
欢迎那些充满智慧和调侃的文章、那些妙趣横
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“小林带着她女儿开直播售卖
脐橙了！”在高中同学微信群里看
到这条消息，我为之一惊。

小林跟我同村，也是我的高中
同学。高考时，他成功考进湖北一
所师范类 211 重点大学。在大学
里，他爱上了吹笛子，一有空就跑
到音乐学院旁听，结果笛子学得

“半桶水”，还差点因为挂科而留
级。大学毕业后，他没有选择做教
师，而是开了一家网店，专门售卖
定制的竹笛。笛子制成后，他会录

制视频，在直播平台给客户演奏，很受客户欢迎。
没几年，他在当地买了房和车，小日子过得很舒坦。

今年4月，小林带着老婆孩子回老家。在老家的
那段时间，小林看见父亲长吁短叹，心事重重，追问之
下才知道，家里种的脐橙销售不佳，再卖不出去就得
烂在地里。而且，村里像他家一样的农户还有不少。

小林灵机一动，到城里买了一套直播装备。准
备妥当后，很少发微信朋友圈的小林在朋友圈、微
信群密集发布他要直播的消息。直播当天，同学们
纷纷上线为他“捧场”。小林直播的地点选择在山
间地头，直播镜头中，他吹着笛子，带大家穿梭于脐
橙地，介绍脐橙种植的优良环境。他的女儿则在一
旁有模有样地推荐、品尝脐橙。

不过，直播过程中出了点小意外，小林女儿在
吃脐橙时，脸上露出明显感到酸楚的表情。那一
刻，我和同学们都很担心，以为直播会“翻车”。不
曾想，小林很快接过耳麦，诚恳地对大家说，这是原
生态种植的脐橙，刚摘下来确实会有点微酸，存档
一段时间后脐橙就会脱酸，就像我们大家的日子，
一定会越来越甜。

直播持续了几天，脐橙的销量不错，除了小林
自家的脐橙，其他村民也搭上销售“顺风车”。过
后，父亲给我打电话说，当初小林好好的“铁饭碗”
不要，偏要在网上卖笛子，村里人都为他感到可惜，
结果这次他露了一手，现在大伙都说咱们村最有能
力的小孩就是他。
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最近两年，网络直播卖货成了
传说中的经济风口，各大娱乐明星
纷纷加入这个白热化的战场。妻
子痴迷于此类直播，每当她守在电
脑或手机前，盯着带货大咖薇娅和
李佳琦不停下单抢购时，我总会嗤
之以鼻，说：“网络带货，不就是十
几年前的电视直销吗？新瓶装老
酒而已，有什么可激动的。”妻子不
以为然，回道：“你不懂，直播买货
真的很划算，便宜到你无法相信。”
我耸耸肩，认为一分钱一分货、羊
毛出在羊身上，拒绝接受一同观看
直播的邀请。

谁知，今年4月开始，前锤子科
技创始人罗永浩也加入直播卖货的行列。罗永浩不
是通俗意义上的明星，但他的知名度在我们这些直男
和IT男眼中，更胜明星。他曾是新东方英语的明星老
师，还开办过牛博网和科技公司，最精彩的是他的演
讲，幽默风趣、犀利睿智，有“科技界相声演员”的称
号。一开始，我抱着听相声的心态进入罗永浩的直播
间，一个小时后，我被直播带货的新体验刷新了三观
与认知。短短一两个小时，观众给罗永浩打赏的金额
就达上千万元，一场直播下来，他的打赏提成有300多
万元。在接下来的两场直播里，罗永浩将所有打赏收
入全部捐献出来，支援湖北经济复苏、购买湖北特产
回馈粉丝，此举令大家拍手称赞。不知不觉，我也下
了好几单。经过比较，网络直播的货物确实比其他网
店更便宜一些，且靠名人加持背书，经过层层筛选，售
卖的货物品质相对更有保障。

直播频繁，有可能出现标错价格和发出瑕疵产
品的事故，网友称这些事件为“翻车”。一次，员工
口误把“买两盒发两盒”说成“买两盒发三盒”，事
后罗永浩向观众道歉，并决定为错误买单，补偿

所有购买该产品的客户。还有一次标错价
格，罗永浩团队给出的补救措施是返现。

虽然屡翻车屡道歉，但正如网友所说，罗
永浩是越翻车，人设站得越稳。因为

后续解决方案到位，更赢得粉丝的
心，认为他直播的品质与服务

有保证，自然而然，买的人
就越来越多。
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这年头，不再是“酒香不怕
巷子深”，即便是好产品，也需
要使劲吆喝。从传统的实体销
售，到网店、抖音，再到如今的
真 人 直 播 带 货 ，可 谓 花 样 繁
多。这不，5 月 15 日晚，格力电
器董事长董明珠联手科技评测
达人王自如，在京东直播间开
启直播带货。3 小时 20 分的直
播中，格力直播间成交额突破
7.03 亿元，创下家电行业直播
带 货 史 上 最 高 成 交 纪 录 ！ 其
实，如今明星直播带货已不稀
奇，为打开当地销路，各地“一
把手”“二把手”也纷纷出镜带
货。

