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直播带货，应该高兴还是担忧

■  本报记者  钱馨瑶

近期，直播带货行业有了新的变化：

从之前的罗永浩，到眼下的董明珠；从梁

建章，到李彦宏，企业家们纷纷亲自披挂

上阵；以刘涛为代表的传统人气明星，走

到直播间，和草根主播同台竞技；直播带

货品类从之前的口红、快销品，逐步发展

到汽车、房子等大宗商品……

如何看待这种现象？现象背后有什么

玄机和隐忧？

大佬入局

5 月 15 日晚，“直播上瘾”的董明珠

又在京东平台做了一场活动，这次搭档王

自如，成交额达到 7.03 亿元，创了公司董

事会记录和行业记录。曾经的“销售女王”

新晋成为“带货女王”。

这是不到一个月以来，董明珠做的第

三场直播。第一场在抖音，因为网络卡顿

等问题，以 23.25 万元的失败记录告终；

第二场在快手，吸引了 1600 万用户，3 个

小时成交 3.1 亿元，几乎赶上董明珠线上

店去年一整年的销售额；而此次 7.03 亿元

的销售额，相当于格力电器线上全年销售

水平的两倍。

董明珠称，“我算是开了个头，替我

们线下经销商们探探路，希望他们也能逐

步体验线上的感觉。”

体验到直播快感的，还有携程董事长

梁建章。据携程公布的数据显示，梁建章

之前 7 场直播，销售总额达 2 亿元，最快

一小时卖掉价值千万的酒店套餐。5 月 6

日的第八场直播中，则用一小时卖出 8 万

间酒店客房。截至目前，梁建章已进行了

9 场直播，在直播中售卖各类酒店券，销

售额累计超过 3 亿。

梁建章说，“如果直播这件事做成的

话，对整个旅游业加速恢复应该是很有帮

助的，当然对我们公司的业绩是非常有帮

助的。所以，我觉得要不就我来做这个事。”

Trustdata 发布的《2019-2020 年中国

在线酒店预订行业发展分析报告》显示，

2019 年，在线酒店预订用户年轻化趋势明

显，90 后用户占比最高，达到 40.2%，连

00 后用户都达到了 10%。显然，梁建章直

播，意在吸引年轻的“后浪”客户。

继高晓松、何炅、雷佳音、欧阳娜娜

等人之后，5 月 9 日，人气明星刘涛发微

博宣布，自己正式加入阿里巴巴，成为了

聚划算官方优选官，花名刘一刀，年薪在

150 万元以上。

5 月 14 日，主播刘涛首秀，观看人数

超 2100 万，带货 1.48 亿元。

在直播中，刘涛甚至还卖了一套海边

的房子。

4 月 2 日，“直播一姐”薇娅曾联手

复地集团试水直播卖房，开播仅一个小时，

就有近800万人进入直播间。据《华夏时报》

报道，复地集团方面提供数据称最终总计

有 1950.22 万人次关注了薇娅的这场“地产

首播”。

除了卖房，薇娅曾在 30 秒内卖出

4180 辆荣威 Rx5 Plus；“口红一哥”李佳

琦则尝试在直播间销售美国汽车品牌凯迪

拉克 CT4。

销售真相

董明珠直播首秀失败的原因，不仅是

网络卡顿，甚至更重要的原因，是无让利

打折优惠。

第二场在快手的直播，董明珠同样坚

持不打折。但快手不这么看。据悉，该场

直播中，快手官方“砸”了巨额补贴，比

如格力的金贝 II 变频空调甚至补贴到了

6900 元，到手价 8999 元，接近 5.4 折。格

力扳回一局，是屈从了直播逻辑。

京东沿用了快手“嘉宾 + 补贴 + 流量

倾斜”的成功模式。作为开启 6·18 的第

一枪，京东家电采取超级补贴优惠、好物

限量五折抢、关注店铺免费抽好礼等空间

福利。在 5 月 15 日晚销售的 52 款产品中，

不断放优惠券、折扣券、免单机会等，让

观看粉丝能以超低价格买入往常贵到不敢

看的产品。

有“抖音带货一哥”之称的罗永浩，

在光鲜的销售记录背后，依托的同样是优

惠。从第四场直播开始，半价销售的一线

大牌快消品牌，基本上就成了老罗直播间

的福利。据称，罗永浩一直在自己贴钱降

价，每场补贴达上百万。

刘涛直播秒售的房子，原价约 75 万，

销售价 47 万，相当于 6.2 折。事实上，房

子只有一套，是万科让利。当然，对万科

来说，这仅仅是象征性的广告投入而已。

万科学习的对象就是此前在薇娅直播

间卖房的复地。其实薇娅并没有直接卖房，

而是给想要买房的消费者提供了看似颇具

诱惑力的“权益券”。

直播结束后，权益券共售出了 853 份。

复地方面表示，该项目可售房源有 200 多

套，直播开始时放了 500 张权益券，开拍

后 3 秒钟卖出了 300 张，当 500 张接近

售罄时，又增加了 500 张，当晚一共销售

853 张，买房时先到先得。消费者以 521

元的价格购买“权益券”，凭券可享受

83-84 折购房优惠（此前项目最低折扣 86

折），并获赠两年物管服务；若不想买房，

“权益券”可退款。据了解，“权益券”

