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2020 年前后，过去专注于浙南茶叶市场“三
次元”实体店的茶人，开始向“二次元”直播电商
进军。

他们站在了风口上。
这一年， 以茶叶为主的松阳农产品网络零

售额同比增长 787.3%，增速居全省之首。
市场随之掀起巨浪。 无数“茶主播”旋即入

局，加快了传统茶叶电商的洗牌。 从 2021 年开
始，许多曾尽享线上红利的创业者，开始感受到
平台流量在持续消退， 最初对取景与布光毫无
追求的“拿起手机叫卖”模式，基本失效。

很显然，电商的核心是供应链。 对经历了大
浪淘沙的“茶主播”而言，现在参与直播带货不
仅要考虑视觉吸引和台本创新， 更要对货源筛
选、品类调度、售后服务胸有成竹，同时，还得抗
住仓储、物流等成本不断攀升的压力。

尽管这个行业表面看只有“一套直播设备”
的门槛，但背后的商业规则和运营逻辑，其实一
点也不简单。

直播带货：网红家庭的二三事

松阳到底有多少“茶主播”，现在已经很难
统计。 从单打独斗到组成团队， 入局者的应变
力，快得超出人们的想象。

在位于古市镇的一栋三层小楼里， 孟文亮
一家三口主持的“拾峰茶叶旗舰店”抖音电商账
号，已经运营了 2 年多。

直播间由一楼门面房改造而成， 北侧设置
了一排货架，用于陈列各类茶叶产品，货架中间
预留了空位，墙上还悬挂着一幅水墨画，以此为
背景，一家人每天都在这里开直播。

一部手机、一个支架、一张茶桌、一台自动
注水的电茶炉， 就是所有的直播设备。 上午 9
时，孟文亮准时出现在直播镜头中。 他把不同品
类的茶叶装进 3 个小碟子里， 以飞快的语速介
绍它们的产地、外观和口感差异，流利的表达增
强了内容输出的说服力， 现场下单的粉丝开始
不断涌现。

与传统电商模式相比，直播的即时性、互动
性甚至感官冲击都达到了极致， 对速度与效率
的追求近乎苛刻。 但孟文亮坦言，这种看似天赋
异禀的熟练与自信，“都是练出来的”。

孟文亮夫妻早年从事茶叶加工、香菇批发、
五金销售等行业，并在 2018 年尝试加入电商大
军， 但因毫无相应知识储备， 转型并不成功。
2020 年，受疫情影响，松阳茶叶出现了滞销的情
况，首批投身直播带货的“茶主播”率先破局。 受
此启发， 孟文亮的儿子孟露豪报考了丽水学院
电子商务专业，并有意识地开启直播，为父母经
营的茶叶生意“代言”。

有了专业知识的加持，孟露豪崭露头角，注
册不到 1 个月的抖音账号， 日访问量远远超过
父母开设 1 年多的老店。 在儿子的全力支持下，
孟文亮夫妇也试着当起了“茶主播”。

“一开始别说推介产品，连向粉丝打个招呼

都磕磕巴巴。 ”孟文亮告诉记者，直播是“人、货、
场”的结合，与基于实物的线下购物不同，直播
带货依靠的是屏幕里的人 ，“消费者和产品之
间，只隔着一个主播。 必须通过时间的累积换取
流量的信任，把短期的市场交易关系转化为‘粉
丝’和‘老铁’。 ”

这样累积了 2 年后，“拾峰茶叶旗舰店”已
经发布了 950 余条短视频， 积攒了 4.5 万粉丝，
孟文亮一家三口每天直播 6 小时， 日销量超过
了 300 单， 最火爆的一款产品卖出了 5.7 万份，
他们也因此成了远近闻名的“网红家庭”。

货源供应：让主播“轻装上阵”

虽然直播带货的蛋糕越做越大， 但背后隐
藏的一个悖论也因此日渐凸显： 无数主播的成
功的确给了茶业电商弯道超车的机会， 然而直
播对产品数量、质量和输运效率的要求，却与主
播因专注于内容输出而导致无暇顾及其余的状
况背道而驰。

最近，孟文亮一家就因仓储问题犯了难。 由
于春茶热销， 孟家已经堆满了装着各类茶叶的
纸箱，就连楼梯的空间也被极尽利用，加上暂存
在亲戚家茶厂里的茶叶 ， 备货量超过了 7000
斤。

“过去直播带货销量不大，能卖多少就进多
少，如今生意火了反而带来新的烦恼，因为我们
必须储备大量的货物才能应对客户需求， 否则
晚发货、少发货都会被平台扣分，影响信誉。 ”孟
文亮告诉记者，仓储成本是一笔不小的开支，去
年新茶收购结束后，他在中通快递租用了冷库，
存放约 4000 斤货物，租金支出 2 万多元，“今年
的储货量增加了近一倍， 全家人既要准时开播
‘吸粉’，又要准备新建仓库，还得处理每天的打
单、包装、发货事宜，实在是忙不过来。 ”

