
助农探索

直播战“疫”重建“触点”
王林芬喜欢在中午时分直播，3 月的阳光照

在农田里，有种生机勃勃之感。 镜头里的人很质

朴，没有任何镁光灯，也不上妆，踩在厚厚的土地

上，挖地瓜、“解剖”地瓜，用一口浓浓的乡音细数

自家农产品的特点，成了现代版的“王婆卖瓜”。

今年 38 岁的王林芬， 是海南省澄迈县桥头

镇西岸村一名地地道道的瓜农，有十几年的种瓜

经验，也只卖这一种农产品。

去年，王林芬带头成立了西岸村“糖小蚁农

民种植专业合作社”。今年元旦刚过，她就早早做

了打算： 除了把村里 20 多户贫困农户的红薯收

齐，还把全村 170 多户的红薯都收拢了，“春节前

后桥头地瓜一年一度的销售旺季， 今年是丰收

季，估摸着能让村子里的农户平均增收两成。 ”

但计划赶不上变化。王林芬没等来一辆辆拉

走红薯的卡车，却先等来了新冠病毒疫情。 受此

影响，桥头镇进入封闭管理状态，快递进不去也

出不来。

王林芬急了，几天几夜睡不着觉，“过去三分

之二的红薯都靠线下的腿走路，如今可怎么办？”

2 月 10 日， 王林芬与拼多多取得联系———

此前她已经在这个平台卖了 3 年红薯， 诚信够

好。 拼多多向她开通了针对疫情的快速审批通

道，并将其纳入“抗疫助农”农货专区。 负责海南

运营的小伙子末了跟她说了句话：平台已经开通

了直播，不妨试试“直播卖瓜”。

这种全新的直播方式，在质朴的农民手上没

有太多讲究，无非是拿着一部手机在广袤的土地

上记录生活原本的样子。 大部分时间，都是王林

芬“上镜”，随兴所至，有时候弟弟也会“出镜”。但

王林芬逐渐发现，即使是最原始的记录，无滤镜，

无脚本，直播的好处也“跃然屏上”。“直播最大的

意义是告诉消费者它的真实性。”她说，桥头地瓜

名气很大， 很多商户把照片精修得美轮美奂，但

发的货其实没那么好， 而直播镜头里一目了然，

来不得半点马虎。

此外，直播带来的转化率也让王林芬有些震

惊：“很多人看了直播，就立刻下单，转化率超过

10%，而浏览网页的方式，转化率才 4%。 ”从 2 月

初接触直播、入驻“抗疫助农”，到记者截稿时为

止，积压在仓库中的红薯已经靠着线上渠道全部

售罄。 电话那头，王林芬的语气欢快，直言直语，

“现在红薯又成为了紧俏商品了！ ”

