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近日，由黄建新监制

兼导演、郑大圣联合导演

的电影《1921》首次曝光片

中的主要女演员阵容。除

之前已经公布的倪妮以

外，这次公布的还包括刘

诗诗、欧阳娜娜、宋佳等，

她们在片中饰演了百年前

的革命先驱和进步女性。

电影《1921》聚焦这些

革命女性“正青春”的峥嵘岁

月，用青春激情向世界显示

革命的力量、女性的崛起。为

了贴近历史人物，形神兼备

地演绎好角色，演员们在进

组前都阅读了大量人物传

记和书信，观摩了相关角色

纪录片及历史资料等。

宋轶、赵露思等一众

演员为了符合角色原型提

前上了语言课，勤加练习；

“历史是最好的教科书”，

演员们在出演《1921》的过

程中，一边演出一边学习，

这种跨越时空、永不过时

的革命精神让大家经历了

一次心灵洗礼，也希望通

过自己的倾情演绎，将这

份宝贵的初心传递给所有

观众。（据《北京青年报》）

女性包揽
格莱美
4大通类奖项

第63届格莱美音乐奖3

月 14 日晚在美国洛杉矶举

行。群芳争艳的女性艺术家

包揽了最受瞩目的年度专

辑、年度制作、年度歌曲和年

度新人 4 大通类奖项。流行

歌手碧昂丝和泰勒·斯威夫

特更是写下格莱美奖历史新

纪录。

获得本届格莱美6项提

名的斯威夫特最终夺取了年

度专辑奖，成为格莱美史上

第一位3次夺得最佳年度专

辑奖的女歌手，她此前曾在

2010 年和 2016 年夺得过此

奖项。

在上届格莱美上一鸣惊

人横扫4大通类奖项的美国

歌坛新生代女歌手比莉·埃

莉什，本次再度拿下年度制

作奖。

年轻女歌手 H.E.R. 则

凭借《我无法呼吸》摘取了年

度歌曲奖。这首歌是为纪念

在去年5月遭白人警察暴力

执法致死的美国非洲裔男子

乔治·弗洛伊德而创作的，该

事件在全美各地引发了大规

模抗议浪潮。

最佳新人奖由非洲裔女

歌手梅甘·乔文·露丝·皮特

获得，她是22年来第一个夺

得此奖项的嘻哈歌手。

以9项提名领跑本届格

莱美的碧昂丝最终摘取了其

中4个奖项，包括最佳R&B

歌手、最佳说唱歌手、最佳说

唱歌曲以及与9岁女儿共同

夺得的最佳音乐录影带奖。

尽管她本次没有斩获4大通

类奖项，但 4 个新获得的奖

项使她历年所获格莱美奖数

量累计升至28个。碧昂丝因

此超越了有“蓝草音乐皇后”

美誉的乡村音乐女歌手艾莉

森·克劳斯，成为夺得格莱美

奖次数最多的女歌手。

格莱美音乐奖是由美国

国家录音艺术与科学学院主

办的一年一度的美国音乐界

最大盛会，被形象地称为“音

乐奥斯卡”。本届格莱美奖的

80多个奖项，以2019年9月

1日至2020年8月31日发行

的音乐作品为评选对象。由

于美国新冠疫情持续，本届

格莱美奖颁奖礼被从原定的

1月31日推迟至3月14日举

行，主办方在举办地洛杉矶

会展中心内外还采取了一系

列严格防疫措施。众多音乐

界艺术家上台表演的现场并

无观众。 （据新华社报道）

2019 年底，李静签约

薇娅的MCN公司，并开设

了自己的明星直播间，成

为早期“吃螃蟹”的明星。

如果将直播比喻成大

型的斗秀场，明星便是其

中出场自带背景音乐的

“热门选手”。在朱丹看来，

明星身份的加持，起步的

时候确实会让网友更愿意

倾听，同时相信，进而购

买，“建立信任的周期会比

别的直播间快很多，粉丝

的聚拢也会更快。”明星的

知名度和社会形象，同样

令品牌趋之若鹜。当华少

与短视频平台签订合作，

还没确定直播日期时，便

有不少品牌闻讯找来。

性价比远超代言

银河众星是一家专业

的经营明星直播的 MCN

公司，深耕明星主播，一定

程度上不仅看到明星直播

的风口趋势，同样考量到

品牌对艺人的强烈需求。

公司联合创始人庄主表

示，过去艺人大多只能通

过代言，以图片肖像、广

告、宣传活动等方式为品

牌赋能，但究竟能否转化

为实在的销量，很难有具

体的数据佐证。而直播提

供了更灵活、直白的合作

模式。例如，银河众星与品

牌签订合作协议时，明星

肖像权的使用也起到了品

牌加持的作用，品牌可以

在商品宣传页上加上明星

照片，并写明“某某推荐”

的字眼；与此同时，明星直

播时会为商品提供口播、

细节讲解，相当于为商品

背书，直播间也会将消费

者直接导流进店铺，转化

为销量，“收益转化率会比

代言模式更直观，性价比

这一块也会划算很多。既

可以带来流量，也可以带

来销量。”

此外，明星直播也为

新国货带来全新生机。以

往，大多艺人在选择品牌

代言时，会以知名品牌、成

熟品牌为优选。但直播不

同，从费用而言，明星直播

的服务费远低于其代言费

用，选入门槛较低，且相比

品牌知名度，明星反而更

在乎商品质量、品牌态度。

“事实上，直播电商给

予了中国每个行业每个品

牌重新再做一次的机会。”

