
消失109天后，李佳琦带着“理性消费，快乐购物”的标语

回到直播间。

不同以往的是，这次直播，没有预告，也没有清单。网友

们通过搜索进入直播间，一度导致系统崩溃。“我的快乐回来

了”“但我手生了”，在网友熟悉的“偶买噶”“买它”等声音中，

他复播第一场的26个商品，大部分显示售罄，最终观看人次

定格在6000万人次左右。

在李佳琦停播的三个多月中，直播市场也发生了较大变

化：东方甄选崛起，交个朋友低调淡出，直播行业“最严法规”

出台……行业依然需要头部主播，但未必是一个人，也可以

是一个团队。

李佳琦热度仍在

9月20日晚上19点，李佳琦在直播间活跃了起来。李佳

琦和一名助播出现在直播间，背景显示着“理性消费、快乐购

物”。不过在展示第一款商品，即 9.9元的手机支架时，直播

突然结束。一分钟后，直播继续，不少网友看到突然出现的

李佳琦表示惊讶。李佳琦自 6月 3日持续停播至今，此前虽

然也有过复播的传闻，但截至目前，他最新一条微博还是在6
月。

当源源不断的网友进入直播间后，观看人数也不断攀

升。晚上19点5分，只有4万人观看；30分钟后，直播观看人

数达到 600万；2个小时后，直播结束，数字定格在 6000万左

右。根据公开数据显示，这一观看人次早已超越了618期间

李佳琦大部分直播场次。根据第三方数据显示，截至9月20
日晚上 21:05，李佳琦直播间观看量超 5700w，上架 25件商

品，美妆个护类8件。其中夸迪5D次抛精华折扣力度57折，

折后198元，销售量5w+。另一位业内人士透露，妮维雅一款

产品销售超出15万，单价为69.9元。

李佳琦直播间的火爆从网友的反馈可以窥见一二。不

过也有网友直言，李佳琦的直播间变了，直播时间太短了，东

西太少了，风格甚至有点拘谨了。相比较于他此前的直播，

这次的时间提前了，从晚上七点半提前到七点；时间缩短了，

从五六个小时缩短到两个小时；上架产品数量从此前上百

个，变为不到30个。

在直播中，李佳琦也多次强调“理性消费，快乐购物”。

一位业内人士对此表示，李佳琦这次的直播很明显是在

给自己团队、消费者以及商家一个适应的空间。目前，后续

与其合作的商家也陆续收到了备货通知，这在某种程度上意

味着复播有了一个新的开始。张书乐则指出，这代表着李佳

琦和他的团队开启了转型，以泛娱乐体验来推动消费为目

标，且更加理性和讲究产品体验，而非只为销量而利用噱头

话术。

悄然“变天”的直播江湖

不得不说，李佳琦停播一百天来，直播江湖已经发生变

化。

今年6月，正值618期间，新东方旗下直播间东方甄选因

“双语直播”出圈。短短 10天时间内，东方甄选粉丝达到

1700万，目前东方甄选粉丝接近2600万，近三个月带货20亿
元。根据财报数据显示，截至今年 5月 31日，新东方在线直

虽然停播一百多天，但回归后的李佳琦影响力仍在。

在“消失”了一百多天后，李佳琦回

到了直播间，但如今的直播江湖已不再

是他熟悉的那个样子……

李佳琦回归，但直播江湖已“变天”
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播电商业务在 2022财年的总营收为 2460万元，毛利 930万
元，毛利率37.8%。如果按照此毛利率来计算，最近三个月东

方甄选的毛利高达 7.56亿元。兴业证券分析师金秋对媒体

表示，现在东方甄选在粉丝量和GMV方面都有突破，开启的

美妆等矩阵号有了一定起色，这个速度是比投资者预期要好

一些的。此外，在东方甄选的SKU上来看，每个月能够增加5
到10款自有产品，这对市场扩张是利好。

前些日子，东方甄选APP在各大应用市场上线，开启独

立APP经营。这一举动引发了行业关注和争议，有业内人士

分析称，通过APP建立自己的私域流量社群，这可以进一步

沉淀品牌流量。金秋认为，东方甄选意图将商品把控在自己

手里，做多个平台的直播甚至独立APP，本质上是要控制流

量，不过目前来看，东方甄选的SKU并不充足，目前会员数超

过500万，但是黏性有待考察。

上海财经大学电子商务研究所执行所长崔丽丽对此表

示，直播成为企业普遍采取的主流线上销售引流方式之一；

主播领域不再是顶流的二分天下，从风格上冒出了一批以东

方甄选为代表的，具有自身内容特色、客群特点和产品品类

的主播。直播行业应该说进入到了一个前所未有的“百花齐

放”的阶段。

直播将回归理性

虽然利好明显，但一位曾与李佳琦合作过的品牌方在知

晓其复播之后，却表露了担心，头部主播与商家、平台的矛盾

已久，如果再次集中流量，那么这对商家来说，是否真正有

利？她谈到，生意终究还是要回到常态。

根据公开数据显示，李佳琦复播的商品售价大多低于官

网售价，例如安踏的一款运动鞋官网售价为339元，在直播间

则是279元。这个价差也被网友关注到，有不少网友呼吁李

佳琦把价格打下来。

“直播带货确实违背了最开始创造出来的初衷，最开始

希望大家像逛街一样身临其境的通过直播买到“好东西”，并

不是仅仅指便宜，但在这个过程中变成了直播间就是最低

价，甚至对于商家来讲，上大主播的直播间都不看赚不赚钱，

而是亏多少能不能承受。所以，长期来讲整个直播带货对于

品牌方是亏损的，对于消费者来讲，消费品质是降级的而不

是升级的，这中间主播确实只有主播赚到了钱”，前阿里高

管、消费品品牌天宫趣高管表示。不过他也指出，李佳琦是

一个管理比较规范的优质主播，良币驱逐劣币，给商家和消

费者更多的选择不是坏事。

今年 6月 23日，国家广播电视总局、文化和旅游部联合

发布《网络主播行为规范》（以下简称《规范》），为网络主播划

出31道“红线”，这被业内称为网络主播史上“最严新规”，其

中涉及加强对网络主播的教育培训、日常管理和规范引导；

建立健全网络主播入驻、培训、日常管理、业务评分档案和

“红黄牌”管理等内部制度规范。

“直播带货走过了两年多的野蛮生长，作为一个新兴且

快速成为主流的消费渠道，必然走向规范理性，直播带货的

核心正在从吆喝的网红主播，走向靠谱的产品和更可持续的

性价比。”张书乐如此强调。
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（摘自中国新闻周刊，有删改）

如今的直播江湖已变，更多的团队替代了个人。
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