如果说，“娱乐” 是直播最初的打开方式，那

么在农民们眼中的直播，却变得更加珍贵 ，它像

是一把披荆斩棘的利刃，为农业装上 “眼睛 ”，重

建“触点”。 而疫情下的农村直播新模式，无意间

也为扶贫攻坚、公益助力等领域的发力 ，打开了

思路———

2 月初 ，230 多个国家级贫困县的农民第一

时间“触网直播”；2 月 15 日，淘宝直播发起暖春

战“疫”，短短一周，百名主播就给商家带来超过

200 万人进店，远超一座商场一个月的人流……

随着疫情阴云的逐渐消散， 在很多村子里，

生活慢慢恢复了正常。 王林芬告诉记者，如今卡

车已经能进到村子里，把刚采摘的新鲜红薯运到

全国各地。

一切看似恢复原有轨道，但似乎又有些什么

回不去了。 零售也好，医疗也好，农业也好，在疫

情之中，这些行业在直播中纾困、释放，也在直播

中重新定义直播、重新认识行业的可能性。

来自淘宝直播的数据显示，疫情发生以来已

经有超过 100 种线下职业在淘宝直播上 “云开

工”，在直播的扩容增量里打开想象空间。 诚然，

这是非常时期的非常之策，但它不会因为疫情远

去而曲终人散，相反，会促使我们更多地思考这

种高效连接方式的应有之意，用新模式探索更多

的社会价值。

题图：视觉中国

科普探索

医生的第二个世界
胡洋与颜冬生的年纪相仿，都是 40 岁出头，

但社会角色截然不同，他是一名三甲医院呼吸内

科的医生。

年前，胡洋所在的同济大学附属上海肺科医

院收到要驰援武汉的通知。 “内部动员、报名上前

线，名额基本都是秒杀。 ”胡洋说，科里好几个同

事都去了，他手慢了一拍，没有抢到名额，于是奋

战在上海的医疗一线，守护后方平安。

工作之余，胡洋想做得更多一些，他也是互

联网在医疗领域应用的探索者和实践者。科普直

播，是他关注的方向。

2 月 6 日，胡洋通过今日头条、西瓜视频、抖

音等平台，开了一场科普直播，主题是《防控新冠

肺炎最容易忽视的 20 个细节》，直播时间不怎么

好，正赶上晚餐时间。 即使这样，依然有 68 万网

友“围追堵截”。

他很健谈， 大约是天天跟病患做解释的原

因，面对直播丝毫不胆怯。 在 90 分钟的时间里，

他滔滔不绝做了一长串的科普， 一些观点相当

“有料”。比如，他提出了“心理上的无菌区”概念，

认为在家里应该从心理上区分污染区、半污染区

和清洁区———家门的玄关是污染区，你可以放置

一些与外界交流较多的物品，比如雨伞、钥匙等；

卫生间是半污染区，因为你需要进行洗漱、消毒；

而卧室、书房则是比较清洁的地方。 “当你经过这

样的设置，就不会把细菌和病毒在不同区域之间

相互传播。 ”他说，这些习惯很多医护人员都习以

为常，在特殊时期，这些知识点的科普对受众大

有好处。

在直播之前，胡洋与直播平台提前做过一次

梳理。 所有的发挥不是天马行空，知识点都来自

国家卫健委当时发布的《新型冠状病毒诊疗方案

（试行第五版修订版）》。他说，严谨是一个医生的

职责， 尤其是在面对几十万围观者的情况下，这

颗“定心丸”也要让普通市民吃得安心。

直播的时候， 观众的问题源源不断跳出来，

看得眼花，但反反复复十分相似，包括复工该注

意什么、如何区分发热和新冠病毒肺炎感染的区

别、马桶堵塞会不会传播病毒……这让胡洋更加

坚定了做直播的价值。

“直播的形式在各行各业都有了深入的学科

交叉， 医生在医院里一对一解决病人的问题，制

定诊疗方案， 但很多小问题并不需要到医院里

‘报到’。 ”他举了一个例子，肺结节是困扰很多现

代人的问题，但只有很小比例的肺结节是恶性肿

瘤。 很多人不远千里来挂专家号，就为了一两句

话的心理踏实，既占了医疗资源，也完全没必要。

“在各地医疗资源很紧缺的情况下，如何把

医疗资源放大，覆盖到需要的人群中去？ ”在他看

来，科普直播是最好的载体，这也是赋能医生一

种可探索的形式。

事实上，从疫情发生以后，包括抖音、B 站等

视频网站上，医生的科普类直播十分火爆，成为

直播界的一匹黑马。

被称为“魔都男神”的上海市新冠肺炎临床

救治专家组组长张文宏， 疫情解说出口成章、朗

朗上口。 2 月 23 日，在“上海书展·阅读的力量”