在一天之内产生 200 多份退单。

平衡难题

当薇娅愉快地卖着荣威 Rx5 Plus 时，

有网友调侃，有薇娅在，4S 店的员工可以

下岗了。

细心的人发现，董明珠在不断刷新直

播业绩同时，一直在安慰、鼓励线下销售

团队。

而刘涛卖出这套房子，即使优惠幅度

没有这么大，如果将来成为常态，怕也会

让传统房产中介惊出一身冷汗。

有网友调侃，如果不努力，你不仅会

被同行干掉，更会被跨界的干掉。

线下渠道或许还有一段时间调整机会。

毕竟，李佳琦直播卖凯迪拉克 CT4 销

售量为零，除了这款产品和消费者结构不

符外，他的销售专业能力也受到质疑。

全国乘用车市场信息联席会秘书长崔

东树表示，直播销售只是汽车业在疫情下的

应急举措。对比线下销售，实际效果相对一

般，疫情过后也无法替代传统销售模式。

崔东树认为，线上目前只能是汽车销

售流程的一小部分，无法让消费者做出最

终购买决策。纯粹从线下转到线上，应该

不太现实。

“线上所起的作用，只是给消费者提

供顾问，并且有利于维系客户关系。”崔

东树说。

著名主持人李湘携手富力地产和凤凰

网房产直播虽吸引逾千万人次观看，也仅

卖出一套 7.2 折的特价房（优惠额度近 30

万）和 20 张 8 折购房优惠券。

在介绍房产项目时，薇娅多次出现口

误，把“交付标准”说成了“交货标准”，

对于商住房没有对口学校的劣势也不太明

确。专业问题由该项目的置业顾问全程“辅

助”，在一定程度上弥补了这些缺陷。

另有业内人士表示，短期来看，线上

浪潮还难以颠覆房地产的传统营销模式。

“直播电商的底层逻辑在于便宜。直播售

卖的物品也都是标准件商品，除购买途径

和价格外，没有任何区别。而房子是非标

准件大宗消费品。城市、地段、楼层、户型、

朝向都意味着房子价值构成复杂，直播也

许可以帮助宣传，但真正实现成交，还是

太难了。”目前阶段的直播卖房，更多还

是一种营销和品牌推广。

58 安居客首席房地产分析师张波认

为，房地产线上化进程不可逆，互联网正

在改变房屋买卖的很多环节，线上化的过

程也在不断提升用户的找房效率。但房地

产交易本身受制于标的物的特点，完全线

上化中短期内几乎难以实现。

“只有看得到、看得清的房源，才会

真正愿意在线上进行交易。”易居研究院

智库中心研究总监严跃进向《华夏时报》

透露，大多数在售房源都是期房，即便是

去售楼处看了房以后，后续也会出现不少

纠纷。所以在本质上，并非是购房者对线

上渠道不信任，而是不信任可能存在问题

的房源。

贝壳研究院新房分析师潘浩也指出，

线上营销是被逼出来的。线上化的尝试目

前来看更多的意义在于聚拢人气、维持购

房者与售楼处之间的联动关系。包括直播

在内的线上卖房模式一定会形成线下的有

力补充，但很难形成主流的交易方式。

即使是颇为看好直播这种模式、强调

要模式创新的复地也有着类似的看法。“线

上更多是把项目的空间状态给到客户，但

最终还是要回到线下，毕竟是大宗交易，

客户必须要回到线下去完成交易闭环。”

研究传播学教授贾毅曾介绍，直播和

传统媒体或者广告的最大不同是“交互性”，

网友因为自己的提问能得到及时回复，会

大大增强带入感和真实感。

而董明珠则认为，线上销售对于产品

品质和企业的诚信，是更大的考验，“如

果没有诚信和品质作支撑，这种全新的模

式也会很快消失。”

