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2020 年 5 月 14 日，中
共中央政治局常委会召开会
议，首次提出“构建国内国
际双循环相互促进的新发
展格局”。两会期间，习近平
总书记再次强调：要“逐步
形成以国内大循环为主体、
国内国际双循环相互促进
的新发展格局”。

科学把握新发展阶段，
坚决贯彻新发展理念，服务
构建新发展格局。新常态，义
乌努力有新作为，稳外贸拓
内销，由线下转线上，站在风
口乘风起飞，新业态、新模式
层出不穷，风起浪涌。

““今天今天，，给大家推荐一款魔术手给大家推荐一款魔术手
套套。。它的特别之处在于集手套和洗它的特别之处在于集手套和洗
碗球于一体碗球于一体，，材料是食用级硅胶制材料是食用级硅胶制
成……成……””55 月月 88 日下午日下午，，在国际商贸城在国际商贸城
二区创艺厨具有限公司的商铺内二区创艺厨具有限公司的商铺内，，企企
业负责人刘萍娟和员工姚姚正通过淘业负责人刘萍娟和员工姚姚正通过淘
宝直播宝直播，，向全国的消费者推介风靡全向全国的消费者推介风靡全
球的创意产品球的创意产品———魔术手套—魔术手套。。直观直观、、直直
感的直播得到了围观消费者的积极响感的直播得到了围观消费者的积极响
应应，，订单很快纷至沓来订单很快纷至沓来。。

刘萍娟做直播始于刘萍娟做直播始于去年去年。。战战““疫疫””
期间随着直播产业的兴盛期间随着直播产业的兴盛，，敏锐的刘敏锐的刘
萍娟发现萍娟发现，，拿着手机在市场里做直播拿着手机在市场里做直播
的人越来越多的人越来越多，，身边的朋友也纷纷开身边的朋友也纷纷开
始涉足网络直播领域开拓市场始涉足网络直播领域开拓市场，，这对这对
一直谋划从外销转内销的刘萍娟是一一直谋划从外销转内销的刘萍娟是一

次深深的触动次深深的触动。。很快很快，，当有做淘宝当有做淘宝、、抖音抖音
等平台直播卖货的主播前来店里咨询等平台直播卖货的主播前来店里咨询

““能否小批量采购厨具用品在抖音或者能否小批量采购厨具用品在抖音或者
淘宝直播上销售淘宝直播上销售””时时，，以往都是做大订单以往都是做大订单
的刘萍娟的刘萍娟，，欣然接受了主播们的提议欣然接受了主播们的提议，，并并
积极跟进积极跟进，，拿出很多个具有拿出很多个具有““爆款爆款””潜力潜力
的商品给主播们销售的商品给主播们销售，，价格也施予不少价格也施予不少
优惠优惠。。由于双方诚意十足由于双方诚意十足，，注重互利共注重互利共
赢赢，，刚一试水便刚一试水便““浪花四溅浪花四溅””，，产品销售很产品销售很
快节节攀升快节节攀升。。

看着自家的产品在淘宝看着自家的产品在淘宝、、抖音等平抖音等平
台销量不错台销量不错，，刘萍娟萌生了新想法刘萍娟萌生了新想法，，她她
想想，，作为生产商和供货商作为生产商和供货商，，为什么自己为什么自己
不可以尝试着在上述直播平台卖货呢不可以尝试着在上述直播平台卖货呢？？
一来可以销售产品一来可以销售产品，，二来可以提升企业二来可以提升企业
知名度知名度。。说做就做说做就做，，很快很快，，她便带上自家她便带上自家

的工作人员开始了淘宝直播卖货的新的工作人员开始了淘宝直播卖货的新
路径路径。。

刘萍娟告诉记者刘萍娟告诉记者，，直观直观、、快速快速、、表现表现
形式好形式好、、交互性强交互性强、、受众可划分受众可划分，，她相信她相信
这些特点将让网络直播未来的应用领域这些特点将让网络直播未来的应用领域
变得更加广泛变得更加广泛。。如今如今，，刘萍娟和姚姚每天刘萍娟和姚姚每天
都在店里做都在店里做44个小时的淘宝直播个小时的淘宝直播，，到店到店
采购的外商有时候也会加入进来采购的外商有时候也会加入进来，，与线与线
上的消费者进行互动上的消费者进行互动，，最多时有上千人最多时有上千人
围观互动围观互动。。

不不只带货只带货，，还还““带路带路””的义乌市场的义乌市场
直播新业态直播新业态，，带出了营销新渠道带出了营销新渠道，，带出带出
了市场新繁荣了市场新繁荣。。善于捕捉商机的义乌善于捕捉商机的义乌
人人，，在新发展格局下在新发展格局下，，又一次捕捉到了又一次捕捉到了
市场的市场的““蓝海蓝海””。。