“不管白猫黑猫，抓到老鼠就是好猫。”这是邓小平
的一句名言，也是邓小平理论的一个通俗概括。在我
个人看来，商品销售同样适用这句话，只要能把商品推
销出去，不必拘泥于方法和手段。不过，对于直播带
货，我觉得喜忧参半。

象州如今是广西种果大县，据说种有近 40 万亩沙
糖桔、沃柑等柑橘。进入象州境内，放眼望去，漫山遍
岭全是果树。今年受新冠肺炎疫情影响，传统线下流
通链条受到极大影响，果蔬销售遇上大难题，象州境内
大量成熟的柑橘滞销。2 月，象州县委副书记、代理县
长韦涛化身主播，出现在拼多多助农直播间，推介刚从
树上摘下的象州沃柑，成功吸引 20 万消费者的关注。
当天，预备的 10 万斤皮薄肉大、果实饱满、汁水充足的
象州沃柑全部售罄。我身边也有几位朋友下单，收到
货后连呼好吃。

今年，河南的大蒜也滞销，价格从早些时候的 10
元/斤跌到 2 元/斤，甚至更低。在网上的一个直播平
台，我跟随直播帅哥的镜头，看到路边停满了装着大蒜
的车子；看到蹲在地上扯蒜的白发老奶奶愁苦的脸；看
到种植大蒜的老爷爷布满老茧的手……让人颇为心
酸。我默默地下了 20 斤的单子，几天后收到货，却发
现与直播中展示的个大、皮红的大蒜有较大差距，不免
有些失望。但转念一想是为了助农，便释然了。

直播带货与其他的销售渠道其实没有本质区别，
皆有良莠之分，作为消费者的我们，只有睁大眼睛仔细
甄别。
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编者按：直播带货，2020年最火的话题之一。在新冠肺炎疫情防控时期，网络直播卖货越来越受欢
迎，各地“一把手”亲自上阵做主播，为当地农副产品、旅游产品、扶贫产品等吆喝，推动传统企业打破困
局。明星、网红也不甘示弱，为品牌销售摇旗呐喊、添薪加火。不过，直播市场庞大，由于主播品质良莠
不齐，带货过程中也存在商品质量差、维权难等问题。直播买货，你经历过“惊”还是“喜”？

坊 间 对 直 播 带 货 早 有
定论：素人带货，若不打折，
就是“等死”。小盘扣不信
这个邪，她善于讲故事，七
大姑八大姨家的，国内国外
的，听来的看来的，都能添
枝加叶编成个有哲理的故
事。她在直播间不露脸，只
是小嘴叨叨咕咕地说，说到
关 键 时 刻 还 来 个 下 回 分
解。她只露着中式服装的
上领口和不尖不圆的下巴，
你会好奇她上半截脸洗没

洗、长什么样，可她偏不露脸。我觉得她抖音
上的 10 万＋粉丝，一是因为她故事好，二是为
她不露脸的神秘劲而来。

小盘扣卖的是麻料的中式服装，直播间里
是局部广告，不断变化的领口代表衣服的不断
更新。你永远看不到她穿整身，有人还曾臆想
她身体有疾，不然为何不露全身呢？在这个全
民直播带货的年代，大牌货的大咖主播都恨不
得从屏幕上走下来，何况一个素人。

小盘扣其实是为母亲的服装厂带货，她还
是个大学生，直播非她所愿。今年，服装厂的
外贸订单因疫情纷纷取消，货品积压，最难的
时候母亲甚至想赔钱发给地摊。然而，这个好
不容易培养起来的品牌，就像母亲的孩子似
的，若天天打折处理，就是在消耗品牌的价值，
以后再想提升就难了。看到母亲陷入两难，小
盘扣动了恻隐之心，但又觉得自己如果突然成
了网红，心态会飘，所以任粉丝千呼万唤都不
露脸。

小盘扣说，如果货不好，直播也不会产生
奇迹。小盘扣售卖的夏季产品属细麻，透气、
健康，文艺、高端，麻料质感好，很大气，不挑
人。小盘扣加入直播后，服装销路的确不错。

直播一段时间后，小盘扣的学校开学了，
但她不想让粉丝失望，便在宿舍里开直播，依
然不露脸。很多同学成了她的客户，但她依然
坚守一个原则——主页电话是母亲服装厂的，
她不想过多涉足商场，而且若质量有问题，她
绝对偏向粉丝。每天的留言她都会仔细看，因
为她深知，认真对待粉丝留言就是在维护客
户，网络直播带货虽然虚拟，但服务必须实在。

我买过小盘扣家的裤子，因自己腿长问题，
穿起来不理想，决定退货。退货当天即退了邮
费，厂子还快递给我一条真丝丝巾。我觉得很
不好意思，小盘扣说这叫“买卖不成纪念在”。
后来，我成了这个品牌的铁粉。大咖网红直播
带货，大多是人走货就凉，小盘扣的宗旨是：品
牌有价，销货有量；近朱者赤，近我者甜。
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第一次接触直播，对“Oh my
god，买它！”的口红一哥李佳琦印象
深 刻 ，总 觉 大 男 孩 卖 口 红 忒 不 靠
谱。近日，李佳琦与央视主持湖北
公益专场，帮助解禁后的湖北带货，
销量斐然，让我对直播这一新型销
售方式路转粉。

