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站上时代风口的周口“李佳琦们”
□见习记者 吕冰汝 文/图

核心提示———
李佳琦，“口红一哥”， 不到 30 岁，月

入百万元，成为直播带货的代名词。
直播带货是近几年逐渐兴起的一种新

型互联网营销模式，这次疫情，更是让人们

感受到了直播带货对经济的强大拉动作用。
近日，人社部发布“中国新十大职业”，电商
直播带货员正式被命名为“互联网营销师”。
许多网友疯狂@李佳琦：终于要“转正”了！

在周口，直播带货也在悄然兴起。 周口

的“李佳琦们”情况如何？ 直播带货对线下
销售的带动力度大吗？ 直播中还存在哪些
难题和困惑？ 近日，记者采访了 3 位不同
行业的周口直播带货员， 了解他们在直播
中的点点滴滴。

������精致的妆容，时尚的衣着，这是服装店
女老板马田华给人的第一印象。

“我们家是开饭店的 ，服装销售对于
我来说 ，只是喜欢而已 ，于是就加盟了一
个服装品牌 ， 去年这个时候开始干的实
体店 ，最高的时候营业额过万元 。 ”马田
华是川汇区人 ， 她在自家小区开了一个
服装工作室 ， 客源以附近居民和朋友介
绍为主 。 疫情期间 ，由于不让外出 ，店里
生意惨淡 ，她就想到了做直播 ，靠网络来
打开市场 。 “3 月份开始直播的时候有点
紧张 。 ”马田华说 ，现在她几乎每天直播
两个小时左右 ， “坚持做直播真的很好 ，

现在我的客户大部分都是在抖音上认识

的 。外地客户也比较多 ，以周边县城的为
主 ，（衣服 ）最远寄到新疆 ，最感动的就是
外地客户给我寄来的特产 。 ”

做直播后 ， 马田华觉得最明显的收
获就是给她带来了很多新客户 。 疫情期
间，她每天做直播时都有 1000 多人观看 ，
1 个月时间通过直播卖了 6 万多元的货 。
“现在大家都忙于工作 ， 直播状况不太
好 ，店里也开始忙了 ，但是每天还会通过
抖音认识很多新客户 。 虽说不像大的网
红主播那样厉害 ，但我已经收获很多了 。
能做到现在一天 4000 多元的营业额 ，我

还是比较满意的。 ”
受疫情影响，今年实体店的生意普遍

不太景气 ，再加上房租的压力 ，马田华说
她身边的朋友都想做她这样的直播工作

室。 对于马田华来说，直播带货是非常重
要的营销方式，“一些大的公司、大的店面
也都在搞直播，线上线下结合起来宣传。 ”
谈及直播带货为什么会火，马田华是这样
认为的 ，“现在的人都接受了看直播买东
西这种‘云逛街’的方式，而且直播卖的商
品跟实体店一样 ，是有质量保证的 ，所以
客户都比较放心 ，最主要的是 ，网络直播
的商品价位也很低”。

靠直播打开市场———
““（（衣服））最远寄到新疆””

靠直播吸引客户———
““收集了 2200 个AA 卡””

������壮壮今年 27 岁，是周口明星丰田 4S 店
的销售员。 从今年 3 月底开始，他试着在抖
音和“懂车帝”平台上直播讲车。 “疫情期间，
进店的客户较少，做直播主要是为了讲解车
型、宣传门店，从而提高进店人数。 ”壮壮说，
直播能起到宣传的作用，但对线下销售的整
体带动力度其实有限，对个人的业绩有一定
帮助。 截至现在，他已收集了 20 个 A 卡，有
3 人进店看车，这让他很兴奋。有潜在购买意
向、 主动私聊询问车型的客户与其联系，就
积累了一张 A 卡。 壮壮觉得，直播还是能吸
引来一些线下客源的。

关于直播，选择合适的平台也很重要。
以汽车直播为例， 壮壮所在 4S 店的抖音号
上本地粉丝很多， 但观看直播的人数较少，
询问车型的也很少。 而“懂车帝”账号上的客
户资源较广一些，外地客户较多，询问车型
的相对来说更多，但这对进店人数并没有带
来积极变化。 因此，如何搭建平台、快速“吸
粉”、把流量转化为进店量，都是汽车直播过
程中需要琢磨的问题。 “总之，店里对直播还
是比较重视的，现在毕竟是互联网时代。 后
期准备腾出一间屋子专门做直播。 ”壮壮说，
他们正在准备直播器材，目前最大的难题是
缺乏真正懂车、具备汽车专业知识的直播人
才。 此外，直播间人数太少、互动不起来，也
是当前直播中最令人头疼的一个问题。

靠直播聚集人气———
““三分之一（（粉丝））看完直播来店消费””

�������“五一 ”假期的一天 ，中心城区七一
路某大型商场内 ， 一位身穿制服的商场
工作人员正手持直播云台 ， 对着手机屏
幕生动活泼地介绍商品 ， 还不时邀请身
旁的店员和顾客入镜 ， 与直播间的观众
进行互动 。 这是当下直播带货中最常见
的一幕 。 “大概是在 3 月份商场开门之
后 ，根据疫情后的整体大环境 ，公司及时
改变运营策略 ，决定开始做直播 。 ”该商
场企划部的工作人员李亚兵告诉记者。

作为商场实体门店营销方式的补

充 ，直播主要是结合品牌需求 ，对商场各
个品类的商品进行推广和线上营销 ，每
次直播时间最低不少于 1 个小时 。 对于
直播效果 ， 该商场做过直播的一位工作
人员很有信心地说 ：“效果很好 ， 每次直
播的观看人数都在千人以上 ，互动 、点赞
情况都非常好 ， 对线下实体店的带动作
用也非常明显 ， 有三分之一的粉丝都是
在看了我们的抖音直播后来店进行消费

的，现在公司对直播非常重视。 ”
人们消费方式的悄然改变和消费需

求的逐步升级 ，让直播带货成为新的 “风
口 ”。 马田华 、壮壮 、李亚兵 ，还有越来越
多和他们一样的周口 “李佳琦们 ” 正闻
“风 ”而动 ，在这场直播带货的浪潮中感
受着互联网带来的红利和新的挑战。马田华在抖音做直播
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