[image: image1.png]B E A 0 S
)

P HD s wonn sz et
P OD b onis g b s X o 4

K R I o RS R R AR X0 v 2 SR IR H

oy BE QR K | 4 B B OR

7

&

[

#

EE

1
i
W o=
[
#HE £
& B
oo
[ # 83
m oK

=
p
ﬁp
&
& &
&
Gl





高三语文现代文阅读I训练
一、阅读下面的文字，完成题目。（10分）
材料一：

副市长为消费者争取冰箱优惠券，送出10份“浙江制造”大礼包；副区长直播卖车，80后市长在线推销压力锅……5月20日至21日，浙江10位政府官员陆续做客产业带直播间，在“浙江制造优品”线上平台向5．85亿消费者推介浙江制造产业带的优质商品，推动交易额增长近3倍。平台数据显示，“浙江制造优品购”线上产业直播节累计吸引1780万消费者浏览、围观和下单，推动线上交易规模同比增长281%。

有专家表示：“传统的网红直播实际上是主播把持流量，卖货后消费者的信任心智沉淀在主播身上；‘市县长直播’的形式结合电商基于店铺、去中心化的流量分发模式，让商家成为主角，所有的消费者信任最终沉淀到商家、商品，成为商家发展品牌的新‘资本’。”

（摘编自浙江新闻网）
材料二：

2020年7月6日，国家人力资源和社会保障部发布了包括“区块链工程技术人员”“互联网营销师”等在内的9个新职业。这是我国自《中华人民共和国职业分类大典（2015年版）》颁布以来发布的第三批新职业。值得关注的是，“互联网营销师”职业下增设了“直播销售员”工种。这意味着直播带货的“李佳琦”们有了正式工种称谓——直播销售员。

商务部数据显示，今年上半年“直播带货”成井喷式增长，全国直播电商超1000万场，活跃主播数超40万，观看人次超500亿，上架商品数超2000万。

（摘编自中华人民共和国人力资源社会保障部官网）

材料三：

直播带货作为一种新型销售模式，不仅让网络平台找到了新赛道，也为各类企业提供了新舞台，成为一种流量变现的新途径。一些地方政府正着手推动直播电商与专业批发市场、传统商贸企业等融合发展，积极发展“线上引流+实体消费”新模式。

直播带货正在推动形成线上线下融合发展的新格局，成为实现经济转型升级的新突破。数据显示，2020年中国在线直播的用户规模将达5.24亿人，市场规模将突破9000亿元。今年一季度网络零售规模和去年基本持平，实物商品网上零售额增加5.9%，这说明网络零售对消费的促进作用有了进一步提升。

从“互联网+”到“直播+”，中国经济“点、线、面、体”衔接有序、动态循环得到清晰展现。每一个环节背后是无数劳动者在有序复工复产，是中国的庞大内需在重启复苏，是新技术赋予传统产业新动能后的再出发。

直播带货、电商扶贫、在线教育……新型消费业态的生长拔节看似轻巧，其实都是厚积薄发的结果，其背后中国几十年发展积累下来的市场潜能便是原因之一。但是“直播带货”不是“一锤子买卖”。中消协发布的《直播电商购物满意度调查》显示，消费者满意程度最高的是支付环节，为79.1分；满意程度最低的是宣传环节，为64.7分。受访消费者对主播夸大和虚假宣传、用不能说明商品特性的链接在直播间售卖等问题意见较多。

面对日益红火的直播带货，市场和消费者存在种种疑问：直播带货究竟是刚需，还是一时新鲜的“网红”？对此，专家提醒，越是红火的产业，越要警惕被流量反噬，对直播带货行业而言更是如此。

如今，平台的多元化给直播带货提供了更多可能，但也加大了电商直播行业的管理难度。专家指出，规范直播带货，重点是规范商品。对直播售卖的产品要建立严格的准入制度，避免“线下卖不出的线上卖”，通过加强日常监管、受理消费者投诉等工作，杜绝有安全隐患、假冒伪劣、质量不达标的商品进入直播清单。

直播带货要以质量取胜，直播平台要始终把消费者利益放在第一位。要引导直播电商行业健康有序发展，既要推进社会共治，严厉打击各类违法违规行为，也要强化监管，明确直播电商经营者特别是直播电商平台经营者责任义务。尤其要聚焦关键节点，加强对主播群体的规范管理。

（摘编自中国日报网《直播带货，流量取胜还是质量取胜》）

1．下列对材料中“直播带货”的相关理解，不正确的一项是（3分）（    ）
A．传统的直播带货使消费者的信任沉淀在主播上，而“市县长直播”则让消费者的信任最终沉淀到商家、商品，成为商家发展品牌的新“资本”。