这次是张朝阳要直播了。

不知道从什么时候开始，企业家的圈

子里也开始流行直播，不论是出于挽救业

绩，还是出于宣传企业，如今的企业家再

也不像过去一样，有着一个又一个神秘的

故事，而是开始走向屏幕，打开自己以及

自己的生活。

一时间，企业家直播成了圈里的共识。

梁建章换上了民族服饰，郭广昌打起了太

极，老罗还在找感觉，动辄几个亿的董小

姐还是那个董小姐。有向来高调的表现腼

腆，也有素来低调的能文能武；有成功圈

粉被疯狂点赞，也有反响平平甚至挨骂的。

鼓舞士气、情真意切，收割情怀、尴尬自嗨，

直播间里的他们画风各异、情绪复杂。

然而卖力的演出，收获的依旧是褒贬

不一的反馈和效果。这次就连一向低调的

互联网元老张朝阳也要走上“跑江湖卖艺”

的道路，究竟为何？企业家直播真的可以

挽救企业吗？

傲娇张朝阳直播要干啥

据悉，在“2020 年搜狐科技 5G 峰会”

上，张朝阳表示有意试水直播，直播做啥？

张朝阳说：“说到人设，我的人设以

前是英语老师和国际新闻播报员，6 月 8

日直播后将会是一个带货员。不过我的直

播和李佳琦的方式不同，更多的是对自身

生活方式的介绍，把生活中真正喜欢的东

西介绍给大家。然后‘小推车’一按就可

以下单，能享受打折。大家还可以考虑来

搜狐科技做直播。”

在搜狐科技 5G 峰会现场的“新商业

与5G”论坛环节，多点Dmall合伙人任中伟、

贝壳找房如视事业部运营总经理郑深圳、

有赞新零售学院负责人闫冬、本来生活全

国运营总经理卞宁、京东物流 2025 实验

室负责人者文明“云集会”，六人线上线

下同步互动并予以直播。

张朝阳表示，如果再延伸一下，加上

VR、三维等技术，就可以实现多种实时场

景，即便远在天涯海角也可以充分交流，

就如同在现场一样。“我想无论是互联网

的进展、宽带的提升以及 5G、视频直播技

术的技术，都是充满想象力的。搜狐科技

5G峰会正是对这些技术的实践和真人秀。”

说白了，张朝阳这是要借助直播来宣

传 5G 下搜狐的分屏互动品牌。

据张朝阳介绍，用视频连麦直播的方

式就是带宽不断加强提升、各种应用发展

实现的一个场景展示。“现场不能有太多

人，或是有些嘉宾不便到现场，但通过视

频直播、分屏技术，可使线上线下结合的

活动进行，且成为非常完美的应用。”现

场画面显示，直播图像清晰，没有卡顿，

线上和线下嘉宾实现了无障碍交流。

张朝阳怎么就要直播了

在互联网圈，搜狐早就像个熟悉的陌

生人。近几年移动支付、O2O、直播、短

视频相继成为风口，但都没搜狐什么事。

搜狐的股价较十几年前的最高点缩水近

90%，门户的市值为负，业绩平平。

如何解救自己一手打下的天下，对张

朝阳这样的前浪来说似乎不再容易。

“董明珠和梁建章直播是为了销售，

李彦宏是为了推广百度直播，我认为张朝

阳带货既为了推广直播，又为了拉动品牌

广告”，比达分析师李锦清说。

据《北京商报》报道，在搜狐视频的

长短视频双引擎战略中，直播是短内容的

重要板块。而提到品牌广告，张朝阳表示，

“搜狐希望用有效的传播拉动品牌商的销

售，直播技术可以用在品牌广告，比如把

直播技术输出给某个厂商的发布会。这次

5G 峰会搜狐就用了直播技术，与多个嘉宾

进行了连线，6 月初搜狐新闻马拉松也会

用到 5G、直播等技术。”

