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“直播行业具有传播便捷、方
式多样、资源共享、实时互动、无时
间与空间限制等优点。今年，受疫
情影响，更多的行业和人员加入这
一队伍。”国家人力资源管理师、湖
南人力资源服务中心职业导师邱
智军表示， 在疫情推动下，“宅”成
为大部分人生活的常态。在此情况
下，人员流动、线下资源调配等一
定程度受阻，线下传统行业，特别
是线下销售带来较大冲击，线下企
业主动转型线上求发展，带动直播
行业极速发展，同时也让大家重新
对直播行业有一轮新的认知。

邱智军认为，“庞大的‘直播
经济’的形成，不仅催生了全新产
业链，也催生了新的职业，创造出
更多的就业岗位。” 邱智军说，直
播进入门槛相对较低， 不少人员
通过自学进行直播卖货等， 它的
发展培育和发掘了更多人才，同
时能使更多人利用碎片化时间自
主学习，快速掌握一些技能。

“同一个时间段，有不少同质
的内容或产品在做直播，加上直播
行业入行人员水平参差不齐，造成
信息泛滥，不真实不客观的行业乱
象也普遍存在，用户需要花不少时
间和精力去辨别哪些是真、哪些是
假。”邱智军认为，作为在疫情期间
与企业“唇齿相依”的直播平台，同
时也要兼具一定的社会责任。“各
大平台更需完善内容审核及诚信
评价机制，约束商家的行为。监管
和执法部门应严格打击虚假宣传
行为，提高欺诈成本，维护消费者
合法权益。对商家和主播来说，诚
信经营才能真正抓住‘直播经济’
的风口和红利， 实现自身长久发
展。” ■通讯员 黄林凤

记者 王智芳 实习生 陈翾

专家

诚信经营+监管
抓住“直播红利”

“黄喉、毛肚从重庆空运到店，现在能吃到高品
质食材不容易呢。”3月16日17时，李侃坐在餐桌前，
从外带盒中夹起一片毛肚，伸向镜头前。95分钟直播
中，李侃略显生疏的“带货”成交了200余笔订单。

作为德庄火锅湖南区域总代理商， 李侃直言这
是6年来从未遭遇的“至暗时刻”。春节期间，本属于
餐饮人的第一个“黄金周”，因一场突
如其来的新冠肺炎疫情画下句号。

■记者 黄亚苹
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“绝不能把品牌拴在‘堂
食’这一棵树上，太脆弱了。”
李侃表示， 火锅是一种颇为
讲究用餐场景的餐饮品类，
堂食才能最大程度还原社交
属性；如今，一家店单月能做
到近百万的营业额全部“打
了水漂”，他尝试打开外卖平
台扩充客源， 再配合线上直
播直观展示餐品。

“第一次直播，跟网友缺乏
互动、菜品展示效果不佳……”
3月13日，第三场直播，李侃在
直播间架起了三脚架和补光
灯， 并采取了一些营销策略，
如免费发放50元代金券，随单
附赠医疗口罩、酒精喷雾和进
口消毒液，“这次直播效果还
不错， 同时观看人数超过1万
人，成交了200多单。”

在外卖运营方面， 为了
充分还原堂食体验， 他不仅
专门定制了便携式电磁炉和

鸳鸯锅， 还和员工模拟顾客
用餐习惯， 光底料和矿泉水
的比例，就先后调整10余次，
“做外卖就相当于开了一家
新店，展示页放什么菜品、外
卖包装如何设计才能便于配
送、 套餐菜品搭配都是学
问。”

业务逐步恢复， 新鲜食
材供应成为新难题。 德庄火
锅在快驴进货上按需采买米
面粮油、 调料干货以及新鲜
蔬菜和肉类。李侃说，线上进
货让餐厅供应链实现数字
化， 这意味着效率提升和成
本降低。

与记者交谈时， 李侃认
为，疫情无情，消费者希望吃
到安全可口的饭菜的需求不
会改变， 这将倒逼一批从业
者按下优化升级的启动键，
将营销思维从研究“怎么卖”
转变为回答“为什么买”。

堂食客流受限，长沙网红连锁火锅店上线自救

直播维持“烟火气”，外卖还原堂食体验

“我们通过线上直播，为客户
讲解在售或待租房子的房型、价
位、 配套设施等信息。”3月16日，
长沙一售楼中介新开铺路门店，店
员们正在商议着通过直播卖房的
具体事宜。 该店负责人夏艳介绍，
疫情期间，已有相关中介通过直播
平台累计开展在线卖房直播超过
12万场， 单日观看互动人次超过
500万，累计成交房源破千套……

