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▲張隱介紹
，直播帶貨
轉化率提升
了5至8倍

「寶寶們，快來看，這件大
碼裙子是微胖妹子的福音，收腰
顯瘦A字版，原價139，現價99，
前所未有的優惠，買在今天不會

錯。」 在虎門電商產業園的4號直播間，某主
播達人甜膩地呼叫她的 「愛豆們」 ，她牽起裙
角左轉一下右轉一下，將裙子各個角度的上身
效果呈現在鏡頭面前。

這是園區內大企業奢姿服飾直播團隊的工
作場景。直播一般選在消費者購買慾較強的下
午和晚上進行。直播前，主播要先和團隊溝通
重點推廣的產品、羅列產品的最大賣點、商定
直播間的優惠時長，主播還要先試穿衣服看效
果，並想好直播時對 「愛豆們」 要說的話。

奢姿公司共有16個主播，每天3個主播要
分別完成兩場共5個小時的直播。在成為公司
的 「主播達人」 之前，要經過15天到一個月的
基礎訓練，然後被要求一周試直播，如果遲遲

做不出成交量，就會被淘汰掉。
「和抖音的主播及其他的明星主播不同，

那些主播主要靠名氣、靠個人魅力，我們的主
播主要依託公司發展，主要是為公司帶貨，不
是主播自帶粉絲，而是公司品牌此前就積累了
大批圈層粉絲，公司主播要做的是，打動這些
粉絲，讓其購貨。」 奢姿服飾負責人張隱透露
，公司在天貓有超過160萬粉絲，主打經營大
碼女裝，比起外貌要求，公司選擇主播時更看
重的是主播的語言溝通能力、現場應變技巧、
肢體表達能力，個性要不怯場、不害羞，親近
粉絲。

記者看到，奢姿的主播多數是胖胖的開朗
的女孩，臉上自帶喜感，容易讓粉絲產生 「主
播也穿得好看，我買大碼女裝不丟人」 的情感
。目前奢姿公司月銷售額可達到1300萬元人
民幣，已恢復到疫情前的一半，5月份之後，
有望恢復到疫情前的水平。

基於企業間有相互代工的需
求，為整合資源、提升生產效率

，虎門服裝協會和虎門電商產業園正在探索 「
共享工廠」 的新模式。東莞虎門電商協會負責
人蔣慶貴認為，未來可以嘗試將會員企業的訂
單，通過一個數據平台進行統一調配，服裝電
商企業統一下單給一些共享工廠。這樣會比企
業之間相互拆解產能更快速和精準。

區別於傳統的代工模式， 「共享工廠」 主
要以產能共享、訂單共享、數據共享為依託，
科學規劃合理運營企業生產線空檔期，注重發

揮各自特長優勢，打造 「虛擬聯合工廠」 統一
接單，分配單量。

對於服裝產業來說， 「如果市場有需求，
自己企業沒有的貨，也可委託其他工廠快速供
貨。相互間靈活配合，大家就都有單做。」 張
隱表示，如果實行 「工廠產能共享」 ，不同企
業之間分工會更細化，從面料、輔料、印花、
洗水到成衣加工，不同工廠可以發揮各自優勢
，快速響應不同生產環節。

中山大學嶺南學院經濟系教授林江認為，
東莞是製造業名城，擁有電子、傢具、製鞋、

服裝、造紙、玩具文體等多個行業，而且擁有
一大批專業鎮，產業集聚發展的態勢明顯，在
推進共享製造上，擁有一定的優勢和基礎。

林江續稱，對於一些訂單比較多、產能擴
張的企業，通過共享製造，可以提升生產效率
，減少購置設備的時間成本和資金成本。對於
一些訂單較少的企業，則可以通過共享工廠，
讓設備實現更高的利用率，對企業的現金流有
所裨益。他同時提醒， 「共享工廠」 模式還處
於培育階段，需要多方資源匯聚，並進行有效
整合。

傳統電商時期，每季按時上
新品就可以了，一個爆品可以賣
一個季度；運營直播帶貨後，一
個新品只能賣兩周，為留住粉絲

，就得接着上下一個新品。奢姿服飾負責人張
隱表示，直播倒逼企業必須建立快速響應市場
的能力。

奢姿服飾十餘年來專門經營大碼女裝生產
和銷售，從2008年起開始探索傳統電商
經營，2017年起又開始探索直播帶貨。

張隱慶幸公司介入直播業務早

，疫情期間，加大了直播帶貨的力度，現在訂
單雖沒有回到疫情前，但和園區其他企業相比
，已經算最好的了。

張隱透露，公司的最大優勢是自有工廠和
外採渠道可保證貨品充足供應，一方面是建立
了從工廠到直播室的無縫對接機制。因直播對
新品研發速度要求高，公司直播帶貨產品一半
來源自有工廠研發，一半來自外採渠道。

虎門電商協會會長李鼎如介紹，企業在電
商直播的過程中，通過粉絲下單量可以快速精
準掌握訂單情況。隨後迅速傳導到生產線一端
。現在的單都是很零碎的，生產起來非常快。
以前，一款產品銷量如何，反應到後端數據庫
總有七天左右的時間。現在直播後隨即可拿到
數據。」