2020 特别网聚启动直播中，“硬核教授” 张文宏

金句不断，“不要到处瞎玩，还没到为所欲为的地

步”“防火防盗防同事”……；2 月 24 日 ，张文宏

联手上海医学院副院长吴凡上线 B 站直播，教授

“新冠肺炎防控第一课 ”，1 个多小时的直播课

程，人气峰值近 70 万，弹幕数近 4.5 万。

值得一提的是， 在抖音上相对垂直的医学

领域中，甚至已经出现了粉丝量超过 1000 万的

大 V，带动整个医疗类直播往前走。 而在平安好

医生的直播平台上，儿科、妇产科、中医科、老年

人科等细分领域直播量排名靠前，一些诸如“五

个月宝宝是否需要带口罩”“双黄连适应症专业

解读”等个性化直播互动，在疫情防控期间推动

了社会健康知识的普及。

疫情是一只“黑天鹅”，但驱赶“黑天鹅”过程

中的一些热点，也让很多人重新思考直播在医学

科普领域可实现的价值。 胡洋认为，疫情是很好

的教育普及机会，健康领域的知识普及需要更多

医生甚至平台参与共建， 形成一套完备的体系，

未来在面对各种疾病的时候，人们都能知道从什

么地方获取更权威的医疗咨询。

疫
情
下
，为
什
么
直
播
是
最
好
的
载
体
？

—
——
专
访
复
旦
大
学
管
理
学
院
教
授
卢
向
华

突如其来的疫情， 让直播变得异常火爆， 也引起了学界的关

注。 在复旦大学管理学院信息管理与信息系统系教授卢向华看

来， 疫情防控环境下， 直播更加适合科普和知识的表达， “无论

从即时反馈、 传递多元线索能力、 吸引个人关注能力还是语言表

达多样性上， 文字远不如视频来得直接”。

卢向华从媒体的同步性理论来解释直播与图文的区别： 如果

媒体的同步性高，更有利于观点的一致性；媒体同步性低，更有利

于观点的表达。 她解释，如果要阐述一个观点，人们可以在文字上

进行斟酌，用最贴切的词汇让观点的表述更充分和准确，因此表述

性更好；但如果想在短时间内，让所有参与者在信息理解上达成一

致，直播的效果要远好于文字。 因此在疫情环境下，短平快的直播

可以承担的社会角色更多更直接，医生传播知识、零售商或农民影

响消费者的购买欲望，这种载体是正确的打开方式。

这一见解与记者在采访胡洋医生时听到的感受十分一致。 胡

洋此前也经常发表各种科普文章， 但他发现， 即使病患读到了文

章， 但一来医疗术语晦涩难懂， 二来读者将信将疑， “见字如

面” 在科普这件事上难以发挥巨大价值。 但直播就不同了， 当胡

洋穿上写着肺科医院字样的白大褂， 站在直播镜头前， 几十万观

众的咨询就犹如雪花飞来。

卢向华认为， 受疫情中直播的带动， 新技术对于社会角色和

社会责任的探索， 会得到进一步发展， “直播起始于娱乐， 任何

一种新技术新事物， 通过娱乐的方式让用户接受是最快的， 现在

即便是下沉市场的消费者、 边远山区的农民， 也对直播有了良好

的接受度。 在这基础上， 就有了直播技术未来逐渐优化和内化的

可能。”

与此同时， 直播对于城市运作、 企业管理所带来的价值， 同

样值得关注。 卢向华讲了一个真实的故事： 上海某公司有 100 多

个营销人员， 过去有八成员工没使用过直播， 如今公司要求每个

员工 “上镜”， 最开始的时候只是人为地提高员工远程上班的形

式感； 后来大家发现这一方式对拉近距离、 分享经验、 快速解决

问题有着直接帮助， 慢慢地， 员工找来了上下游供应商一起直播

分享， 雪球越滚越大， 非娱乐圈的上班族也逐渐认可并更好地利

用这一模式。

“疫情下的直播生态繁荣， 在某种程度上， 是技术在信息传

播上的正向回归， 会逐渐让人们摘掉对直播的有色眼镜， 回归到

远程视频沟通所能带来的作用和影响上。” 卢向华认为， 这是新

技术被逐渐接受的一个必然过程。
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一夜之间， 互联网直播生态风生水起， 商业、 农业、 医疗、 教
育……从各个行业里冲出来的 “十八线主播” 霸屏各大直播网站，

拉低了 “主播” 的颜值， 拉高了平均年龄。

根据数据机构 QuestMobile 公布的数据，2020 年春节期间，

移动互联网的日人均使用时长为 6.8 小时，对比 2019 年春节时期
延长了 1.2 小时。 春节过后，这一数字还在上涨，达到了 7.3 小时。

这其中，直播的“地盘”越来越大。

有意思的是，始于“娱乐”的直播，在疫情之下开始承载更多的
社会角色。 在突飞猛进的增量里，零售业从业者靠它直播卖货、医生
护士用它为焦虑的人们科普防疫知识、农民则找到了一条纾困的途
径……风起云涌的直播镜头背后，仿佛是一个浓缩的窗口，反映了
各行各业的动态变化，以及人的精神需求和对美好生活的向往。

疫情下的直播生态：从娱乐角色到社会角色
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!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!!