近期， 各行各业的工作人员
包括导购、企业高管、健身教练、
银行柜员甚至市长、县长等，纷纷
变身主播登上屏幕， 成为经济社
会发展中的一道新风景。

传统线下行业试水直播

在湖南衡阳一家4S店内，店
长黄标国对着直播镜头介绍新车
的车型和相关配置， 而手机的另
一头，几千名网友提出促销优惠、
车辆保养、直播抽奖等问题，积极
互动。

同样的场景也出现在广汽菲
克长沙门店中， 销售人员佩戴好
口罩、 做好消杀等安全工作后开
始直播卖车， 不仅对每款车的信
息进行讲解， 同时还安排了对应
的专业人员对购车有关的政策和
流程进行解答。

黄标国介绍， 受地区人员流
动限制、 部分工作人员无法按时
返岗一系列原因导致的上游汽车
零部件供应不足、 下游4S店推迟
营业等影响，2020年1月， 国内汽
车销量下滑幅度已创下近年来的
新低，同比大跌超20.5%。为此，汽
车销售行业纷纷采取了线上直播
卖车等方式来缓解复工难、 销量
低等问题。

零售业直播摁下加速键

商超零售行业早已加入直播
行列， 步步高市场部相关负责人
介绍， 步步高百货中的数百个品
牌都通过微信、 抖音等手机应用
建立了自己的社群， 随着社群内
人数的不断增多， 他们开始开设
直播。“在湘潭步步高某门店中，
就有单种食物品牌创下了3小时
微信直播成交额达到数十万元的
记录。”步步高人力资源负责人胡
伟介绍，公司线上销售效果可喜，
他们推出的better购3月8日线上
单日订单突破近25万单， 线上销
售额则突破2000万元。

不少电商平台还开展“直播+
助农”新模式。一些市长、县长亲
自出马， 在互联网平台担任出镜
“主播”，亲自“带货”。

百万元原料日日报损

“采访不会耽误很长时
间吧？ 明天上午有个运营会
议， 还约好了银行谈贷款。”
点开手机中备注的待办事
项，采访邀约当日，李侃还得
参与企划部直播运营讨论
会、外卖线上课程学习、门店
堂食推进多项工作。

他直言，对餐饮人来说，
春节是每年第一个“能赚钱”
的黄金周， 德庄火锅在长沙
单店的日营业额， 最高能达
到5万元。 客人多的时候，服
务员上菜都得侧着身； 而现
在，几百平方米的店，大声说
话时都有回音。

今年春节前夕， 他依照
对8家直营店营业额的预判，
订购了100万原材料；为了让

重新装修等待开业的坡子街
旗舰店在竞争激烈的五一商
圈拔得头筹， 还设计了福利
秒杀、用餐折扣等新年活动。

未曾想到， 德庄火锅在
长沙的7家商场店均受疫情
影响停业至今， 为春节设置
的一系列折扣也变成纸上谈
兵； 面对需要报损的新鲜原
材料和动辄数十万的固定成
本，李侃形容自己是“好汉被
逼上了梁山”。

“上周，一批门店员工做
了核酸检测， 现在门店堂食
已全部恢复。 据说疫情结束
后市民最想吃火锅， 希望能
挽回一点儿损失。” 说到这
里， 李侃松了紧皱的眉头也
舒展开来。

上线花式促销直播

“直播经济”加速，线上转型痛点在哪
专家：诚信经营+合理监管，才能抓住“直播”红利

消费者

3月16日，记者采访了多位通
过“淘宝直播间”、“京东直播间”、
“抖音”等直播平台购买产品的网
民，谈谈他们的经验。

“我算是直播购买‘新人’，今
年因为疫情才加入的。”长沙市民
虢女士说， 她采用的都是比较大
的电商平台， 她会优先选择经营
资质齐全、规模大、信誉好的电子
商务平台上的自营店或品牌官方
旗舰店，“小平台的商家准入门槛
低，监管也不是那么完善，大平台
可以做到7天无理由退货。”

与虢女士不同，“95后” 的黄
小姐是个直播平台采购的“老
手”。她总结出直播间价格比日常
买要低很多， 如果价格差不多那
一定会有很多赠品。 她说以前只
在头部主播那买，比如李佳琦、薇
娅。现在她会看各种小主播。

“除了对比价格，我更看中产品
质量。产品的参数以及用户评价都会
考虑到，最终决定是否购买。”以前她
每次看完直播都会想买，最后又会退
掉大部分。现在，她基本会看网上的
预告，有正好需要的就会掐点蹲。

“种草”越来越理性，不再沉迷买买买

自救

大图：服装主播正在准备直播。
小图：汽车商家正在直播介绍产品。

通讯员 供图


