剧本，机构也可以找他们去做定
制。剧情方面不论是直播团队直播吵架还
是家庭纠纷、卖惨，总之要有直播效果，
这需要的就是戏剧性、冲突性，让观众觉
得主播们是真的在牺牲自己的利益，甘愿
为他们谋福利。”

当然，对于这种贩卖焦虑的做法，各
个平台也先后进行过治理，但从最终结果

来看效果并不明显。或许，行业红利逐渐
消散的当下，为了流量那些主播和他们背
后的MCN机构愿意冒这个风险，只是大家
也都明白，演戏的时间不会太久了，能演
一天是一天，因为监管已经开始收网。

从去年开始，直播带货行业就已经开
始野蛮生长状态，资本、流量的双重加持
下，整个行业都在狂欢。即便所有人都知
道这份狂欢的背后可能带来无尽的泡沫，
但谁也不愿意去做哪个戳破泡沫的人。就
像电影《大空头》里那句经典台词一样：

“整个世界都在虚假狂欢，少数的局外人和
怪才却独具慧眼。”

所谓狂欢，不仅是直播的参与者，还
有各种商品属性的渗透。从最初的买日用
品、化妆品等标品，到后来的卖车、卖房
子甚至卖火箭，直播已经无所不含。随之
而来的，则是VR卖房、脱口秀、情景剧等
等新奇特的展现形式。

但无论是新技术加持还是主播卖力表
演，其本质都是一种销售行为，消费者的
利益是任何时候不能迈过的红线。从这个
角度上来看，王海这样的职业打假人的出
现，可谓空穴来风。

11 月 23 日，国家广播电视总局发布
《关于加强网络秀场直播和电商直播管理的
通知》，对刷单造假、售后难、体验差等问
题提出了多项监管要求。随后，各平台随
之加大了相应的管理力度。以快手为例，
11月25日快手官方表示，对推广的产品/服
务捏造细节、夸大宣传、发布绝对化用语
等行为，均属于虚假宣传违规行为；与此
同时，快手封禁了一批因涉嫌剧本、演戏
炒作卖货的主播，其中不乏粉丝数量在数
百万的头部主播。

从近期抖音和快手平台“一哥”们的
自罚三杯来看，老罗和辛巴在售假事件发
酵后都选择了假一赔三的做法，这也是来
自舆论、平台和监管压力的共同结果。

说实话这种方式赔付方式并没有什么
大问题，但考虑到直播带货行业很大程度
上是建立在主播和粉丝互相信任的基础之
上，这种自罚对行业的纠偏仍显得不够。
正常时期，这种互相信任是一个非常好的
护城河，也是主播个人庞大的私域流量池
根基，但假货事件的频频爆发在很大程度
上击溃了这种信任，而一旦这种不信任的
情绪逐渐蔓延，更多主播此前努力搭建的
流量池崩塌将不可避免。

每个圈子都有自己的规矩，碰了红线
就要认罚。罗永浩因为认错态度良好直播
并没有暂停，而辛巴则因为此前面对质疑
时的强硬态度，最终导致多次道歉且暂时

“息影”。至于后续快手上面部分主播为了
给辛巴出气，在直播间公开对王海恶语相
向，真不知道他们这样做是真的为了辛巴
好还是将其往火坑里推。

王海的做法消费者自有判断，但是这
些人的“表演”或许更容易让公众看清楚
一些真像。而站在平台的角度来看，这种
特殊的环境生态倒真的是急需处理的一个
隐患。

无论是政策面各种监管条例的发布还
是民间打假团队的出现，对于整个直播带
货行业的发展而言都是一个必然的过程。
这其中，打假人的出现可能会伤害到部分
从业者的利益，但站在行业长久发展的角
度上来看，他们又是不可或缺的。对于任
何行业而言，劣币驱逐良币现象是决不能
容忍的，晚痛不如早痛，只有经历了合规
及监管的洗礼，2021年的直播带货行业才
会有一番新的气象。