本报记者 徐晶卉

①

①导购人员戴着口罩启动“云柜姐”身份进行直播，为线上的顾客们展示新款服装并

进行穿搭指导。 本报记者 袁婧摄 （除署名外，均受访者供图）

②踩在农村的土地上，王林芬的弟弟在直播中，把农民的日常呈现在消费者眼前。

③一张书桌，一把椅子，一个手机，就是胡洋医生的“直播套装”。

④珮姐火锅店的直播，是颜冬生第一次面对几十万网友围观。

②

③

④

专家访谈

零售探索

商业的另一种打开方式
颜冬生从来没有想过，到了 40 多岁这把年

纪，他居然当了一回“十八线主播”。

为了让自己在直播的镜头面前 “帅帅哒”，

他一口气下单把各式主播装备都买齐了， 打光

灯、话筒、脚架……；脚本和话术都是提前两天

准备的，把李佳琦和薇娅的直播刷了几遍，反复

修改网络用语；晚上 7 点半的直播，提前 4 个半

小时就开始准备，每个摆盘都精益求精。

可真站在镜头前直播时， 颜冬生还是紧张

了。二十多道菜品铺满桌面，平时最擅长的介绍

仿佛也不那么自然。高清的镜头背后，是淘宝直

播上数以万计的围观网友， 这个峰值最高点达

到 130 多万人。 当成千上万的弹幕跳出千奇百

怪的问题，颜冬生偶尔还是会楞一下，用他自己

的话来说，“怎么脚本上没有这一题呢”。

颜冬生是珮姐老火锅的创始人。 此前的生

活围绕创业打拼。他用了六年时间，把珮姐老火

锅变成重庆火锅最“网红”的品牌。 2018 年国庆

节， 珮姐老火锅还创造了一项至今无店能破的

纪录———重庆洪崖洞店同时排队桌数多达 986

桌，那是火锅店的“高光时刻”。

火锅店是很重线下体验的餐饮品类， 也是

全国餐饮行业中扩张最快的品类之一。 来自大

众点评的数据显示，在上海，上线的火锅店数量

已达到 8047 家。

疫情突袭， 让辉煌的线下业绩一夜之间几

近归零。

大部分火锅店关上了门，但透过互联网则

又打开了 “另一扇门 ”，呈现出不一样的年轻

姿态。

2 月中旬，珮姐老火锅注册了淘宝直播，每

天安排工作人员直播。最开始，是门店里走在科

技前沿的小年轻上场， 把与火锅有关的内容呈

现在看客面前。 品牌部门有个员工名唤 “沈公

子”，十分活络，他直播的主题是用门店特制的

火锅料教大家做三道菜，分别是红烧牛肉、午餐

肉汤和小香肠夹馒头， 结果一手菜烧得忘乎所

以地投入，粉丝量蹭蹭蹭往上翻。

再后来，老板颜冬生也“豁出去”亲自上场。

在他直播的那一天夜里， 还有其他八个火锅店

品牌的大当家都在镜头前露了脸，成了“美食主

播”，包括海底捞、辣府、小龙坎、香天下等消费

者熟悉的品牌， 各家都拿出了自己的拿手菜肴

“诱惑”围观的网友，恍然间有一种“云擂台”的

感觉。 后来，颜冬生才知道，绝大多数火锅店品

牌都是 2 月中旬入驻直播平台的。

淘宝直播负责人告诉记者，疫情之下，直播

行业的兴盛， 很大一部分增量来自这些从未接

触过直播的行业和群体。

火锅店是一类，线下商业是另一类。刚刚从

电商阴影中走出来的购物中心， 也在千方百计

想办法“回血”。 3 月初，上海南京路步行街西首

“巨无霸”新世界城在抖音上注册了一个账号，从 3

月 6 日到 3 月 8 日进行了长达 38 小时的“车轮战”

直播，开创了国内商业中心的先河。 为此，新世界城

找来了 12 位美女主播作为探店的“星探”，而每个

品牌门店则出“助理”亲自上阵介绍产品。

新世界城内的资生堂柜台领班孙茜，派出了柜

面里最漂亮的 BA（化妆品导购）。 直播前，小姑娘很

认真，每天在抖音上练习，请专业的老师点评指正。

3 月 6 日的第一场直播时间是午夜场 23 时至 24

时，孙茜原本有些担心，没想到在短短一个小时里，

仍有 1500 多网友围观，一小时直播带货量达 4.5 万

元；而 3 月 8 日的第二场直播，观看人数升至 2600

多人，直播期间销售额高达 7.5 万元。

“没有衰败的行业，只有倒闭的企业。 ”新世界

城总经理徐家平说，危机之下，企业必须主动转变

策略，找到突破口，“我们希望在直播带货挽回营业

额的基础上，也借机把去年底重新亮相的新世界城

作为一个整体推到全国观众面前，把现在的阅客变

成未来的顾客”。

火锅直播没法像化妆品一样即时带货，但同样

也有积极的影响。 颜冬生说，作为突围的方式，火锅

店的额外收入主要来自两块，一是外卖，珮姐老火

锅在重庆有两家店提供外卖服务，一天的营业额在

5 万元左右。还有一块则来自电商，很多消费者会下

单一些火锅商品，但由于快递受限，目前每天只能

发 700 多单，还有 6000 多单压在仓库里。

但在颜冬生看来， 他更想要的是这种氛围，用

火锅直播勾起人们的味觉记忆， 等待春天的来临。

有意思的是，根据淘宝数据显示，在过去一周，淘宝

的食品类订单在晚上增加了 180%， 饿了么的宵夜

订单也增加了 3 倍，夜经济的逐渐回暖，从一份宵

夜的体验开始。


