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中午 12 点， 穿着美少女战
士服装的萱萱和伙伴骑着共享
单车在吉庆街飞驰，她们必须尽
快赶到位于解放北路的直播室
内，在 2 点前化妆，然后进行长
达 5 个小时的直播，并以最佳的
状态来面对自己的粉丝……粉
丝经济、流量经济、直播经济，这
些词都成为这两年文化产业发
展中不能绕开的关键词。随着消
费升级和互联网的影响，锡城出
现了不少产业链中的相关企业，
他们成为“黑马”，在风口经济中
获得迅速成长。

主播和经纪公司面临转型

“我才不要当什么明星，会被跟拍、会
被黑子抨击，自己心理建设还不够，每天
做直播有固定数量的粉丝，就很满足了。 ”
美妆直播达人 Lisa 对自己的定位很明
确，“长得比一般人好看，但是必须得用滤
镜。经常化妆，肤质没那么好。唱歌跳舞算
是特长，但也没到秒杀别人的程度。 综上
所述，只能做个小网红。” Lisa 说，只有清
楚了自己的定位，才不会患得患失。

在一般人看来，网络主播就是一群长
得还不错的年轻人在镜头面前唱歌跳舞
说笑话。 但蒋先生说，没那么简单，他们在
初期做选拔时就很严格，“基础条件要过得
去，学习热情得高。虽然没有娱乐圈的练习
生那么严格，但情商必须高。”说着，他拿出
了公司培训网络直播人的手册， 厚厚的大
开本，不逊色于专业院校的教科书。书中分

章分节地描述了如何塑造自己的人设、如
何提升自己说话的艺术、 如何避免直播中
的雷区以及如何能在粉丝提出无理要求时
合理拒绝又不引起反感……“这些都是主
播们上岗前的‘必修课’。 ”他说。

原始追星，粉丝与明星间因缺乏沟通
介质，很有距离感。 如今，随着互联网及社
交媒体的发展，网络直播提供给直播与粉
丝强关联性，一方面经过每天长时间的直
播，主播和粉丝拥有了独特的圈层，他们
有自己的语言体系，而这些网络红人则通
过每天的对话和互动，不断加强着粉丝的
黏性。“以前，拼的是颜值，坐着聊天就能
赚钱，但现在不行了，粉丝的胃口已经被
养得越来越大，主播需要更专业的才艺。 ”
除了培训主播才艺， 他们还与一些景区、
商业机构合作， 利用主播的人气优势，开

展线下活动。“比如，我们现在就和周边城
市一家大型景区谈合作，让主播用直播方
式去介绍景区。 ” 已经从事网络主播运营
近 10 年的伍先生说， 他们为线下企业做
精准定制化推广，也将成为未来主播尝试
实践的一个方面。

伍先生告诉记者，最早的时候，他们
都是租一些棚户区的便宜私房，简单装修
下，一台电脑一个话筒就是主播的全部家
当。“其实，直播应该算是从 YY 语音开始
的，YY 在很早前就有‘公会’的存在。 ”伍
先生是在 2012 年开始接触直播行业的，
最早是在 YY 频道里做管理员，而“公会”
的实质就是经纪公司。 普通公会与平台签
约，保证自己的主播不去其他平台，而平
台给公会热门推荐名额，主播通过推荐获
得粉丝。 多位从事网络直播经纪公司的负

责人中，许多人都是从 YY 公会管理员起
家的，他们不但有着最早一批人的直播经
验，更为关键的是，他们认识许多专业的
主播，熟知行业规则。

但随着专业化的深入， 类似的经纪需
要更为专业化的经营。“根据我们的判断，
抖音模式最多还有 2 年的时间， 就会被新
平台取代。 我们能做的是， 抓住新趋势的

‘线头’，拓展产品线。 ”蒋先生说，班沙克在
徐州、盐城、安徽等地都开了分公司，“每个
城市分公司都有不同定位， 比如在安徽投
资成立教育合作园，主要是做网红的培训，
以小视频产品、 宣传片的拍摄策划成立的
新兴事业部也在快速成长。 ” 在他们看来，
这个行业将不会再是无序的状态， 仅通过
运气或者勤奋很难成功， 体系化的运行和
资本产业链的结合才是未来可行的方向。

