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开启视频弹幕，用户观看体验翻倍

弹幕，通常指的是在网络上观看视频时弹出的
评论性字幕。弹幕视频系统源自日本弹幕视频分
享网站，国内首先引进为 A 站（ACfun）以及后来的
B站。

弹幕可以给观众一种“实时互动”的错觉，虽然不
同弹幕的发送时间有所区别，但是其只会在视频中特
定的一个时间点出现，因此在相同时刻发送的弹幕
基本上也具有相同的主题，在参与评论时就会有与
其他观众同时评论的错觉。而传统的播放器评论
系统是独立于播放器之外的，因此评论的内容大多
围绕在整个视频上，话题性不强，也没有“实时互
动”的感觉。

像漳州网民“林玲”就特别喜欢在观看视频时发
送弹幕，前些日子抖音短视频开启视频弹幕内测时，
他更是在抖音上玩得不亦乐乎。“我之前喜欢看赶海
类视频，前不久看我关注的赶海博主视频里，居然可
以发弹幕了，看着这些带有着网友们奇思妙想的弹
幕，还是很有趣的。”“林玲”一边跟记者说，一边还展
示她在抖音上看到的视频弹幕。

抖音短视频的视频弹幕功能刚刚起步，许多功能
还并未完善，即便如此，身为弹幕爱好者的“林玲”还
是十分喜欢抖音的弹幕功能。“短视频配上弹幕，想想
都很有趣呢。”“林玲”告诉记者。

看视频都来不及，我还发什么弹幕

每个人看待事物的方式方法都不同，有人觉得弹
幕给了他们看视频时更多的欢乐，也有人觉得看视频
开弹幕发弹幕完全是多此一举。

跟“林玲”相比，“小沈同志”就不是那么喜欢看视
频时发弹幕。“我看视频都来不及了，哪有时间再发弹
幕，那不是自讨没趣吗？”在“小沈同志”看来，看视频
跟看文章一样，都要讲究连贯性，从头看到尾一口气
看完才能算过瘾。

与“小沈同志”有着共同想法的还有“大小王”，他
觉得现在有些视频网站做得并不好。“就拿B站的手
机端来举例吧，我想在B站手机端发个弹幕，结果视

频却暂停了，如果是网页端就不会出现这种情况。”
“大小王”还补充道，这对于手机端用户看视频发弹幕
的积极性是极大的打击。

“小陈姑娘”也是一位不喜欢弹幕的网民，但
跟“小沈同志”“大小王”看法不同的是，“小陈姑
娘”反感的是看视频时满屏的弹幕。她觉得，手机
屏幕一共就那么大，如果弹幕多一点，手机上全都
是弹幕了，这会影响用户的体验。“虽然现在这些
视频网站都把半屏弹幕做了优化处理，但是我还
是觉得开弹幕看视频影响观影体验。”“小陈姑娘”
补充道。

举报屏蔽不良弹幕，网民人人有责

对于活跃于视频网站的用户来讲，看视频时看到
弹幕也正常，但其中也有存在不少剧透、恶意中伤
他人等不文明弹幕。特别是在视频网站除了VIP 提
前点播功能后，剧透弹幕更是屡禁不止，特别让用户
心烦。

“看到一条不良弹幕，我就直接来一套举报加屏
蔽套餐，剩下的交给视频网站去处理。”对于视频网站
上的不良弹幕，“小李子”看到就毫不犹豫地举报。他
觉得活跃在视频网站上的弹幕语言的发表者需要加
强自律，积极主动学习相关法律等方面的知识，自觉
接受审查与监督，做到文明发言。

有时候点开视频网站，看到网站管理员给他发来
的提示消息“您举报的弹幕已被处理，感谢您对社区
秩序的维护”。“小李子”都会显得格外开心。“视频网
站是属于网民们的，要维护好视频网站的和谐，我们
每个用户都应该觉得这是义不容辞的事。”“小李子”
告诉记者。

互联网不是法外之地，发表弹幕更应该讲究文
明。今年6月，国家互联网信息办公室发布关于《互联
网跟帖评论服务管理规定（修订草案征求意见稿）》公
开征求意见的通知，其中就有提到“提供‘弹幕’方式
跟帖评论服务的，应当在同一平台和页面同时提供与
之对应的静态版信息内容”。可见发弹幕的规定也在
日益完善。

☉本报记者 刘健宁

流言：牙膏需要勤换牌子和款式，如果长时间用同一款牙
膏，就会产生耐药性。

真相：牙膏不存在“耐药性”问题。目前市售的牙膏主要分
为普通型牙膏和功效型牙膏两种。普通型牙膏的主要功能是清
洁，其成分包括摩擦剂、洁净剂和润湿剂等。其中，摩擦剂占到
30%-55%，它的作用是借助牙刷的机械摩擦动作，对牙釉质进行
打磨，除去附着在牙齿表面的牙菌斑和牙石，使口腔洁净清爽，
同时也能起到一定的美白作用。由于不含药物，因此普通型牙
膏不存在耐药性问题。

