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举起手机，漂亮小姐姐对着镜头讲解衣服的尺码、亮点，根据公屏上的评论互动，按

观众要求，转身、换衣、展示⋯⋯这是近几年，大家所熟知的线上直播间卖衣一幕。在

“直播电商之城”杭州，似乎一切皆可直播，更别说追求高销量的服装行业。

但在“中国服装第一街”四季青，却有服装市场对直播明确说“不”——今年3月，杭

州四季青常青服装市场发布公告，经营户和外来人员在本市场内禁止直播、走播。

市场管理方为什么要禁播？市场内的商户是否赞成？其他市场的商户又是如何看待？

本报记者 张蓉 章然 黄小星 摄影 倪雁强 王建龙

商户有的支持有的不解；管理方：仍处于摸索阶段
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直播带货？

34 岁的李杨在常青市场打理着

两个 100 多平方米大的档口，经营小

众女装品牌。对于市场方要求“禁

播”，他有自己的想法。“我不反对直

播，而是反对在批发市场内做直面消

费者的直播，要给零售店留下生存空

间。”

他记得，早在 2020 年，常青市场

管理方就不支持外来主播进入市场直

播带货，也就是走播。

疫情爆发后，市场内生意明显下

滑。边走边播，带着网友逛四季青的

外来直播团队曾红火一时。“他们这家

店看看，那家店逛逛，把每个档口的衣

服在批发价基础上加价七八十元卖出

去，赚差价。”李杨感叹。起初，几乎家

家商户都默许走播，“虽然知道这不利

于批发市场生态的良性发展，但在这

个江湖，没办法独善其身。其他商户

都同意了，只有你不做，你的销量就上

不去。”

“收益是提升的。”李杨承认，可他

逐渐觉得，这个商业模式无法长久运

作，“走播的优势是零成本，他们在市

场内到处走，但不会长久地停留在一

家档口。”

去年 3 月，四季青成为疫情风暴

中心，生意一度停摆，李杨也不得不

开始尝试直播。为了把积压的春装

卖出去，李杨在微信视频号开启私域

直播，妻子成为穿版主播，“第一场播

了两三个小时，卖出 100 多件衣服。”

此后，直播成为档口换季促销的常用

手段。

李杨强调，他们的直播只针对零

售店客户，而不是散客消费者。

李杨经营的档口已在常青市场立

足十多年，拥有数百位零售店客户。

除了江浙沪，还有不少来自辽宁、四

川、云南等地。“零售店客户才是我们

长久的客源，如果我们直接在批发市

场打价格优势，做面对消费者的直播，

对零售店客户就太不负责任了。他们

的货还怎么可能卖出去？”

在李杨看来，批发市场开启面向

消费者的直播带货会破坏批发市场原

有的生态。面对直播对服装行业的冲

击，李杨始终相信，电商和批发市场的

消费客群有差异，“总有人需要零售

店，需要线下的消费体验。”

程夏利在常青服装市场已经卖

服装 8 年，她和李杨有同样的想法。

“直播间是批发价给到零售客户，而

实体店进货商拿回去后还要加上人

工费、房租等费用，要比直播间卖得

贵。消费者自然会选择直播间，而非

线下实体店，这样一来，实体店还怎

么生存？而实体店才是批发市场的

主要客户。”所以，曾经有实体店客户

找过来，对他们的直播表达不满。

虽然直播确实带来了盈利，但程

夏利觉得这种利润不可持续。“将心比

心，如果我们二级批发人员去厂家拿

货时，也有直播卖货‘截胡’，我们生意

也做不下去。”程夏利认为，厂家、二级

批发、零售店等各个环节，各有各的利

益，从维护市场整体健康来说，肯定要

有秩序，“总不能什么钱都要赚，不然

市场整体运行不好，会不会鸡飞蛋打

呢？”

不反对直播
而是反对做直面消费者的直播

四季青聚集着22家专业市场、近1.4万个摊位，对于直

播，各市场管理方和商户的态度也不尽相同。

在四季青精品童装市场，最早尝试直播带货的店主胡

庆美就对常青市场的禁播行为无法理解，“互联网时代，线

上这么大的市场为什么要放弃？”

2021 年冬天起，37 岁的胡庆美就化身主播，一周至少

开两场直播。如今，一场两小时的直播，在线观看量超一千

人，她至少能卖出一千件衣服，而直播带来的收益不止于

此，“除了交易量增加，持续的直播也提升了我家品牌知名

度，让天南地北的人都知道我这家店的存在。”胡庆美说，最

近，自家客流和盈利已经和疫情爆发前的 2019 年持平，直

播的引流功不可没，“店里出现了很多新面孔，都是看过我

的直播，特意从各地赶来线下下单的。”

至于李杨那样的担忧，胡庆美有自己的解决办法——

在直播间，针对批发、零售商和个体消费者会进行差异化销

售，“标识不同编号，用不同价格销售。”胡庆美说，个体消费

者在直播间也只能以批发价上浮两三成的价格买到衣服，

基本和实体店价格持平。

她补充说，“现在，很多年轻人开服装店，都懒得上门选

品，习惯于网上下单，他们也需要直播间这个窗口。”

对于直播，四季青精品童装市场管理方和商户们都抱

着提倡鼓励的心态，“招商部每天下午 1 点到各个商户中走

播，也手把手教大家直播，就为了在线上增加曝光率，实现

线下引流。”

胡庆美猜测，“服装批发市场出台禁播规定，是不是管

理方担心大家都转做线上直播，档口会变得不值钱？”她顿

了顿，“如果这么想，格局就太小了。如果能线上线下联动

发展，两边盈利，何乐不为？”

在四季青打拼了18年的胡庆美感慨说，“时代在变，环境

在变，人在变，事在变，如果我们不变，那才是最大的风险。”

反对禁播的商户：
不变才是最大的风险

身处直播电商之城，又是在杭州时尚风向标的四季青，

常青服装市场对“直播”说不，是出于怎样的考量？

杭州四季青常青服装市场张经理表示，禁播，并非不支

持直播卖货的形式，而是在发生冲突时有所取舍，最大程度

维护市场利益。“我们目前的立场，首先是我们是批发市场，

要维护好批发客户，通过禁播来保护批发客户们的利益。

其次，很多经营户都表达了同样的顾虑，所以禁播也是为了

维护市场正常的经营秩序。”

禁播实施一个月以来，张经理还没有收到任何反对意

见。

禁播会不会一直持续？这条路是否正确？张经理表

示，管理方目前也还是处于尝试和摸索的阶段，批发客户是

服装生产销售产业链中不可缺少的一环，维护好整个产业

生态的平衡，才能维持市场高效长久运转。

现在，常青服装市场的人流量在日均 2 万左右，比起巅

峰期的近 3 万仍有差距，“希望有更多批发商能线下走进市

场，促进市场经济繁荣。”张经理说。

禁播一个月未收到反对意见
目前还处于尝试和摸索阶段

杭州四季青一市场出台禁令 NONO！！


