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代理数字人成“韭菜”？

“你只要每天开发一个商家，每个商家每天交易额
200元，抽佣4.8%，一年可收入超百万！”

“每开通一个商家使用数字人直播，奖励200元；商
家只要有成交，最多奖励150元；成功开通300个商家，
技术服务费全额返还。”

近日，在浙江温州市区一所酒店内，一位创业导师正
激情分享数字人直播的财富密码。从大屏幕展示的计算
公式看，代理数字人的生意似乎是一本万利：交6.6万元
代理费，就能获得市级代理资质；商家一旦开通直播，就
跟代理者绑定，永不解绑，只要有交易额产生，就能抽佣，
轻松年入百万。

近年来，异军突起的直播电商造就了众多造富神话，
也让带货主播成了最热门的职业之一。但即便是在电商
强省浙江，多位有自营工厂的企业主抱怨：大主播瞧不上
他们的产品；稍微有点经验的主播工资不菲，还要提成；
自己培养的主播，做出点成绩就“跑路”……

创业导师正是看中优秀主播供不应求的痛点，为想
做直播但缺主播的企业主提供平替方案：数字人。

特别是对一些没有直播基础的中小商家而言，数字
人有难以抗拒的吸引力：价格便宜、不会跑路、24小时不
知疲倦连续开播……

数字人代理市场较混乱

创业导师们撮合的正是代理数字人的生意。
从现场披露的信息看，这家机构代理的南京一家公

司的数字人产品，目前在各大城市招募城市联营商，负责
本地区商家资料审核、开通数字人直播，并从商家整体收
益中抽佣。

老马电商圈创始人马凯跃长期跟踪电商、直播行业
变迁，他透露，目前数字人代理市场比较混乱，有的采用
类似微商的代理模式。一级代理商先从做智能交互的研
发公司拿到较低折扣，其间甚至不需要先交钱，就能招募
下级代理。总体看，这种代理模式比较乱，难以做好区域
保护，下级代理、商家的权益难以得到保障。

在云南昆明做AI数字人业务的冯立伟认为，相比起
直接带货，现阶段做数字人生意最大的优势在于能招商，
通过让别人用这个项目来赚钱。但“钱景”包装的也可能
是陷阱。

在上海经商的王强描述了其合伙人被数字人代理
“割韭菜”的经历：条件挺诱人，招到一个下线奖励1万，
自己则花了20万定制了一个数字人，原以为能大大提升
视频拍摄效率，但在后台输入文案、视频素材后，二者的
生硬结合却起了反作用，一个看着很别扭的假人讲着干
巴巴的话，数据很差。评论区都是“很别扭”“目光呆滞”

“动作不协调”等负面信息，不仅没提升效率，工作量反而
增加了不少，只能重回口播的老路。

杭州一数字人直播机构市场总监透露，数字人的
落地很考验代理商的交付能力，需要帮客户真正跑通
直播，如果做不到全流程交付，就有点“割韭菜”的味
道了。

数字人会抢主播饭碗吗？

“主播要失业了！”
类似文案成了不少数字人代理广告的热词，

仿佛再不拥抱数字人，就跟不上时代潮流。实
际情况确实如此吗？

近期，美ONE上线全新综艺《所有女生的
主播》，由李佳琦亲自担任导师，从选手中选拔
有潜质的优秀主播。当被问及为何靠人力海
选、而不是向数字人要增长时，美ONE工作人
员表示，目前公司重点在真人主播上，主要是
考虑用户体验、技术成本，以及平台规则。虽
然单个数字人不贵，但需要一直维护、定期更新
话术，还得有配套的岗位，综合成本并不低。

以此前爆火的超写实数字人“柳夜熙”为例，
目前抖音粉丝842万，堪称数字人的顶流。但打
造这样的人设代价是高昂的，据悉，柳夜熙创意团
队近140人，单个作品全部参与人数近200人，需要
投入巨大的运营成本，一年花费达七八百万元。这无
疑超出了绝大多数商家的承受能力。

清华大学在《元宇宙发展研究报告3.0》中指出，由于
高品质数字人成本高，如果后期运营乏力、无高水准交互
能力支撑，将出现热度衰退、用户新鲜感丧失等问题，IP
价值将出现回落。

而李佳琦、罗永浩等头部主播自带流量，积累了大
批铁粉，火了多年仍热度不退。因此，即便如柳夜熙
这样的顶流数字人，想抢头部主播的饭碗并不现实。

马凯跃表示，一些电商平台可能会认为数字人
直播属于录播、互动性不强，从而给直播间降权，官
方对这块打击力度比较大，所以目前电商用到数字
人直播的很少。“现在很多直播间都是‘人带品’，以
人气带动销量，也就是说，需要借助带货主播自
带的流量热度去带货，而那些自建的虚拟人
不具备相应‘爆点’，自然无法满足这部分
商家需求。”

