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齐鲁晚报·齐鲁壹点
记者 郭春雨 整理

卖了1 . 1亿元
罗永浩要做“直播一哥”

带货1 . 1亿元，对于一名首次直
播卖货的“网红”来说，这份成绩单已
然不俗，但对于罗永浩来说，距离他

“直播一哥”的目标，明显还尚有距
离。

4月1日，西方愚人节的这一天，
罗永浩的抖音网红之路算是一次“首
秀”，这也是罗永浩再次创业的另一
次尝试。和以往创业史不同的是，以
前罗永浩是作为幕后的老板，现在是
正式走到台前，从生产转到销售。

在抖音直播之前，网红是罗永浩
创业的“副产品”，而如今，“网红”，成
为罗永浩再次创业的角色。

直播带货中的罗永浩明显还不
是很熟悉直播的流程，甚至不知道点
击关注应该在哪里。

但是面对镜头，自如、放松，虽然
没有传统网红带货的夸张、惊叹，但
独特的“罗氏幽默”还是引得评论区
一片刷屏。和之前预测的直播带货电
子产品不同，罗永浩推出的第一个货
是10支装9 . 99元的小米中性笔，5万
份瞬间秒无；第二份商品是一家甜品
店的88折储值卡，秒光后再次补货；
第三份是小龙虾。为了展示商品，罗
永浩现场进行了“吃播”，身体力行地
展示产品。

在随后的直播中，罗永浩先后带
货扫地机器人、坚果礼包、洗衣凝珠、
小米手机、酸奶、男士护肤品、能给轮
胎打气的充气宝、投影仪、雪糕、台
灯、办公椅等，品类极全，跨度极大。

尴尬的是，在直播中，念错了广
告商的投影仪品牌。对此，罗永浩的
解释是“自己老年痴呆了”。在犯了这
个尴尬的错误后，罗永浩一度离场，
只留下助理继续直播推销。再回场之
后，罗永浩的情绪明显低落。

虽然直播间聊天刷屏热闹，但这
次直播带货也避免不了所有带货的
尴尬：价格低的例如中性笔和洗衣凝
珠秒空，价格高一些的扫地机器人等
则销量一般。不仅如此，罗永浩最熟
悉、最擅长的手机带货，销量也一般。

好在，最终的数据出台，罗永浩
的成绩单还算不错。

三家平台同台对垒
线上狂欢没有输家

实际上，在罗永浩的成绩单背
后，是抖音投入的巨大宣传。

作为拥有很高名气和话题的知
名人物，罗永浩此前宣布进军直播
卖货引起了广泛关注，最终抖音以
6000万元签约费加巨额流量扶持的
方式拿下。为借罗永浩打响直播卖
货第一枪，抖音为罗永浩卖货首秀
投入了海量资源和曝光，甚至在罗
永浩卖货当天提供了公号推送和开
屏广告支持。

罗永浩到底值不值6000万元？与
其说抖音的6000万元买的是罗永浩
的人设，不如说抖音通过罗永浩这一
IP高调宣布：要做直播电商界的“一
哥”。

同样对“直播一哥”志在必得的
不止抖音一家。在罗永浩宣布4月1日
抖音直播卖货首秀后，淘宝薇娅团队
要在同一天直播卖“火箭”；快手网红
辛巴也在同一天高调宣布将“挑战罗
永浩”，三家直播平台同时开播，难免
有些唱对台戏的味道。

从三家主播当晚的表现来看，被
称为“直播带货一姐”的薇娅曾在双
十一带货量超27亿元，这次她卖的是
原价4500万元火箭。优惠价4000万元
上线被秒抢。

对比在线人数，罗永浩直播间的
实时在线人数，介绍小米手机时达到
了巅峰，290万人，随后开始不断下
降，等到直播临近结束已经不到100
万人。另一边，薇娅直播间的人数遵
循了一贯的规律，随着时间推移越来
越多，结束时已经超过1000万人。

同样在这一天对垒的快手直播，
辛巴团队在直播时共卖出278万件商
品，交易总额超过4 . 8亿元，是罗永
浩成交额的近5倍。其中仅开播一小
时销售额就突破1亿元，开播3小时销
售额突破2亿元，开播4个半小时销售
额超3亿元。

一夜过后
直播进入战国时代

3C是老罗和辛巴团队本次带货
共同的重点品类。在最重头的手机品
类上，老罗带货的两款小米手机卖出
3800台，累计成交额2000万元左右；
辛巴团队带货的另外两款手机截至
晚上直播结束，除去退款情况，最终
分别卖出1 . 5万台和3 . 5万台，累计
成交额7700万元。

从当晚的局面看，虽然战况激
烈，但是并没有输家：抖音罗永浩收
获全网话题并成功带着抖音在电商
直播行业狠狠地刷了一次存在感；淘
宝薇娅在成功卖出火箭并马上登微
博热搜；快手辛巴团队直播带货超过
4 . 8亿元。不仅从数据上胜出，更是
在这场直播电商的“三国杀”中分了
一杯羹。