这不只是孟文亮一家遇到的难题。 事实上，
直播不仅是一次媒介形态的升级， 也引领着相
关产业链效率的提升与洗牌。 一些过去主打线
下的传统行业，正在被直播重塑。

“很多中小主播挣不到钱，最重要的原因就
是缺乏稳定的供应链支持。 ”有着 7 年电商从业
经验的黄杰飞， 在县经济商务局的支持下，于
2022 年 12 月成立了松阳县百年茶仓贸易有限
公司，整合全国 300 多家供应商资源，为松阳本
地中小主播提供 1000 多种茶叶产品。

有着 10.9 万粉丝的顾晶晶成为首批受益
者。 去年 3 月，顾晶晶加入茶叶直播大军，销售
全品类茶叶， 但很快就撞到了天花板，“直播前
挑选货源、了解产品的‘备课’时间，远比直播时
间久。 若要全国各地跑，实在分身乏术，不仅会
错失爆款，也容易影响直播效果。 ”

百年茶仓提供的产品和一键代发货服务，
为顾晶晶省去了到处奔波的时间和精力。 “表面
上看，直播带货靠的是主播的口才，但核心竞争
力，其实在于通畅的物流与货源。 ”顾晶晶告诉
记者，得益于供应链公司的支持，她不再提前囤

货，货物积压、损耗的风险也被降到了最低，“每
年节约的成本能超过 30%”。

链式发展：打造线上浙南茶叶市场

“零基础小白”如何成长为“直播达人”？
当“茶主播”各展其长、自然生长时，松阳的

职能部门将这一课题摆上了案头。
“黄金芽有哪三黄？ ”“茶干亮黄、茶底柠黄、

茶汤橙黄。 ”在位于叶村乡的祥和电子商务产业
园，周啸正和同事一起直播推介松阳黄金芽。 周
啸是本地茶二代， 凭借流畅得体的直播话术和
恰到好处的样品展示， 他的直播间已逐渐进入
私域流量领域———主播与粉丝形成了高黏性、
高信任度、高忠诚度的社交生态，也就是最经得
起时间考验的“老铁生态”。 在此基础上，他的带
货能力也远远超过了普通主播， 单场最佳成绩
突破了 20 万元。

在他看来，这样的“遥遥领先”源自孵化基
地提供的全方位服务。 在这里，共享直播间免费
使用，工作人员免费帮助他们开设直播间、抖音
店铺，还提供一对一教学指导。

“通过学习，我了解到直播带货需要从大家
的兴趣点切入，以松阳香茶为例，我们可以先抛
出一个大家比较熟悉的问题， 再通过设问句引
出我们的产品。 ”从兴趣引导到产品属性、特点、
使用和优势，再到下单售后，在为期一周的学习
试播中，直播运营导师每天都会为直播复盘，帮
助周啸总结优势，改进不足，并结合他的自身特
点调整出了最合适的直播节奏。

在松阳， 为直播带货提供服务的平台还有
不少———松阳康洁电子商务园、 浙南茶叶市场
电子商务集聚区、 松阳县茶叶电子商务孵化园
等各显神通，“前有孵化中心，后有产业园区，做
到产业链配套。 ”县经商局贸易科相关负责人告
诉记者，“有形之手”的助力可以弥补市场不足，
通过政府平台孵化专业主播， 不仅可以帮助行
业缓解人才稀缺问题， 也利于推动行业规范化
发展。

目前， 松阳直播电商正向着专业化、 市场
化、规模化方向发展。 据统计，全县已培育网络
电商 2100 余家，带动就业 10300 人，有关部门
正谋划建设一批专业化程度更高、 综合服务能
力更强、配套设施更齐全的直播电商园，同时搭
建茶叶电商供应链平台， 谋划打造汇聚六大茶
系、代用茶、美工设计、各类包装纸盒及其他配
套产品的供应链生态，吸引更多茶叶电商、主播
落户松阳。

这样的业态扩容、产业链延伸，也是许多传
统行业转型升级的必由之路。

直播的演进， 不仅存在于直播间和手机屏
幕，更普遍存在于现实世界中。 这种演进悄然改
变着生产与消费的关联， 而如何适应这疾风骤
雨般的演进速度， 则成为了跨越式高质量发展
进程中的新课题。

松阳奏响“春之曲”

直播风口下，
茶茶业业的的““二二次次元元””突突进进

本报记者 叶步芳 通讯员 付军杰


