明星带货“翻车”消费的是行业信誉
□本报评论员 李晓龙
　　近日，“国家一级演员杜旭东直播带货只卖出一包木耳”的消息冲上热搜第一，吸引大量网友对明星直播带货的关注和热议。
　　杜旭东直播带货翻车事件并非个案，这几年，不乏明星直播带货后遭遇巨额退货或销量惨淡的案例。与此关联的则是，从 2022 年开始，曾在直播平台上红极一时的一些明星主播，相继离队或彻底停播。
　　从2020年超过500位明星艺人走进直播间带货，到如今出现的明星主播集体“退潮”现象，事实证明，并不是所有的明星艺人都适合直播带货。
　　分析明星主播“退潮”的部分原因，有明星所选商品存在严重质量问题，被不少消费者投诉举报；有明星艺人存在虚假宣传、表演式砍价等行为，被网友质疑“割粉丝韭菜”；有明星艺人业务能力欠缺，不熟悉、未使用相关产品，却信口开河……这三年屡屡出现的人设翻车、直播翻车等情况，导致部分明星艺人的带货行为与其知名度严重不符，既让消费者厌倦，也让这些明星艺人失去了带货信誉。
[bookmark: _GoBack]　　“直播带货不是玩票，要先想明白再下场，这是一份截然不同的工作。要是想不明白，就别做直播。”舆论普遍认为，网红主播具有比明星主播更加专业的知识和技巧，对代言产品也有更加深入的了解，其受众也是经过细分的特定消费群体，在直播带货时更具有针对性和实效性。而且明星主播更多是把直播当成自己的个人秀场，忽略了受众的需求和感受，导致观众失去兴趣和信任；网红直播带货时则更懂得如何吸引受众、如何推销产品，以及处理各种突发情况，因此网红直播带货时更具有吸引力和可信度。
　　应该看到，明星主播与网红主播之间仍有竞争空间。三年的沉淀与洗礼，筛选掉的其实是不适合这个行业的明星艺人，而具备一定选品、售后、定价议价能力的明星艺人会选择留下来。这些明星艺人往往已经对行业有了充分的认识，他们既是明星艺人，同时也学会了更加专业的带货，对于粉丝需求更加了解。今年依然占据头部主播一席之地的艺人贾乃亮，其“双11”总销售额超13.6亿元，创明星主播销售额新纪录。
　　大批不懂行的明星退出直播带货，剩下的则将之作为主业深耕，赚足带货红利。有评论认为，这种“分流”现象有助于提升直播带货行业的进入门槛，推动直播带货行业告别野蛮生长，加速走向合规化、专业化良性发展轨道。
　　但需要指出的是，整治直播带货行业乱象并非一蹴而就，类似明星带货“翻车”的现象难免会时有发生。相关各方需要思考的是，直播带货行业规范化发展的下半场究竟该如何开启。
　　当前，直播电商行业法治监管体系的建立健全仍在路上。有专家直言，对直播电商如何规制存在两种不同的认知，一种是电商监管模式，另外一种是广告规制模式。因此要解决直播行业的治理困境，加快推进直播带货行业规范化发展，应调整现有治理措施，明确各方权责，切实保障直播电商和消费者的合法权益。
　　直播带货中价格垄断、低俗带货、虚假宣传等行业突出问题仍时有发生，监管部门有必要主动作为、敢于“亮剑”，加大监控和查处力度，针对性地开展治理。在严厉打击直播带货乱象的同时，还应积极引导行业健康发展，鼓励直播带货者诚信经营，树立行业正面形象。
　　要想直播带货可持续发展，直播平台有必要进一步完善网络直播带货规则，规范销售及竞争行为，建立健全质量标准，保障商品真实性和产品安全。同时还要依法担负起审核责任，发现违法违规苗头及时制止，出现问题严厉规制。
　　对于带货主播、电商直播营销机构和商品生产者而言，如今的消费者已经变得越来越聪明了，只有充分尊重消费者权益，“在价格方面取得优势，产品质量方面足够保障，并在用户体验上赢得信任”，才能在这片竞争激烈的红海里生存下去。
　　直播带货行业的规范化发展还依赖于消费者的理性回归和对相关乱象的零容忍。可以确定的是，消费者更加注重产品的性价比，而不是明星效应。同时，明星带货直播“翻车”“退潮”实际上也在一定程度上体现了头部主播的影响力在削弱，这让消费者的注意力更多地转移到了新进主播、品牌厂家的店铺直播间。今年“双11”期间，某平台的品牌店铺直播表现尤其突出，38个店播破亿元，451个店播破千万元，这就表明：直播带货的明星效应正在“退潮”。