消费升级带火粉丝经济

如何抢占
“网红”文化新商机？

网络达人的日常

从《超级女声》到《创造 101》，从《加
油！ 好男儿》到《明日之子》……近十年
来，中国娱乐文化产业发展迅猛，催生
了数不清的偶像明星，以明星为中心的
粉丝圈也悄然形成。 抖音达人、UP 主、
网络主播，他们虽然不是大众观念中的
明星，但也受到粉丝的追捧，而且生活
也更为真实。 11 点左右起床、吃饭、化
妆、搭配衣服、做直播……这些看似单
调乏味的循环， 其实是很多女主播生
活的真实写照。 土生土长的无锡女孩
萱萱今年 22 岁，学校专业是表演和服
装设计，去年改行做网络女主播。“我

直播的内容是唱唱歌， 或陪粉丝聊聊
天。 ”萱萱告诉记者，女主播分为很多
类，有长得漂亮的网红类，也有专门唱
歌、聊天或跳舞的，其中跳舞的女主播
最受欢迎。

走进主播间， 可以看到每一间内都
有个大大的更衣室，里面有各种各样直
播用的服装、道具，一侧的背板上则清
楚地写着不同主播的使用时间。 业内人
士小哲说，无锡有一些签约主播每月收
入能上百万元，但也是用大量的时间堆
积起来的，每天睡觉的时间可能只有三
到四个小时。 主播的生活其实很单调、

乏味，工作模式自由，但却极其不规律。
“隐形工作量挺大， 不直播的时候

要学跳舞、学说话技巧 、学新平台的使
用规则，很难有时间好好休息，因为每
次直播就是一场‘战役’。 ”萱萱说，维
护粉丝是最耗时间的， 几乎每分每秒
做的就是这件事。 直播时，主播都要根
据粉丝的反馈来决定聊天内容， 才能
得到粉丝的礼物、追捧。“有时候为了
巩固粉丝， 不得不花心思多想一些段
子、台词，也担心直播的内容不新颖难
免会让粉丝腻烦。 ”萱萱说。

网红主播们不管是平时直播还是投

放到网上的短视频，通常是一些比较日
常化的东西，容易让人感兴趣或者产生
效仿的冲动。 心理学专家表示，不同于
传统明星的那种“高高在上”，网红和主
播给人呈现出的感觉是一种普通人似
乎只要向前走一步就能够达到的样子。
而且鉴于生活中他们平凡的身份，更是
在无形之中增加了一种亲近感。 观众在
不同类型的网红和主播身上形成一种
对自己的折射，一些自我期待便可以通
过在两者身上得以实现，进而产生了一
种认同感，造成了两者身上独有的那种
亲和性。

消费升级带火的粉丝经济

有统计数据显示，2017 年，国内直播
行业的市场规模在 300 亿元左右， 到了
2020 年， 有可能达到 700 亿元—800 亿
元。而直播将成为除了游戏以外的第二大
娱乐市场。在资本界，直播平台也是宠儿。
2017 年 5 月，熊猫直播宣布获得 10 亿元
人民币 B 轮融资，在此之前，花椒直播、
虎牙直播等也都获得了上亿元的融资。