功效型牙膏是在普通型牙膏的基础上加入一定的功效型成
分，如具有防龋、增白、抑菌和消炎等作用的药物或化学制剂。
跟普通型牙膏比，它们具有一些特殊功效，但长期使用同一种功
效型牙膏也可能导致一些口腔问题，如：长期使用添加氧化物辅
助美白成分的牙膏容易造成牙釉质损伤，
使牙本质小管暴露，导致牙齿敏感等。所
以，使用功效型牙膏可通过定期更换，避
免过量摄入添加成分而引发口腔问题，但
这和“耐药性”无关。

（来源：北京科技报社微信公众号）

总用一款牙膏会产生耐药性总用一款牙膏会产生耐药性？？
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这届电商这届电商
从前，大家都习惯“缺啥买啥”，在

街上边逛边买；后来有了淘宝，“剁手”
便成为常态；现如今，越来越多的人选
择走进直播间，跟着主播的推荐买买
买。在疫情和“宅经济”的催化下，直
播电商行业逐渐兴起，前有李佳琦，后
有“东方甄选”董宇辉，在直播间诞生
的热点人物层出不穷，大众的购物方
式也不断在改变。

2022 年“双十一”期间，直播电商
领域更是捷报频传。相关数据显示，
今年“双十一”全网 GMV 达到 11154
亿元，其中以天猫、京东、拼多多为代
表的综合电商总交易额为9340亿元，
同比增长了2.9%；抖音、点淘、快手为
代表的直播电商总交易额为 1814 亿
元，同比增长146.1%。可以看出，直播
电商交易的增速已经远高于传统电
商，就连 B 站这样的视频平台也在今
年“双十一”期间搭上直播电商的东
风，开启“小黄车”（购物车）功能，直播
电商已成为大势所趋。
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为积极应对人口老龄化，中国科协、中
国银行、中国联通日前联合印发方案，共同
开展“银龄跨越数字鸿沟”科普专项行动，
满足老年人对信息素养、数字技能和金融
知识等方面的需求，切实解决他们在高频
生活场景中智能应用的现实困难，助力老
年人走进数字时代、享受智慧生活。

根据方案，科普专项行动重点围绕交
通出行、看病就医、金融理财、购物、就餐等
高频应用场景，面向老年人普及智能技术
应用和金融常识，助力提升信息素养和数
字技能。到 2025 年，初步构建起上下联
动、多元参与、广泛覆盖的老年人科学素质
提升服务体系，使老年人数字技能稳步提
升，金融知识显著增加，防范金融和电信诈
骗意识和能力明显增强。

方案明确，各级科协和中国银行、中国
联通共同选拔一批专业人员组成师资队
伍，研发通用培训教材。依托老年科技大
学等平台开设不同层次的培训班，开展精

准服务。鼓励各地围绕智能手机常用软件
和高频应用场景，开发具有地方特色的老
年智慧生活全媒体课程和实用微课，切实
帮助老年人提升智能技术运用能力。

同时，依托有条件的科技场馆、基层网
点和营业厅举办讲座、沙龙等活动，开设金
融知识、智能手机应用及智慧家庭等课程，
编制发放知识手册。利用网络平台等加强
金融和信息通信科普资源建设和宣传推
广，生产、汇集一批数字化科普资源，推出
一批适老化公开课，推广一批优秀案例。

方案还提出，组建“银龄跨越数字鸿沟”
科技志愿服务队伍，进社区、进乡村、进养老
机构，面向老年人特别是社区空巢老人、农村
留守老人等特殊群体开展科技志愿服务和情
感支持，并鼓励亲友、村(居)委会等提供相应
帮助。支持老科技工作者、老专家、老教师等
志愿参与教学培训和科普活动，形成“以老带
老、银龄互助”的特色模式。

“银龄跨越数字鸿沟”科普专项行动
助力老年人融入数字生活

(来源：新华网）

近日近日，，抖音短视频进行视频弹抖音短视频进行视频弹
幕内测幕内测，，用户在观看抖音视频时也用户在观看抖音视频时也
可以实时发送弹幕可以实时发送弹幕，，增加视频的观增加视频的观
感和互动性感和互动性。。国内最早一批引入弹国内最早一批引入弹
幕功能的视频网站幕功能的视频网站 BilibiliBilibili（（俗称俗称““BB
站站””），），现也在视频网站上凭借弹幕现也在视频网站上凭借弹幕
占得一方天地占得一方天地，，弹幕功能也纷纷被弹幕功能也纷纷被
其他视频网站引用其他视频网站引用，，以求增加观影以求增加观影
体验体验。。然而弹幕的管控也一直是各然而弹幕的管控也一直是各
大视频网站需要关注的点大视频网站需要关注的点，，剧透剧透、、恶恶
意中伤他人意中伤他人、、满屏弹幕影响观影等满屏弹幕影响观影等
问题也是层出不穷问题也是层出不穷。。那么漳州网民那么漳州网民
们看视频开不开弹幕们看视频开不开弹幕、、发不发弹幕发不发弹幕
呢呢？？为此为此，，记者展开了走访调查记者展开了走访调查。。

