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在董宇辉出走后，今年6
月，东方甄选另一位人气主播
顿顿也宣布离职，并于8月开
启个人直播。8月24日，顿顿
离开东方甄选后的直播首秀
创造了“销售额近1250万元、
总观看人次超500万”的成绩。

面临头部主播离职的不
仅仅是东方甄选，今年 3 月，
辛有志在直播时透露，辛选旗
下头部主播猫妹妹此前起诉
他但输掉了官司，而后辛选起
诉猫妹妹胜诉，但他提出不要
猫妹妹赔钱，希望她继续直
播。但从猫妹妹的回应来看，
她选择彻底离开辛选。6月，
猫妹妹发文称，将注销其快手
账号。

大主播离开后，辛有志本
人也因为健康问题宣布离开
直播行业。除了猫妹妹、辛有
志离开外，辛选另一头部 IP

“蛋蛋”也从618后停播至今。
如何留住头部主播？俞

敏洪吸取的教训是不会再捧
头部主播。他曾在电话会上

透露，就像他在新东方从来不
允许名师成立独立工作室一
样，未来东方甄选将给主播足
够好的待遇，但不会再有类似
主播独立成立平台的事出现。

“泛娱乐化的直播带货，
必然逐步走向死胡同，当头部
主播所谓‘全网最低价’的诱
惑，在其高价坑位费、提成以
及越来越弱的议价能力下，成
为了梦幻泡影。泛娱乐的头
部主播将逐步淡出舞台，而对
某一垂类深耕和挖潜，并有极
强口碑美誉度的中腰部主播
则逐步成为主流。”资深产业
评论人张书乐告诉记者。

不愿被头部主播绑架的
平台，也在持续扶持中小主
播、垂直主播。《2024抖音电商
达人成长报告》显示，抖音头
部带货达人为3000余人，而中
小主播群体与腰部带货达人则
分别达到 56 万人和 17 万人。
快手电商也宣布，面向中小达
人推出全方位扶持政策，帮助
他们降低电商经营的难度。
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在头部大主播“辛巴”、辛选
集团创始人辛有志宣布退出直播
行业后，8月29日上午10点，辛
选集团联合创始人、辛有志的妻
子初瑞雪启动接棒后的首场直
播。目前种种行为表明，初瑞雪
不仅接过辛选集团的直播大旗，
还正式进入直播舞台。

今年上半年，辛选先是从杭
州搬到广州，之后又遭遇头部主
播退出，如今创始人妻子接棒，能
否成为集团新的“定海神针”？与
此同时，小杨哥仍在试探复出；东
方甄选在董宇辉走后业绩承压，
人气主播顿顿又相继离职……今
年以来，头部主播的格局继续发
生变化。在行业竞争加剧、成本
飙升的当下，直播电商过去那套
玩法正在经受挑战。

近两年，头部主播
陆续转型，直播电商格
局频繁变化，MCN机构
也面临不小的挑战。今
年8月，东方甄选、遥望、
交个朋友先后发布财
报，三家企业出现不同
程度的利润下滑。

东方甄选在董宇辉
离开后的首个财年，营
收和净利润双降，其中
总营收同比下降32.7%；
持续经营业务的净利润
同比大降 97.5%，仅有
620万元。

遥望的财报同样经
受“暴风骤雨”。2025上
半年营业收入同比下降
36.32%，归属于上市公
司股东的净利润为-
2.53 亿 元 ，同 比 下 降
15.6%。

交个朋友今年上半
年持续经营业务收入
（即新媒体服务业务板
块）约6.2亿元，同比增
长9.8%，尽管带货能力
仍在增长，但净利润同
比下降约37.4%至5540
万元。

上述三家头部MCN机构面临的
问题虽然各不相同，但流量成本上涨、
竞争加剧是他们共同面临的挑战。

除流量费用持续上涨外，企业的
投流支出还将面临更严格的税收监
管。今年7月，市场监管总局印发《〈中
华人民共和国广告法〉适用问题执法
指南（一）》，其中明确了商业广告的核
心特征——“对潜在广告受众基于模
糊画像、分类、标记或者其网络地址、
浏览记录等，运用人工干预、算法推荐
等精准投放方式直接或者间接推销商
品或者服务的，应当认定其受众具有
不特定性，适用《广告法》”。

在业内人士看来，这一界定意味
着投流费用可能被纳入“广告费和业
务宣传费”范畴，进而改变电商行业营
销成本的税务处理规则。根据去年12
月修订的《中华人民共和国企业所得
税法实施条例》，企业投流费用中超出
当年营业收入15%的部分，不得在税
前扣除，需按规定计征企业所得税。
这也意味着，那些依赖巨额投流驱动
销售额的电商企业，将面临前所未有
的税务成本重构压力。

“如果投流费要收税的话，其实对
平台影响不大，但是会影响‘白牌玩
法’的商家，不会影响‘品牌玩法’的商
家。”有米云内容总监吴彦玮告诉南都
记者，“比如蓝月亮，相当于是‘白牌玩
法’（通过低价促销、投流带动销量），
立白是‘品牌玩法’”。

“蓝月亮的投流费用肯定是比立
白高的，又投流又亏损，这些亏损创建
的‘心智’，有没有产生长远的复购、带
来后续好的利润表现呢？立白的投流
预算虽然更少，但是它的利润更健康，
立白主打的‘格拉斯玫瑰香氛’也确实
建立了用户心智。从平台来说，肯定
也更倾向于把流量卖给立白这样的品
牌商家。”吴彦玮说。
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对于投流成本的上升，一
位直播电商业内人士告诉南
都记者，从各家头部机构的行
为来看，行业一定是“趋于平
静、打拼内容、提高服务、优化
供应链，走精品路线”。

“所有的指向都是‘去内
卷’，是拼产品、拼服务、提高
价值，”上述业内人士表示，

“因为（直播电商）价格战打下
来，明显关系到企业生死存亡
的利润率，受到了极大的影
响。所以很多商户现在宁肯
不卖，也不打价格战。像直播
电商平台也会被约束，整改流
量逻辑”。

在吴彦玮看来，随着技术
发展，未来品牌一定会从疯狂
投流，转向更精细化的运营模
式，“立白通过短剧和达人种
草‘格拉斯玫瑰’这个概念，用

户去搜索这个概念，就能找到
立白的产品，这个过程也不涉
及投流。长期来看，这种玩法
肯定会成为平台的主流。”吴
彦玮表示。

吴彦玮提到，抖音、小红书
等平台也都在鼓励品牌做用户
心智，也推出了相关的衡量工
具，“从长期做生意的角度来
说，破价肯定是有害的。平台
也在倡导品牌把种草跟增长部
门合并起来，合并起来后指标
就变了，投流部门也能去完成
品牌的指标、种草的指标，品牌
的费用也能用于投流。”

记者看到，以抖音集团数
字化营销服务平台巨量引擎为
例，商家可以通过平台工具判
断相关概念的心智有没有获得
行业联想份额的上升，以及有
多少用户会搜索这个概念等。

据《南方都市报》
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