“愿意为数字人买单的消费者不多，对小
商家提升转化有点用，真的要做大销量基本上
不可能。”拼多多一直播业务负责人表示。

代理数字人
年入百万？
真商机还是“割韭菜”

近期，在一些城市闹市区的高档酒店，
频频有创业“导师”激情推荐一本万利的财
富密码：数字人直播。在导师口中，这个项
目无需门店、人工、经验和技术，零基础小白
也能轻松上手，年入百万不是梦。与此同
时，抖音、快手、小红书等平台也不时向用户
推送数字人直播“致富经”，在ChatGPT、
AI热潮的烘托下，带货主播似乎是下一个
要被AI干掉的职业。

与AI生来就饱受争议一样，数字人的
口碑同样两极分化。一些直播从业人士认
为，数字人代表智能电商的未来，直播带货
值得用数字人再做一遍；而另一些人则表
示，数字人技术远没有成熟，商家没赚到
钱，反而先被代理商割了“韭菜”。

数字人直播真的是稳赚不赔的生意
吗？

近年来，随着元宇宙、AI 等技术浪潮的兴
起，数字人除了走红直播圈，也是不少大厂的
宠儿。

百度、腾讯、快手、银行等机构相继推出各自
的数字人。例如，百度智能云曦灵数字人、快手的
关小芳、腾讯小微数智人等，已经在企业服务、泛
娱乐、电商等领域崭露头角。据 IDC 测算，中国
AI数字人将持续保持高速增长，预计到2026年市
场规模将突破 100 亿元，而 2023 年市场规模约为
10亿元。

但大厂并不指望数字人能直接带多少货，而是
让数字人扮演业务敲门砖的角色。这些大厂数字
人一般基于云计算业务，应用在金融、政务、电商等
领域，大厂借数字人带动“云”的销售，切入这些业
务板块的意图明显。例如，华为硅基数字人挂在华
为云商店销售；百度上线“百度优选”智能电商，用
AI数字人种草直播带货；腾讯小微数智人服务金
融客户等，以期为业务提供增量。

腾讯云副总裁吴运声就曾指出，作为全真互联
的重要入口，数字人可以推动线上和线下更加全面
地一体化，打造出沉浸式的“全真”体验与可操作的

“互联”交互。
虽然直播圈热炒数字人，但抖音、小红书等

平台却保持着克制。近期，小红书发力直播带
货，也把重心放在捧红董洁、章小蕙等头部主播
上。小红书商业化一负责人表示，数字人直播
矩阵现在主要是一些直播机构在用，方便批量
起号。平台有自己的调性，低质、重复地种草、
带货内容会影响用户体验和内容生态，并不受
平台欢迎。

作为数字人最活跃的平台之一，抖音也在5月
9日发起数字人行业倡议，要求虚拟人需在平台进
行注册，虚拟人技术使用者需完成实名认证；数字
人直播必须由真人驱动，进行实时互动，不允许完
全由AI驱动进行互动；平台将对人工智能生产的
内容进行标识，以便公众判断等。

马凯跃透露，以抖音为代表的短视频、直播平
台流量越来越金贵，其千川、随心推等商业化推广
系统比较完善，最终会考核单个流量的价值，不会
让低品质的直播间成为主流。

“一些地区做数字人的商家甚至发现，在直播
间附近发布的视频都会被限流，最后排查出来只要
在基站周围发布的视频都被降权。甚至无论换多
少主体、网络都没用。”马凯跃说。“平台风控越来越
严，在目前的大背景下，这种模式在电商领域比较
难跑通。除非技术进一步发展，做到真假难辨，但
这还需要时间。”
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大厂风投的
新增长曲线？

作为一款工具，数字人本身没有错，
也能在一些层面提高效率，但任何一种
商业模式都讲究护城河，如果数字人可

无限复制，以数字人为基础的生意护城河
又在哪里？

为吸引更多流量，获得更多的平台曝
光度，有些商家还选择“走捷径”，以真人实
时换脸或者“捏脸”技术，使得很多明星网
红在不知情的情况下，“摇身一变”成为该
直播间主播，尽管可能会提升商品销售额，
但需要注意的是，此类情况很容易出现侵
权风险。

尽管平台方加大了打击类似违规违法直
播间的力度和频率，但换脸直播间仍时而“冒
头”，也给消费者带来一定的消费风险。

记者浏览某些直播平台也发现，这类直播
间既从不直接提起明星、网红本人姓名及身份
真伪，也从不解答网友的弹屏的疑惑。

对此，律师李杰表示，此类行为涉嫌欺诈
或是虚假宣传，如果因从事商业行为而导致

公众对换脸名人产生负面评价，可向司法
机关主张对商家、换脸技术公司等多方

追究民事责任。同时，如果涉嫌虚假
宣传，涉及不正当竞争行为，市场

监督管理部门要及时介入，给
予相应的行政处罚。

综合创事记、豹
变、新浪网、江淮晨
报等

提醒

谨防“数字人”
引发侵权纠纷