头部主播自带头部主播自带““吸引力吸引力””

直播的发展给优质品牌脱颖而出带来了助力，通
过直播，商家能够更加具体生动地呈现品牌和产品所要
表达的信息，也能更直观地接收到用户的反馈，对于品
牌来说也具有很强的鞭策作用。

“随着直播、短视频的崛起，客户的消费习惯也在改
变，大家的关注点逐渐转移到头部主播与产品本身。”福
建片仔癀化妆品商贸有限公司有关负责人表示，今年美
妆市场的竞争逐渐白热化，为了在电商领域突出重围，
他们除了对线上产品进行品类补充外，还将战线转移到
新媒体渠道，通过达人带货的方式实现破圈，形成多平
台多爆款的市场格局。

毫无疑问，在直播电商这块巨大的流量厂里，最具
备带货优势的一定是头部主播，专业的态度，加上兼具
亲和力和特色化的讲解，会增强消费者的黏性，形成消
费习惯。

作为李佳琦的“女孩”，每次大促活动的夜晚，市民以
琳都会守在直播间，跟着主播的推荐来考虑要不要下
单，“这些比较火的主播选品都很严格，在他们直播间
买东西不用担心商品质量，而且他们的团队都很专
业，可以给我提供最优惠的购买方式。”质量保障、价
格优惠力度、物流及时送达、售后处理效率等，头部主
播自带的资源集中效应，也让许多新主播望尘莫及。

新晋电商以新晋电商以““质质””取胜取胜

随着行业竞争加剧，培养头部主播的成本和难度在
加大，扶持商家自播正成为各大平台们的新策略。尽管
商家自播不像头部主播拥有独特的人设和强大的粉丝
群体，但其对自身所处的行业和商品信息会更加了解，
相比较达人带来的短时流量，常态化店播的成本更可
控，可操作空间更大。

过去两年间，抖音电商和快手电商快速崛起，一定
程度将“人找货”的消费习惯转变成了“货找人”，东方甄
选的突围更是让我们看到高质量内容的重要性，优质内
容可以更好地激发人们的购物欲望。对于新晋的电商
企业来说，紧紧抓住各大平台扶持的红利期，提高直播
的内容及产品质量，积累用户，有助于更好地形成转化。

“我在抖音关注一个母婴品牌很久了，他们的主播
会花很多时间在直播间分享育儿经和喂养知识，告诉我
们什么东西最适合什么阶段的宝宝，而不是直接就让我
们赶紧买买买。”今年刚刚升级“宝妈”的黄女士告诉记
者，在直播间听主播分享就像在和自己的闺蜜交流育儿
经验一样，非常亲切又可以学到不少知识，不知不觉就
会跟随他们的推荐下单。

着眼于内容提升的同时，垂类领域也是许多刚踏入
直播电商行业的从业者关注的重点方向。漳州市闪兔
网络科技有限公司是一家精耕鸟类直播的电商企业，在
总经理阙剑军看来，宠物电商看似小众，背后的粉丝群

体却十分精准，“我们这行的复购率会明显高于其他品
类，这个圈子里的玩家或者用户往往是很专业的。”同样
是卖宠物鸟，阙剑军的直播间只选择高颜值、品相好的
鸟类，从供应链开始下手，在选品上常出新意，这种小赛
道+高品质的运营方式，让“勤劳鸟叔”的直播间成功跻
身淘宝直播小宠全国销售排行榜前三名。

随着技术不断成熟，成本不断下降，直播电商也从
最初的萌芽状态发展为当前“全民带货”阶段，虽然直播
带货规模势如破竹，但在整体的电商环境中，直播电商所
占的成交额还只是一小部分。说到底，直播电商终究还
是要回归到电商战场，想要在竞争中拔得头筹，除了更好
地掌握直播工具，更娴熟地使用直播平台，还得将目光着
眼于消费者和品牌自身。消费者在消费的时候，最关心
的是商品质量、价格和物流速度，电商企业在享受直播电
商带来的短期增长的同时，也要注重自身的长期发展。
在奔涌向前的互联网发展中，直播电商面临着层层考验，
但它最终一定会绽放更加耀眼的光芒。

☉本报记者 林依妮