在去年的 5G 峰会上，张朝阳从应用

的角度讨论了5G在多个领域的应用前景，

比如互联网服务、数字娱乐、游戏、电商、

自动驾驶、远程医疗、教育等。今年他更

关注 5G 在直播上的应用，可见直播在张

朝阳心中的重要性。

按照他的计划，“搜狐视频后期会引

入一些明星带货直播，搜狐可以帮助明星

和厂商做对接”。

根据搜狐 2019 年财报，2019 年搜狐总

营收 18.5 亿美元，同比增长 2%：非美国

通用会计准则下，2019 年搜狐净亏损 9300

万美元，去年同期净亏损 2.07 亿美元。

在 2019 年四季度，搜狐结束了 16 个

季度的连续亏损，收获了 700 万美元的净

利润。这一成绩让业界对搜狐 5 月 18 日发

布的 2020 年一季度财报格外关注。

虽然品牌广告在搜狐的三大营收板块

中，占比最低，且出现了同比下滑，但对

于强化媒体属性的搜狐而言，品牌广告仍

具有极大的意义。狐视频则是张朝阳常年

亲自负责的一个业务，这个板块的盈利时

间更是业内人士以及张朝阳本人的关注重

点。

在今年的搜狐科技 5G 峰会张朝阳还

提到，自媒体的发展是螺旋式上升的状态，

第一波自媒体是博客时代，以文字为主，

后来进一步升级，变成了社交网络，自媒

体再进一步的升级就是视频自媒体。

“人们看视频比读文章轻松，所以视

频自媒体的崛起是自媒体真正的、隆重的

崛起，这导致了任何人都可以制作视频、

直播节目，只要做得好，就能获得很大的

受众。”张朝阳认为。

所以张朝阳便也开始了直播的征程。

企业家直播真这么香吗

线下经营遭遇重压，将大佬们推到了

线上直播间。前段时间网上甚至流行起

这样一个段子：不会带货的 CEO 不是好

CEO。但在一时的热度中，消费者能在他

们身上停留多久，现在谁都说不清楚。

据新浪数据显示，2020 年一季度上场

直播带货的企业家超过 40 位，涵盖旅游、

体育、餐饮、家电、服饰鞋包、美妆个护、

数码 3C、生鲜电商、母婴、重型卡车等领

域。企业家们亲自上阵带货，为的是能借

助直播作为新的流量渠道，突破线下营销

的局限，打开线上销售渠道，多渠道实现

品牌营销。

5 月 15 日晚 8 点，罗永浩开始了在抖

音的第七场直播。经过前六场的历练，罗

永浩在直播间的状态已经越来越放松，但

直播间的观众却越来越少，开播两个小时

以后观众就减少一半。除了观看人数的下

降，罗永浩的带货成绩单分数也越来越低。

在最近的四场直播中，其直播间的电商收

入分别为5700万、3221万、3208万、1793万。

同样是 5 月 15 日晚 8 点，百度董事长

兼 CEO 李彦宏准时出现在直播间，这是他

的百度直播首秀。这场首秀创造了 926 万

的观众的庞大规模。与罗永浩不同的是，

李彦宏不带货，只唠嗑。但直播也是万变

不离其宗，李彦宏看似不电商的直播，带

的最大的货正是“百度直播”本身。

依旧是 5 月 15 日，这是首秀翻车的董

小姐的第三场直播带货，出现在了京东直

播。据京东数据显示，这场直播成交额突

破了 7.03 亿元，创下了家电行业直播带货

史上最高成交记录。曾经的“销售女王”

也成为了“带货女王”。

总的来看，首次直播的李彦宏关注度、

热度最高，罗永浩直播关注度远不及首秀，

自带“网红”属性的董明珠带货成绩最为

亮眼。

更多企业家的加入也许为直播带货再

掀起一轮新的小高潮。

但企业家毕竟与直播网红还是有区别

的，高流量也许仅仅是一直新鲜的结果，

从卖情怀的罗永浩便不难看出。

有业内声音表示，企业家放下自我进

入直播间不难，但带领公司走出困境不是

几场直播就能解决的。直播间里，是众人

围观的高光时刻，而走出来，或许一切还

是老样子。无论是制造业、旅游业的复苏，

还是互联网经济的大洗牌，只会比以往更

艰难更残酷。直播是个好主意，对于想用

情怀还债的老罗，对于依旧渴望被关注的

张朝阳，但直播对公司不一定是好生意，

对于锤子、对于搜狐。

与网红不同，企业家直播带货在一开

始就足以吸引流量，网友们想看平时在背

后运筹帷幄的企业家是什么样子。再加上

他们往往为自家品牌代言，与网红夸张的

肢体语言与低折扣促销不同，企业家更重

视长远布局，让品牌生根、发芽、牢固。

所以他们带自己品牌的货，也代表亲

自向消费者下“保证书”，如果商品有瑕

疵，那打的是自己与整个品牌的脸，带货

前，也一定会做更严苛的检查与更足够的

准备。

相比网红来说，企业家对自身产品更

了解、更专业，但多数企业家缺乏直播带

货技巧，还是直播这个赛道上的新手，过

往的成功也只是一张光辉亮丽的名片，能

不能做好直播，能不能带得动货，还是一

个未知数。

产业分析师丁少将认为，直播带货的

作用既不能过分高估，也要刻意贬低。直

播带货不是灵丹妙药，无法救活一个濒临

死亡的没有竞争力的企业，当然也不是什

么不能错过的风口。它只是新零售模式下

的一个创新的销售场景，并不是主要的零

售场景，并且对于产品还有一定的要求，

不是所有产品都适合直播模式带货。企业

行稳致远，拼的还是产品技术、品牌渠道

的综合实力。

张朝阳直播带货，是挣扎还是追赶

■  本报记者 贾紫璇