华少坦言。过去明星做一场

宣传活动、拍段广告，究竟

能覆盖多少人永远是个抽

象数字，但电商直播是具象

的。若同时在线两万人，就

相当于在大城市的中央体

育场举办一场大型活动。

出了问题到底该找谁？

“明星主播的优势可

能就是别人会多点进来看

你一眼，劣势就是大家会

对你要求更高。”华少曾为

回馈消费者，自掏腰包在

老干妈经销商那里买回

1000 瓶老干妈，进行“1 元

秒杀”。但一位买家收货后

称瓶子坏了，找到华少售

后，华少直接给他寄了两

瓶。但对方表示瓶子还是

有问题，要求再赔偿，不然

就去平台投诉。最后华少

不仅自费赔偿了六瓶老干

妈，还将1块钱退给对方。

“很多用户，特别是一些新

用户，他会对明星主播有

更高的要求，容忍度也更

低。”华少说。

明星直播间需要配备

更强有力的客服。华少起初

认为，直播客服应等于品牌

客服，直到他在直播间送了

一辆地摊车，中奖者想折成

现金，通过各种方式找到华

少，“很多时候真的说不明

白。”包括很多消费者只认

识明星，不认识品牌或者不

愿意找品牌，因为直接在明

星社交媒体下留言就可以

达到投诉，抑或是埋怨。直

播需要长期、大量面对消费

者维权，对明星公众形象的

维护是一场巨大的危机考

验。

他们究竟还能走多远？

无论是导购、网红还是

明星，最后都要站在同一起

跑线——产品。消费者大多

还是奔着产品去的，谁家优

惠力度大，谁的东西当下需

要，她就是谁的“粉丝”。

3月8日“女王节”，是

小白（化名）今年第三次选

择在明星直播间下单。起初

对明星直播间的“新鲜感”，

如今已变得“轻车熟路”。即

将成为准妈妈的她，近半年

除了坚守着朱丹直播间的

“铁粉”名号，同样也关注了

不少母婴品牌的素人直播。

“谁价格低，我就买谁

的。”在她看来，当直播成

为普遍的生活方式，主播

也早已不存在泾渭分明的

“出身”界限。无论是导购、

网红还是明星，最后都要

站在同一起跑线——产

品。消费者大多还是奔着

产品去的，谁家优惠力度

大，谁的东西当下需要，她

就是谁的“粉丝”。

消费者对直播间“去

明星、网红化”的态度，在

《新京报》的调查中也可见

一斑。记者对261位消费者

进行了一项随机调查，约

75%的人看过明星直播间，

但有近一半不曾为其消

费。其中“明星直播间价格

不便宜”“明星推荐的产品

不喜欢”，是导致他们不关

注的主要原因；下单的人

也大多因为“产品恰好是

自己需要的”“价格优惠力

度大”。而当问及“你是否

会因为是明星直播间而下

单？”近57%的消费者均予

以否认，“还是要根据商品

和价格”。当明星“刷脸”带

货这件事变得稀松平常，

好的“产品”成为他们立足

数据战场的唯一武器。

小白犹记得李湘在

2019 年刚参与直播的时

候，160 余万粉丝在线观

看，但某件高达四千多块

钱的水貂毛羽绒服却一件

都没卖出去，“剁手党都交

过不少智商税，但也是相

信产品。直播间不是‘饭

圈’，我们买的还是商品，

不是明星一笑。”

经济学专家：虽有经

济效益，但可持续性不强

明星选择直播带货，实

际上就是选择了另一个职

业，而明星的时间配比毕竟

更多是放在影视行业中，很

难有精力去投身直播经济。

很多人认为，明星直

播间最大的优势是“明星

效应”以及“表现能力”，但

数据证明，明星效应的收

益转化率并不全然理想。

根据小葫芦大数据显示，3

月8日“女王节”某电商平

台直播观看量较高的叶一

茜和林依轮，其三十日（2

月 15 日～3 月 15 日）内场

均销售额分别是277万和

504万元，与薇娅场均1.19

亿元、李佳琦场均8417万

元仍有不小的差距，多位

网红主播也达到了场均

1000万元以上的销量。

而品牌方对于明星直

播间的态度，也处于“聊胜

于无”的疲惫之中。据悉，

某演员曾在去年直播首秀

中带货某款化妆水，品牌

方托人花了 25 万元坑位

费。几十块钱的商品仅卖

出50单，还不算第二天退

款的。反观明星直播间的

坑 位 费 却 水 涨 船 高 。某

MCN公司负责人曾表示，

当明星直播间对商家而言

不再是稀缺资源，除非是

需要所谓“曝光度”或明星

背书，如今他们邀请明星

直播都会多加考量。

中南财经政法大学数

字经济研究院执行院长、

教授盘和林表示，直播经

济领域重要的其实不是流

量，而是品质。当前的头部

直播从业者自身都对营

销、带货有着深刻的了解，

其背后的团队在选品、议

价上也是非常的努力，直

播间里几小时的直播背后

是数天选品、议价、了解的

过程。明星选择直播带货，

实际上就是选择了另一个

职业，而明星的时间配比

毕竟更多是放在影视行业

中，很难有精力去投身直

播经济。至于未来明星直

播间能否有经济效益，盘

和林认为还算乐观，但可

持续性并不强。“直播行业

还是需要深耕的，而且前

期的竞争已经结束，现在

进入很难吃到初始的发展

红利。” （据《新京报》）

展现女性青春激情《1921》献礼建党百年

栖身直播间，明星们到底打了什么算盘？
华华 少少朱朱 丹丹