值得玩味的是，这次热闹的直播
前，拼多多鲜有声量，但在罗永浩直
播首秀当晚，拼多多就上线了“百亿
补贴-老罗直播爆款”专区，上面写
道“补贴后更划算”。拼多多的补贴价
=成本价-拼多多补贴，火药味更足，
直截了当地向抖音发起了挑战。罗永
浩直播间卖的多款商品拼多多都有
出售，价格直逼罗永浩的带货价，选
择在价格上硬刚。

有业内人士称，4月1日这一夜，
正式宣告直播带货开始进入跨性别、
年龄、行业的“战国时代”。

直播如日中天
拥有巨大市场潜力

事实上，直播平台的火热并不是
新鲜事。

2016年上半年，陌陌、映客、花椒
等平台就曾掀起“百播大战”，只不
过，当时最火的主要是“秀场直播模
式”，接着，先后经历了游戏直播、直
播问答、直播相亲三股浪潮的更迭，
现在终于进入了直播带货的大时代。

直播带货也不是新鲜事，2016年
直播热时就有人尝试，今天的“口红
一哥”李佳琦就是在2016年年底进驻
淘宝直播，只不过一开始观众寥寥，
市场反应并不热烈。

为什么时间到了2020年，直播带
货忽然就如日中天？

相比互联网等技术手段，最重要
的得益于中国消费力的持续增长。根
据商务部的公开数据显示，中国消费
连续六年成为经济增长第一拉动力，
据2019年，国民经济和社会发展统计
公报显示2019年社会消费品零售总
额首次突破40万亿大关，达到41 . 1
万亿元，比上年增长8%。消费对经济
增长贡献率超过60%。

2019年，在拉动消费的马车里，
一定少不了下沉市场和直播带货，一
个代表着拥有巨大消费潜力的新市
场，一个代表着更直观、更便捷、更容
易冲动消费的新购买模式。

艾媒报告显示，约有25%的直播
电商用户每天会看直播带货，约46%
的用户每周都会看直播带货，超过
60%的用户表示直播带货能够非常
大或者比较大地引起消费欲望。

此外，受疫情影响，随着网民的
线上总时长的增长，直播电商的用户
量也随之激增。

疯狂夜过后
直播的天花板在哪

一亿多元销售额，4000多万人观看。这是罗永浩在4月1日晚的直播首秀中交出的成绩单。在罗
永浩抖音直播的同时，“淘宝一姐”薇娅直播卖火箭，原价4500万元，薇娅直播间立减500万元并成功
被人预订；快手网红辛巴团队直播带货最终交易额为4 . 8亿元，成功创下电商直播新纪录。

4月1日这一夜，被网友称为“血雨腥风”的一夜。实际上，看似彼此之间三个无关的主播背后，是
抖音、淘宝、快手三家直播电商的“三国杀”，而直播带货的天花板又在哪儿？

对于直播带货这个巨大的蛋糕来说，全
网现象级话题传播、动辄过亿的成交额、直播
卖火箭等都只是直播的一个侧面，直播带货
的天花板究竟在哪，没有人能够知道。

有研究报告分析，目前，直播带货平台分
为短视频平台(抖音、快手)和电商平台(淘宝、
京东、拼多多)两类，前者有流量、海量主播等
前端优势，后者有供应链、品牌商资源等后端
优势。

拼多多等电商也丝毫不掩饰对于直播带
货的野心。加速圈地进程，据媒体报道，拼多
多（多多直播）日前已正式向直播机构开放入
驻申请，部分MCN已受邀申请入驻，等待官
方审核中。

值得注意的是，虽然直播板块上线仅3个
月，但多多直播已经交出了不少亮眼的成绩
单，疫情期间推出的“市县长直播”系列活动。
睢宁县县长直播1小时售出1132件沙集标志
性产品“子母床”，直播期间的单日累计销售
额超过400万。

此外，在罗永浩正式开播的前一天，斗鱼

直播悄然上线了直播购物功能，在某些直播
间内可以在页面看到“斗鱼购物”的新功能。

在电商平台纷纷嫁接直播进行带货之
时，传统的直播平台也瞄准了带货的红利，斗
鱼之前已经在部分头部主播的直播间内进行
了小范围尝试，此次全面上线新功能，也是希
望能够在主营业务的横向拓展上，挖掘出更
多的渠道增量。

最先开始直播卖货的淘宝也是动作频
频，在近期举办的2020淘宝直播盛典上，淘宝
内容电商事业部总经理玄德宣布，1年内将帮
助10万名淘宝主播实现月入过万。淘宝直播
将给直播扶持政策，建立主播成长的生命周
期。

所有的现象都在表明，全民直播时代已
然到来。直播平台烽烟四起，群雄逐鹿之下，
虽然鹿死谁手还未可知，但互联网是造星地，
市场却是最好的试金石。“网红”带货和明星
营销可能会红极一时，但市场和时间，才是检
验产品的唯一标准。

据澎湃新闻、新民晚报等

葛延伸阅读

烽烟四起
全民直播时代来临

罗永浩（左）在直播现场展示商品。

薇娅在直播间卖火箭。
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