奢姿就是在直播中發現要想跟上市場變化
，不得不變革生產方式。他們有兩大變化，一
是將原來100名工人的流水線，拆解成若干個
工作單元，根據直播銷售情況，快速下單，快
速生產，盡量保證零庫存，最大限度減少成本
壓力；一是決策力前置，為了測試產品的市場
接受度，一線員工會先打個版、做出一件新品
，拿到直播間推廣後，看粉絲的預訂量、眾籌
量多少，然後再組織生產。

在東莞虎門電商產業園內，主播們 「寶寶長、寶
寶短」 地寵溺着直播間裏的消費者，疫情之殤暫時拋
諸腦後。由於新冠肺炎疫情造成海外進口銳減，大量
服裝外貿型企業訂單驟降，為改善經營困境，企業
不得不加快試水 「共享主播」 、 「共享工廠」 ，
並配合直播限售策略，重新整合生產端、銷售
端，以更有效率的響應速度拓展內銷市場。

大公報記者 毛麗娟（文／圖）
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▲運營直播帶貨後，一個新品只能賣兩周，為留住粉絲，就得接着上下一個新品 中新社

▲園區吸引了大批專門負責主播培訓、直播策劃、
抖音代運營、抖音漲粉、美工、視頻拍攝、網紅打
造等業務的外包公司，圖為阿里旗下的風林火山網
絡公司
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作為全國重要的服裝服飾生產基地，東莞虎門
鎮形成了職業女裝、童裝等優勢產業，多數企業在
疫情前以外貿單為主。到2019年底，全鎮有2300多
家服裝服飾生產加工企業，面輔料等配套企業1000
餘家，服裝服飾業年銷售額超900億元（人民幣，
下同）。而隨着國外疫情擴散蔓延，虎門服裝基地
面臨 「有生產線有工人但沒單」 的經營困境。作為
當下最火熱的新營銷方式，直播帶貨成為了多數企
業轉型的必經之路。

工廠改作共享直播場景
東莞虎門電商產業園區域內，4000多平米傳統

的工業廠房被改造成為直播場景，近百間公寓變身
企業直播間，有共享使用的，也有企業私用的。

東莞虎門電商協會負責人蔣慶貴帶記者參觀了
電商產業園的共享直播間，直播間分類進行軟裝，
有些適合賣衣服；有些適合推廣床品；有些適合賣
窗簾、桌布、沙發布；有些適合賣酒。 「直播間軟
裝風格不同，方便企業進行選擇，比如賣床品的，
他需要直播間裏最好有張床可以展示他的床品。」
蔣慶貴透露，疫情後，園區內嘗試直播帶貨方式的
企業增加至八成；在疫情前，這個比例不到一半。

「疫情帶來的深遠影響之下，海外需求不知何
時恢復，服裝企業都在想辦法將原本滯留在大灣區
碼頭的外銷貨品轉往國內銷售。」 蔣慶貴表示，
儘管不是所有服裝都適合轉內銷，但疫情帶來
的損失這麼大，坐以待斃不行，積極自救保住
飯碗更重要。

虎門電商產業園共有六個共享直播間和一
棟直播孵化樓。蔣慶貴稱： 「直播雖然火熱，
但對很多傳統中小型加工廠來說，他們雖然
知道電商銷售、直播銷售，但真正實踐起直
播銷售、網紅帶貨、社群營銷來，還是有心
無力。他們也無力承擔起獨立培養主播和搭
建直播平台的成本。」

替中小企節省培訓搭建成本
為扶持中小微企業發展，虎門電商產業園因此

專門開闢了共享直播間，疫情期間供企業免費借用
；疫情前，也僅收取少量費用。

對直播買貨的需求催生了該領域服務公司的崛
起。園區吸引了大批專門負責主播培訓、直播策劃
、抖音代運營、抖音漲粉、美工、視頻拍攝、網紅
打造等業務的外包公司。在園區，處處可見這類直
播服務類企業的廣告。

記者在園區內阿里巴巴旗下的風林火山網絡公
司看到，這家企業不僅對外提供網商貸、誠企貸等
業務，還主營企業電商培訓、網絡銷售推廣培訓。
另一家名為一子文化傳媒的公司則主打經營直播產
業鏈上從 「網紅打造、視頻拍攝、直播策劃、抖音
培訓、抖音漲粉」 等 「一條龍」 服務。該企業負責
人告訴記者： 「直播賣貨有門道，專業的事情交給
專業的人去做，這樣能節省各類工廠的成本。」

虎門電商產業園董事長王偉介紹，園區企業抱
團發展，大家各自做好自己最擅長的事情，不僅有
專業經紀商提供直播產業鏈各類服務，園區內有些
大企業也建有運作成熟的直播團隊，他們在為自身
品牌帶貨的同時，也幫助其他中小企業帶貨。

直播電商與傳統電商模式對比
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