
� � � �记者：“双十一”的商品是一年
中最便宜的吗？

主播 ：不一定 ，有些商家会在
“双十一”前“甩”出一年中最便宜的
价格。目的就是为了错峰发货，因为
淘宝规定“双十一”的订单必须是在
15 天内发货。有些商家为了防止爆
仓等，会提前给出最优惠的价格吸
引粉丝下单。而且我们因为全年都
在带货，所以知道其实有些商家平
时卖得更便宜，比如说淡季的时候。

记者：所有直播间里的同类商
品价格都是一样的吗？

主播：不一样，在做带货之前，
主播也会跟商家“谈判”，争取拿到
全网最低价格。主播拿到的价格越
低，进了直播间后的消费者能够买
到的商品价格也越低。这是主播回
馈粉丝的一个福利，也是吸引粉丝

的一个手段。
记者： 主播拿到的商品每一样

都会亲自试用吗？
主播：其实不一定，因为一个主

播每天要播 8个小时甚至更久，每场
直播要推 30到 50个产品，如果说每
样都试过不太可能。我只能说，大部
分都会做质量筛选，但对于功效之类
的，真的不好说。

记者： 为什么有些主播一场能
卖出几百万、几千万？?

主播： 我觉得大部分是从众效
应，另外就是品牌本身有一定的用户
基础。比如说明星带货，相比较网红
就是另一个级别。 还有就是客单价，
比如“双十一”做地板、瓷砖这些品类
带货的主播，因为客单价高，并且消
费者本身购买的目的性就很强，所以
一场卖出很高的交易量也是正常的。
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“电商运营间+直播间”成标配
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“网红带货”尚需规范

七浦路“变身”网红直播路
双十一，这里一天有上百场直播

直播成“双十一”最大亮点

� � � �从西藏北路驱车右拐进曲阜路， 狭窄的道路
因为周边市场打包、 拉货的忙碌变得更加拥堵。
从 9月份开始， 一批又一批打包好的商品从七浦
路发往全国各地， 无论规模大小， 几乎每个档口
的商户都一门心思 “扑” 在电脑前忙碌。

在塘沽路上的白马大厦也不例外， 这栋由
AB 两幢各 26 层的双子楼组成的大厦， 汇聚着
上海一大半的 MCN 机构及电商品牌。 在这个
“双十一”， “电商运营间+直播间” 几乎成了
这栋大厦每个楼层的标准样式。

每层楼的电梯间门一打开， 满眼看到的都
是堆在走道里的包裹。 “今天你看到的这些还
算少的， 多的时候电梯门一打开人都出不来。”
主播伟伟签约的男装品牌 “ Kacelsy” 位于白马
大厦 5 楼， 趁着去卫生间的功夫， 和记者聊上
几句。

“我去卫生间的时候一般都是让助理顶一
会儿，” 匆匆喝了几口水， 伟伟转身又扎进了直
播间。 记者注意到， 他的办公桌上堆着几板药。
“保护嗓子用的， 没办法， 主播的通病， 嗓子都

不行。” 身边的同事回答着。
一台打光灯、 一台电脑， 一个摄像头、 一

支话筒……伟伟直播间里的设备比起电视节目
来说并不专业， 但就是这样一套极为简单的装
备却可以带来一天几十万、 几千万甚至几个亿
的收入。 “6+6” 是这个直播间的播出时间表，
伟伟和另一个主播轮流， 每人每天播 6 个小时，
但在 “双十一” 期间， 每天播 12 个小时、 甚至
通宵也是常态。

伟伟作为一名老主播业务已经非常娴熟， 短
短 10 分钟内， 伟伟已经换了 5 套衣服， 介绍衣
服的款式和材质面料时轻车熟路， 回答粉丝的问
题又快又准。 直播间里， 伟伟带动着买家让下单
量不断攀升， 而在直播间外， 几十名天猫旗舰店
的运营人员正在全力配合他， 客服、 运营、 美
编、 仓储， 每一个环节都在同步进行着。