如果把网红比作商品， 直播平台就
是商场，而经纪公司就是批量生产商品
的流水线。 通过新老主播连麦、互刷礼
物、买热门等推广方式，大量的网红主

播带动了整个产业链的形成。 随着消费
升级和互联网变化，如今的粉丝经济有
了更广阔的领域，产业链中的企业增长
迅速。

位于解放路上的班沙克文化传媒公
司，2016 年落户梁溪区，一开始只有几个
工作室， 在 2 年内却迅速成长为规上文
化企业，销售额也明显增长，签约艺人近
2000 名。 走进这个“网红基地”，三层楼
的 LOFT 风，酷劲十足，而一侧墙面上清
楚地贴上了签约进驻的网络平台 LOGO，
大家耳熟能详的来疯、抖音、斗鱼、酷狗、

火山小视频等一个都不少。70 多个员工，
几乎都是“90 后”。

“不同的平台有不同的调性，必须根
据特质来匹配直播艺人。 ”负责人蒋先生
说，比如斗鱼人流量大，需要运营和投入
的方式更为多样， 酷狗直播更多偏向流
行歌舞的表演， 而抖音则更需要鲜明的
个人标签。 他告诉记者，现在公司包装的
抖音达人看似是一个网红， 但背后却有
一整套的计划。 策划方案包括达人的风
格，第一期到第十期主推的内容是什么，
主要吸引受众的特质，以及定位的受众。

团队会反复讨论完善方案， 直到大家都
觉得，这个策划应该能“爆”，才会上线推
广。“一般‘养号’一周到一个月左右就能
看到效果，如果点击量达不到预期，就说
明属性不对，就没必要再继续了。 ”蒋先
生说，被“毙掉”的策划案不在少数。

“辖区的文化企业中，出现了不少符
合网络文化特质的公司， 比如综艺节目
的线下推广公司、 比如网络写手的策划
企业等，他们准确把握了粉丝经济、流量
经济的风口， 未来的成长性也值得期
待。 ”梁溪区文体局相关负责人说。

流量经济带来产业格局变化

粉丝经济、流量经济除了给文化产业
带来影响，还有更深刻的变化就是对于旧
商业模式和规则的颠覆。 36 氪在一篇名
为《抱紧李佳琦，带货赚钱才是正经事》的
文章中说： 过去两年火起来的直播网红，
正在让国内供应链把柔性发挥到极
致———柔性，指的是供应链根据需求的变
化，快速做出反应的能力。

现在打开网红直播卖货， 就能感受
到，那是一个节奏极快、销售能力极强的
大卖场。 比如，李佳琦曾经在 5 个半小时

的直播里， 试用了 380 支口红， 销售额
350 多万元。 再比如，有“淘宝第一主播”
之称的薇娅， 每天直播五到六个小时，每
次平均要推荐 60 个商品。 在去年的“双
十一”，薇娅开播 2 小时，销售额就达到了
2.67 亿元。

粉丝经济带来的是极高的供货要求，
传统的服装厂，一个款式的衣服可能会生
产几千、上万件。卖到这个量，就算是爆款
了。而一个爆款，可以持续卖好几个月。一
年做几个爆款就够了。 但现在，在直播间

卖的商品，都需要是新的。一天不上新货，
粉丝就有可能会厌倦。 所以，现在对于工
厂的要求是， 半天时间就得做出样衣来。
有了样衣之后，主播就可以卖货了。 边卖
边统计订单，直播一结束，就向工厂下单，
要求工厂快速出货。 像这种先收集订单、
再下单的模式，其实在有第一代淘宝网红
的时候就已经出现了。 只不过，相比起早
期的网红，现在的直播网红对工厂反应的
速度要求更高。

《经济学人》曾经有文章提及，全球

供应链网络正在缩短， 供应链会不断向
靠近消费者的方向靠拢。 上海交通大学
经济学教授何帆认为， 在供应链重塑过
程中，企业能找到很多机会。 因为中国的
消费者数量庞大，是全球最大的市场，在
这个巨大的机会面前， 中国供应链拥有
最大的优势。 而网红经济就展现了这样
一种优势。

由此看来， 一个网红经济发达的城
市，出现的是一整条相关产业链加速迭代
的效应。


