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投流性价比不高
“618”选择躺平

为了店铺的流量，作为老板的刘
华每天都亲自上阵，早上5点准点开
播。开个好场，把粉丝稳定住，她再把
场子交给其他主播。“交给他们的时
候能有八九十个人同时在线，就算是
掉一半，到时候还能转化（带货）。”

今年春节以来，随着平台运营
机制的调整，刘华明显感觉到，店
铺各方面的数据都在往下走，过去
八九成都是自然流量的时候一去
不复返。她不得不跟着平台调整，
增加投流运营费用，但很多时候，
投流效果并不理想，“投流带来的
不是精准客户，我们卖女装，就算
给你三四百人，很多都是男性，转
化效果不好。”

流量的不确定性因素正在增
加，在6月13日的直播中，一位新主
播违规，直播间被限流，第二个主播
因为紧张，又出现了违规，再次被限
流。“后面再播，效果就可想而知了，
再干也没有结果。”刘华果断叫停了
后续直播。“这样就是亏损的，后面
的员工安排了，得付工资吧。”

今年的“618”，刘华很向往，但
心里又充满担忧和恐惧。“这半个月
感觉是如履薄冰。”刘华称，对于头
部企业来说，“618”是冲刺业绩的好
时候，但对于她这样的中小企业来
说，促销力度赶不上大企业，投流预
算也没有头部企业高，“你拿什么和
别人竞争？”

“平台的规则就是这样，我们只
能努力跟上不掉队。”刘华称，最后
冲刺的几天，她打算反其道而行，选
择躺平。“那天的流量那么贵，我们
去干吗？不如休息。”

不去争一时之利成为不少中小
企业的“618”选择。在杭州某电商机
构从事运营工作的潘一光称，2021
年的时候，直播电商还能靠自然流
量加微付费的方式做起来，现在则
需要花费更多的资金和人手。“我们
是做知识付费的，‘618’刚开始的时
候，投流都投不出去，花钱买流量比
平时高好几倍，真的很离谱。”对于
部分企业来说，他们觉得“618”投流
的性价比很低，就会放弃。

直播行业加速竞争
主播薪资下调三至五成

刘华加入直播带货赛道已有两
年时间，她有自家衣服的品牌和加
工厂，此前曾做过二十多年的线下
销售。她曾赶上直播带货的红利期，
如今，随着越来越多的商家涌入赛
道，她感到直播带货行业越来越难
干，“比线下销售更没有安全感。”

很多从业者都感受到了这种变
化。据资深直播行业专家、多家直播
基地操盘手雄歌介绍，2016年至
2019年，直播行业处于野蛮生长期，
只有少部分人在干。2020年遭遇疫
情后，很多商家转移到线上，创业者
多了起来。2021年，一些大品牌开始
进军直播带货行业。2022年，直播又
进入机构化发展时代。今年，直播回

归产业带，回归源头好货，“很多中
间商就被淘汰了。”

直播行业的流动率、淘汰率正
在逐步增加。“以前直播产业园是按
年出租的，现在是按季度。在一些直
播基地，空置率能达到百分之二三
十。”雄歌说。

行业加速竞争的另一个表现就
是主播薪水的不断下降。在三年前，
一个主播月挣10万元是很平常的
事。“那时候强调我是主播，任何东
西我都能带，货不重要，主播重要。”
雄歌说，随着行业回归理性，主播不
再代表网红，变成了一种职业。

据了解，最近两年在高峰期的
时候，主播入门级的工资是1万多
元，好点的2万多元，S级的一个月5
万多元。现在，刚入门的主播薪水在
8000多元，好点的1万多元，降幅在
30%至50%。“直播带货已经不是一
个暴利行业，这个价格是应该有的
样子，首先得让商家活下来，主播才
能活下来。今年进入存量精细化运
营时代，运营人员特别重要，主播已
经没那么重要。”

从平台的角度来说，平台更希
望商家多进场，“商家是真正天天做
投放的，能给平台带来收益，网红是
来做收割的。”

一夜暴富的神话在主播圈早已
不再流传，不少人现在只是把主播
当成一份养家糊口的工作，一些怀
揣着成为头部主播梦想的从业者也
已离场。两年前，主播素素从幕后走
到台前，做了一名服装类主播，两年
后她选择了放弃。“因为直播不是所
有人都赚钱，我们带货亏了很多
钱。”素素说，直播市场永远不缺主
播，想成为一名头部主播，光靠努力
和坚持远远不够。在理想和现实面
前，她选择了放弃主播，回归所学专
业，当了一名派出所民警。