全媒体记者全媒体记者 吴峰宇吴峰宇 龚艳龚艳 文文//图图

镜头三：经营户借助网络直播拓内销市场

有着“世界超市”之称的义乌，一直被视为全球
小商品贸易的“风向标”和“晴雨表”。去年，全球新冠
肺炎疫情的大范围爆发，让全球经济顿感“凛冬将
至”，义乌市场外贸行业首当其冲，市场主体面临前
所未有的压力。

外贸订单少了，客商流动受阻，采购欲望萎缩，
怎样从经贸恢复较快的国内市场分上一杯羹？

义乌给出了答案：科学统筹疫情防控与经济社

会发展，始终把继承前人同推进创新紧密结合起来，
审时度势，顺势而为，果断由外贸转内销，由线下转
线上，抢抓“直播经济”风口，迅速探索并开掘出了一
条以稳外贸、拓内销、国内国际“双循环”相互促进为
特征的新路径。

直播+电商、内容短视频+供应链等，当前义乌市
场涌现出来的各种经济新业态、新模式，已成为提振市
场信心、推动市场繁荣的“新常态”。据统计，目前，义乌

拥有各类社交电商服务机构40多家，与之开展业务、
建立合作关系的各类网红 3000 多名，形成了产品供
应、直播培训、内容制作、网红带货等产业链从业人员
累计约6万人，推动实体市场和电商企业新增销售额
（带货）超200亿元，“无中生有”形成了国际商贸城、江
北下朱、青岩刘等网红产业集聚区。

于危机中育新机，在变局中开新局，义乌又抢先
了一步。

“这款看似普通的装饰画，近看却暗藏
玄机：本该由画笔呈现的树冠、流水、群山，
被数千根五颜六色的羽毛取而代之，非常美
观大气。”这是去年在全国首个线上展会
——义乌春季画框线上展的一个场景。当
天，来自义乌画业行业的40余家画框企业，
通过线上展会的方式，向全球客商发布了
165款新品，吸引了4.2万人次在线观看。

而这，只是义乌在疫情期间创新展会业
态的一个缩影。

直面疫情挑战，“云上展销，线上看展”
成为义乌会展业做好“六稳”“六保”工作的
重要抓手之一。据义乌市场发展委统计，去年
以来，义乌先后举办了框画展、美博会等9个
线上展会，共招引参展企业5540家，观众点击
量达1681万人次，线上约见洽谈2.2万对，意
向成交额1.5亿元，成为经济发展新亮点。

“稳外贸、拓内销、线上线下融合发展”
这句话，现在已经成了义乌东峰画业负责人
吴慧的口头禅。往年，东峰画业的客户大多
来自线下实体店，一场疫情让到店客户锐
减，这让吴慧不得不重新审视线上市场。“要
把失去的份额‘抢’回来，必须换个思路、换
种做法了。”公司重新制定了线上线下“两条
腿”走路的发展战略，参加线上展会的当日，
吴慧就一口气发布了数款新产品。

“与传统的线下发布会相比，线上展会
不仅避免了人群大量聚集带来的风险，还节
省了商家在场地、人力等方面的费用。”伟正
相框负责人陈秀花说。去年，陈秀花身边的
朋友纷纷利用线上展会开拓市场，给她带来
了很多启发，她发现，线上展会的模式潜力
非常大，而且还叠加有“直播直播””模式模式，，既能最既能最
大化地让消费者了解企业品牌大化地让消费者了解企业品牌，，又可以让更又可以让更
多人用上多人用上““义乌好货义乌好货””。。新的认知新的认知，，带来的是带来的是
伟正相框伟正相框““线上作业线上作业””的华丽转身的华丽转身。。

趁势而上趁势而上，，顺势而为顺势而为，，站在直播经济的风口站在直播经济的风口，，义乌为全义乌为全
球贡献了一场难能可贵的世界贸易盛宴球贡献了一场难能可贵的世界贸易盛宴。。

““疫情暴发以来疫情暴发以来，，外贸订单确实有所减少外贸订单确实有所减少。。政府部门也在政府部门也在
积极招引采购商积极招引采购商，，网红进市场行动网红进市场行动，，让我们增强了稳外贸让我们增强了稳外贸、、拓拓
内销的信心内销的信心。。””应微荷是一位做玩具生意的商户应微荷是一位做玩具生意的商户，，一场一场““网红进网红进
市场市场””活动活动，，让她对网红经济的理解让她对网红经济的理解，，始于讶异始于讶异，，归于惊喜归于惊喜。。据据
了解了解，，义乌国际商贸城全面复市以来义乌国际商贸城全面复市以来，，商城集团化疫情之危为商城集团化疫情之危为
转型之机转型之机，，积极组织新经济业态的专业力量进场赋能积极组织新经济业态的专业力量进场赋能，，将义乌将义乌
市场的货源优势与业态渠道无缝对接市场的货源优势与业态渠道无缝对接，，不仅带来了丰沛的资不仅带来了丰沛的资
源和厚厚的订单源和厚厚的订单，，更带来了一支又一支复兴市场的生力军更带来了一支又一支复兴市场的生力军。。