“我们行业里把 ‘双十一’ 笑称为一年一度
晒被子节， 就是这段时间公司要把被子都拿出来
晒， 因为员工们睡在办公室里要用。 每天就像打
仗一样。” 其中一名运营负责人开玩笑说道。

� � � �可以说， 上海的七浦路是今年 “双十一”
的一个缩影， 随着各大直播平台的陆续兴起、
5G 及人工智能技术的快速发展， 直播+电商的
营销手段越来越火爆， 直播带货成为各大品牌
商创收的重要途径。

“电商获得流量的机会越来越难， 其中面
临着流量成本和获客成本增高、 用户沉淀难、
粉丝粘性不高的困境， 而 ‘直播+电商’ 的形式
恰恰摆脱了这些困境， 这也正是直播带货火起
来的真正原因所在。” Kacelsy品牌创始人表示。

“今年双十一， 直播可以说是一个节点，
其意义可对标 2015 年的淘宝无线化。” 沪上一
家 MCN 机构创始人告诉记者， 今年 “双十一”
淘宝已明确指示所有业务板块要和直播挂钩，
因此， 今年的直播流量将远远高于以往。

不仅是淘宝， 京东、 苏宁、 唯品会等多家

电商平台亦是如此。 9 月 26 日， 家电第一渠道
苏宁就联合美的空调， 为各品牌探索明星直播
带货之路提供了一个良好范例。 在当晚举行的
“全国万店微信秒杀之夜” 活动中， 知名主持人
李湘坐镇直播。 最终， 两小时的秒杀活动吸引
了 37.3 万用户参与， 总销售额破亿， 达到了超
预期的现象级传播效果。

业内人士指出， 直播营销与品牌价值相互
助益。 一方面， 直播不再局限于单一的网红线
上直播卖货的形式， 开创出 “明星+工厂+门
店+直播秒杀” 等新型组合； 另一方面， 家电
品牌的营销策略从一维向多维演进， 不断完善
图、 文、 视频、 直播等多类型、 个性化的传播
内容。 这其中， 苏宁凭借自身全场景、 全渠道
的营销矩阵， 打造出完整的社交商业生态， 从
而更有效地连接目标受众。

� � � �不过，虽然“网红带货”已成多家电
商平台标配，但对于这一模式的规范性，
电商平台和相关部门也该行动起来。

被称为 “口红一哥” 的李佳琦， 就
是个中典型。 目前他是多个电商平台的
主播， 赚钱按分秒来算， 他曾 15分钟卖
掉 15000 支口红。 但近日， 李佳琦的直
播就出了问题。 他在带货某款不粘锅时，
结果鸡蛋在该锅中处处粘锅， 场面十分
尴尬， 也有人因此质疑其带货的质量。

这不过是 “网红带货 ” 野蛮生长
问题的缩影。 而这已经引起了相关部
门的注意 。 近日 ， 在最高检召开的
“食品药品安全 ‘四个最严’ 要求专项
行动” 新闻发布会上 ， 国家市场监督

管理总局执法稽查局局长杨红灿表示，
将对利用网络、 电商平台、 社交媒体、
电视购物栏目等渠道实施的食品安全

违法行为重拳出击 。 尽管此次专项行
动聚焦食品领域， 但也给整个 “网红
带货” 模式敲响了警钟。

人民日报此前发布文章称， 网红产
品的真假优劣， 正在接受消费者和市场
的检验；网红带货的套路，也在被用户和
监管平台逐渐摸清；网红的品牌形象，在
经历流量变现的冲洗后越来越露出真实

面目。随着消费者辨别能力的提升、平台
监管的收紧、执法力度的加强，网红带货
终将回归初心：让更多优质商品，遇见真
正需要的人。

主播告诉你“不为人知”的“双十一”
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在上海的商业发展过程中，很多著名的商

业区都已经没落，上海七浦路服装批发市场却

是一个例外。在边看边“剁手”成为越来越多

人的“双十一打开方式”之际，上海大批MCN

机构（运营网红经济）“藏身”于此。“双十

一”期间，这里每天将组织上百场直播。直播

带货成为这里的品牌商、档口店铺创收的重要

途径。
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