激烈竞争带来新商机
货源地直播成行业新趋势

在很多从业者看来，这些变化
说明了整个行业正在回归生意、市
场的本质。杭州雷鳗科技咨询有限
公司负责人东霖认为，在红利期，流
量扶持多，直播带货的门槛很低，

“当你不需要特别努力就能获得极
大回报的时候，就会有更多优质的
商家涌入，比你资本雄厚，比你有货
品优势，甚至说比你更有耐心，把你
耗倒，流量就能拿到。”

用户增速放缓，商户变多，流量
的分配权就显得至关重要，它直接
决定着你能带出多少货。随着获取
流量的成本增加，流量获取的渠道
更多元化，一些小企业的团体逐渐
力不从心。这也就是一些靠夫妻店
起家的MCN机构，一旦规模发展超
过20人之后就开始走下坡路的原
因。“各方面管理如果跟不上，不够
专业，那就容易被流量忘记。”

市场的成熟并不意味着路越走
越窄，相反它给很多行业带来了新
商机。作为直播电商的发源地，杭州
九堡的不少直播基地曾以服装带货
起家，随着服装赛道逐渐饱和，新的
市场已经成型。走进九堡的直播基
地，各类供应链商齐聚。

其中今年比较火爆的当数本地
生活类直播和知识付费类直播。“这
种新消费升级的浪潮里有一些新消
费领域，包括我们吃的、喝的、用的，
以前这些是没有办法去拥抱短视频
和直播的。”据雄歌介绍，像餐饮券
以前多在传统的几家团购平台上售
卖，用户有着明确的意图才去购买，
现在刷抖音就能看到商家直播售
卖，“比如奶茶，本来你没有消费意
愿，看到它比线下便宜两块钱，就想

买了屯着用。”
此外，随着直播用户越来越理

智，更加注重货源的质量，货源地直
播也成为行业的新趋势，“不少货源
企业都入驻到了杭州。”

能一口气吃50万
千万别吃到49 . 9万就停

在东霖看来，直播电商产业的
挑战比以往任何时候都大，机遇也
更多。在这个流量就是生意、金钱的
行业，如何把握流量是每个从业者
殚精竭虑的。在平台规则不能碰触
的情况下，如何练好内功，把自己做
到极致成为大家努力的方向。

“你永远不知道第二天会发生
什么。”东霖说，但当天所有的事情
都要做好。“比如我今天播了一场，
要用三个小时一分钟一分钟去复
盘，之后再定第二天的直播计划，按
照每5分钟我们应该做什么，每个岗
位该做什么去延展。”这样下来，就
要工作到凌晨4点，早上7点多又要
开始新的工作。“只睡三个小时困不
困？但你不做，你去做别的更难做。”

东霖说，为了应对流量的不稳
定，他们的策略是深挖洞广积粮，摒
弃了传统的大而广，去做精准的细
分赛道，把品类做到赛道里的头部。

做这些就是为了当流量来了的
时候能够抓住它。“我经常跟团队的
人说，今天能一口气吃50万，你千万
不要吃到49 . 9万就停，因为谁也不
知道明天这个流量还有没有，在这
个行业不存在加班这个概念，我盯
盘最久的一次盯了39个小时，流量
确实很好，不舍得下播。”

“线上经营比线下要求高得多，
这得是一个更大的团队，瞬息万变
的团队。每天下午就开始想第二天
怎么布局，卖什么，怎么投流，下午5
点以后排出来落实下去。”杭州某供
应链商负责人刘华称，每一天都很
重要，她更追求平稳往前走，不大起
大落。

“平台的算法改变太快了，原来
是半年一变，后来三个月，再到一个
月，现在是一个星期，打法就变了。”
雄歌说，这也就是为什么大家都在
做多账号、多平台的矩阵化经营。

“现在整体的流量在被分流，原先你
只要一个架子，现在得学会多条腿
走路。”

最近几天，刘华开始筹备其他
平台的直播，“把号拉起来以后，人
员重新配备一下，还得再招人。”虽
然运营成本会有上升，但刘华觉得
东边不亮西边亮，多渠道的抗风险
能力会更高。

当不少商家正忙着冲刺“618”最后几天的业绩时，杭州某
供应链商负责人刘华（化名）却选择了“躺平”：“那天流量那么
贵，头部企业一投就是几百万元，你怎么去对抗？”

直播电商行业的竞争进入白热化。今年春节以来，随着部
分电商平台调整运营机制，流量充满了不确定性，这困扰着每
个商家。“618”火爆大促的背后隐藏着一个残酷的事实：并非
所有商家都是赚钱的，对于很多中小供应链商来说，他们过得
如履薄冰。

位于杭州九堡的一家电商产业园，由于供应链商流动频繁，这里的店铺已由年租转为季租。

直播电商创业者东霖正在培训学生。
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