邻居大姐做微商不久，我在她
群里一直没下单，疫情期间商场停
业，我的化妆品用完了，问大姐店里
有没有我用的品牌。她给我介绍一
款国产冻干粉，说最近会以实惠价

在直播间首秀，“平台直播的产品由公司亲自把关，只
有质量好的大牌才能进，所以直播产品绝对质量有保
证，信我就买它！”大姐说，这次直播价比她之前的售价
少 100 多元，我心里很忐忑，不会狸猫换太子吧？但一
想，如此高大上的东西总价 300 元不到，即使用来涂手
也不浪费。

直播开始，两位美女主持在线，一位负责介绍产
品，一位负责看滚动字幕，与顾客互动。上架产品都标
有序号，从 1 号开始逐个介绍。我心急，领完劵着急下
单，试着发了一条冻干粉如何使用的留言。没想到主
持人瞬间看到字幕，马上拿起冻干粉和溶媒液瓶子，拧
开瓶盖示范起来，迅速又直观。这次直播完全颠覆了
我多年来网购的体验，真实到就像在商场与导购面对
面交流。下单 2 天后收到化妆盒，包装很精美，盒子上
自带防伪码，可以查询真假。

大姐告诉我，这次直播的销售额远超以往，品牌董
事长与平台签下战略合作协议，还将亲自到直播间带
货，“所以下次直播时价格会低到史无前例，你一定要
再囤一套。”老板站台果然非同凡响，进场几分钟优惠
劵就被领完，幸亏我眼疾手快，抢劵后拍到一盒。半个
小时内，1万多套产品售罄，董事长听到反馈，拍板继续
上架 5000 套，不到 1 个小时又秒光。虽然直播间要求
补货的呼声很高，但为保证货源充足，董事长没有同
意。3个小时后直播结束，销售额高达 6600万元，这种
优势实体店恐怕望尘莫及。

虽是买家，但我也内心澎湃，事实告诉我，对新事
物要有一颗敏锐的心。特殊时期，董事长带领公司销
售快速转战线上，销售业绩非但没受影响，还超越历
史，这验证了一句话：想干的人永远在找方法，不想干
的人永远在找理由。
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突如其来的疫情让人们的
生活按下了暂停键，由线下购物
迅速转为线上购物。于是乎，直
播带货火得一塌糊涂。

我对这种“潮流”一向不感
冒，身边的朋友在网上买这买那
的，我不为所动。后来，家人也
开始直播买货，我的意志有些不
坚定了。还别说，家人直播买回
来的商品都还不错，我一激动，
果断加入“直播买货”大军。

这天，我正在看手机，忽然
刷到一个视频：堆成小山一样的
农产品，如诉如泣的旁白，一双

黝黑苍老、手指关节粗大的手，一看就知道是长年累月
干农活所致。果然，年轻的主播用低沉的声音说：“这
些农民辛辛苦苦一年，农产品虽然丰收了，现在却无
人收购，几万斤农产品马上要烂在地里，希望看到这
段视频的网友能献出爱心，买点农产品，帮助这些农
民。”没等看完，我的眼泪就出来了，想起父亲在乡下
起早贪黑干活的情景，当下二话不说：买！

一周后，农产品姗姗而至。我迫不及待地打开
一看，天哪！直播间里的农产品又大又圆，怎么我收
到的都是又小又丑，一个个看着像营养不良似的。
我马上联系卖家，对方回答得既委婉又干脆：“农产
品不可能大小都一样，肯定有大有小。”可我收到的
全是小的，根本没有大的。对方回我：“抱歉哦亲，这
可没法保证哦。”

我想想也是，反正都要做菜吃，算了吧。谁知，
没过几天，其他平台也在放这个视频，只不过由农产
品变成海产品，但画风完全一致，画面、旁白、字幕如
出一辙。

看着看着，我忽然觉得哪里不对。后来，有人告
诉我，一些主播只是利用农民炒作……

几天后，我又刷进一个直播间，里面的漂亮衣服
看得我目不暇接。主播每换一件衣服，直播间就红
心纷飞，留言无数。看着主播风姿绰约、娉娉婷婷的
动人风采，我动了心，最关键的是价格美丽。我看准
一款长袖连衣裙，问主播：“我 120 斤能穿吗？”主播
嫣然一笑道：“别说 120 斤，150 斤都能穿，这款裙子
的面料，最大的特点就是弹力好，胖人穿了有体形，
瘦人穿了显苗条，放心吧老铁！现在号码不全，一律
清仓，谁能穿就是捡大便宜！”

过几天裙子到货，我喜滋滋地打开一看，我的
天！估计我的身材再小两码才能穿上。我赶紧和美
女主播联系能否退换，但人家说：“处理商品，不退不
换！不然干吗卖这么便宜？”

别人直播买货都是称心如意，我买货就是垂头
丧气。拎着小两号的裙子，我哭笑不得。
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