据统计据统计，，20202020年全市开展网红直播带货年全市开展网红直播带货1818..3333万场万场，，销销
售额售额207207..0202亿元亿元，，同比增长同比增长6262%%。。网红经济的发展助推网络网红经济的发展助推网络
零售额增长零售额增长，，20202020年年，，全市实现网络零售额全市实现网络零售额19091909..6868亿元亿元，，
同比增长同比增长1010..22%%，，位居全省县位居全省县（（市市、、区区））第一第一。。
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福田街道江北下朱村，被业界誉
为“网红带货第一村”，流传着“只要口
袋里还有明天吃饭的钱，就有希望在
这里生存下去”的创业宣言，吸引了一
批又一批风口上的“淘金人”。

“进入直播间的各位宝宝们，今
天我在义乌江北下朱村，给各位宝宝
介绍几款洗护用品。”5 月上旬，浙江
尚播文化传媒有限公司义乌江北下
朱直播基地正式投用，这个面积3000
平方米的“孵化器”，内设 23 个直播
间，培育的“网红”成为市场复兴中的
生力军。

据统计，目前江北下朱新零售市
场已有1000多个社交电商品牌，持照
市场主体4500余家，快递企业驻点30
余家，30 多个国内外知名品牌，如迪
士尼、康佳、荣事达、屈臣氏、小米、仁
和、修正等争先进驻，阿里巴巴、京东、
淘宝、拼多多等多家知名平台进驻。

“江北下朱社交电商从业人数达
1.3万余人，峰值达2万余人。”市场发
展委相关负责人告诉记者，近年来，随
着互联网数字技术的高速发展，直播
行业得到快速发展和壮大，直播经济

赋能效应正快速在义乌市场渗透。根据
调研摸排，目前在江北下朱从事直播的
人员以 90 后为主，平均年龄在 26 岁左
右。他们为江北下朱及周边创造了日均
60万元的新零售订单，年交易规模近百
亿元的商业“传奇”。

“我们是一家做电商直播、网红主
播孵化、直播人才输出培训的专业机
构，希望接下来能更多地帮助义乌市
场主体抢抓‘直播经济’先机，孵化本
土‘网红主播’，源源不断为义乌市场

‘输血’。”尚播传媒负责人兔兔告诉记
者，“鼓励、引导市场经营户直接或间
接参与直播销售，有利于探索市场转
型新路径”。一批像尚播传媒这样的电
商专业机构，当前正在义乌这块沃土
茁壮成长。一方面，他们希望通过思想
意识培训，让经营户充分认识到直播
经济对商品销售所带来的积极作用；
另一方面是希望通过专业技能培训，
提高经营户自身直播营销能力，“大家
携手并肩，迎风而立”。

快手直播平台上小有名气的主播闫
博，是最早踏足江北下朱从事“社交电
商”的创业者之一。一个偶然的机会，闫

博开始直播带货，一个月卖掉35万件羊
毛衫，在江北下朱直播圈引起巨大反响。
正是在这样一个个创业故事的吸附下，
越来越多怀揣创业梦想的年轻人涌入义
乌。如今，由闫博创办的“创业之家”培训
机构已成功培育出上千名主播。

“义乌市场的强大货源保障，以及超
低的物流成本，是江北下朱村直播经济
兴起的重要因素。”在福田街道振兴社区
书记刘训恒看来，江北下朱村直播经济
的兴起，与前些年青岩刘电商经济崛起
一样，是草根创业的缩影，离不开义乌市
场土壤的肥沃。

江北下朱村距国际商贸城仅约2公
里，“网红们”在产品走红的第二天，即可
动手组织供货，而且做到次日发货。同
时，江北下朱村毗邻江北下朱货运市场，
发达的物流极大方便了货件来往。目前，
已有来自全国各地的近千名网红扎根在
江北下朱新零售市场。值得一提的是，很
多富有创新精神的经营户在对接网红团
队过程中萌生了自主孵化、培训网红的
想法，并大胆付诸实践，创建了自己的网
红团队，进一步“站上了巨人之肩”，取得
了更大更广的成就。

镜头二：江北下朱4500余家电商主体风口“淘金”

直播平台“有播”组织旗下网红进入市场直播卖货。

［［案例］］