B．直播带货是一种新型的销售模式，一些地方政府积极发展“线上引流＋实体消费”的新模式，为各网络平台和各类企业提供了新的销售舞台。

C．直播带货形成的线上线下融合发展的新格局，使经济实现了转型升级。这说明网络零售对消费的促进作用超过了传统零售模式。

D．直播电商场次、活跃主播数量、观看人次和上架商品数量快速增加，“直播带货”成为一种新兴的职业，现在我们可以称“李佳琦”们为“直播销售员”。

2．下列对材料相关内容的理解和分析，正确的一项是（3分）（    ）
A．专家认为，越是红火的产业，越容易被流量反噬，所以对直播带货行业要引起警惕。

B．从“互联网+”到“直播+”，“直播带货”标志着中国经济已经形成“点、线、面、体”衔接有序、动态循环的固定结构模式。

C．从直播带货的满意度调查来看，消费者对主播意见最多的是他们夸大和虚假宣传商品，在直播间售卖无法说明特性的商品，因此满意度最低。

D．直播带货、电商扶贫、在线教育等新型消费业态发展壮大并非一朝一夕之功，离不开中国几十年发展积累下来的市场潜能。

3．如何使直播带货走得更长更远？请结合材料简要分析。（4分）

二、阅读下面的文字，完成题目。（10分）
材料一：

一夜之间，官员直播“带货”风靡全国。许多政府官员化身网红，为农副产品代言，成为老百姓眼中的“带货员”。

领导干部“直播带货”的背后，是一个包括物流、存储、包装、配送、售后服务等多个环节的产业系统。领导干部的直播间，对接起农户与市场。从公共管理的角度看，这更是一场政府服务的变革。在新媒体日新月异的背景下，领导干部做工作不能只是文山会海、发号施令、签字审批、纸上来纸上去，还要走出办公室，走到田间地头，深入移动互联网世界，实实在在为老百姓干实事儿。

不可否认，领导干部“直播带货”，兴起于疫情特殊环境，有其偶然性。但其必然性，是新技术的滚滚浪潮对基层治理理念、方式和效能产生的根本性影响。

在一些地方的实践中，也确实出现官员“直播带货”走样变形的情况。部分领导干部将直播间当成秀场，有的地方专门发文搞摊派，有的地方“亏本赚吆喝”，搞成了形式主义。

然而，以发展的眼光来看，任何一种新兴形式在初期都有利有弊，这并不妨碍基层治理理念更新与改革的大方向。尤其是这种嵌入移动互联网、利用新技术手段优化行政生态、提高行政效能的有益尝试，拓宽了政府与民众互动的空间和渠道，增强了老百姓对政府的信任感，值得大力探索并给以一定的容错空间。

(摘编自翟永冠、唐弢《要带货，更要带新思维》)

材料二：

前不久，南昌市民万女士向南昌市市场监督管理局投诉称，自己在某电商平台直播间购买了深圳一家贸易公司销售的虾，收到后发现部分虾已经变质，“虾头都是黑的”，她在直播间向商家询问原因时，竟被污蔑为“专业差评”。

无独有偶，今年，某明星主播一场直播下来销售额超1亿元，但其中多个产品此前涉虚假宣传曾被处罚过。中国消费者协会发布的《直播电商购物消费者满意度在线调查报告》也显示，消费者对于虚假宣传和商品来源渠道不正等乱象颇为担心。“假货太多”、“鱼龙混杂”、“货不对板”，是消费者反馈较多的内容。

而直播带货频频“翻车”的背后，是部分主播运营公司和主播缺乏足够的产品鉴别能力，有的甚至不问质量、给钱就播。

今年5月，中国就业培训技术指导中心将“互联网营销师”列为10个拟新增的职业之一，并专门下设了“直播销售员”工种。业内人士希望，相关部门尽快完善法律法规，制定行业标准，引导直播带货从野蛮生长走向规范，促进行业长远健康发展。

(摘编自《半月谈》2020年第12期)

材料三：

在传统商业体系中，基于用户心理和消费行为，商业模式包括：20世纪早期出现的“饵与钩”模式，即“搭售”模式；50年代麦当劳率先推出的“特许经营”模式；60年代沃尔玛的“超级市场”模式……这些传统零售业的基本商业模式和关键成功因素主要基于LDF：Location(位置)、Detail(细节)、Franchise(连锁化)。

而在新的商业形态里，零售业的关键成功因素变成了SSS：Social(社群化)——企业与顾客不能只是交易关系，必须是社群化的生活伙伴关系，才能生存；Service(服务化)——传统零售的服务仅限于卖场内的便利，未来零售的服务必须提供直达家庭的服务；Supply-chain(供应链)——在渠道决定购买的阶段，供应链体现为采购的强权与压价，未来供应链则体现为对优质供应资源的争夺与供应链关系的维护。

事实上，自20世纪90年代互联网快速发展之后，全球商业模式革新的速度始终在加快。搜索引擎、社交媒体、O20、移动支付、数字货币、区块链等新兴思想和商业模式的诞生，对传统商业模式产生了巨大冲击。商业模式从最早的线下实体商店，到后来的线上电商，再到移动互联网电商，此番疫情进一步催热直播电商模式。

直播电商是对传统电商的一场颠覆。这不仅体现在渠道、终端、传播、支付等方面,更体现在流量格局的重新分配。流量就是网民的自然访问量，是所有互联网经济的基础。传统电商需要靠其他网站引流，但是直播电商把直播过程做成内容，本身自带流量。究其原因，是商业生态背后的社会形态发生了巨变。社会化媒体、即时通讯媒体的出现，使人类历史上第一次实现了信息的无障碍、自由、高保真、即时化的传递及互动。这让每个人都可以不受地域、生活圈的限制，与互联网上的任何个人实现交流。自此，商品售卖不用跨越万水千山，也无须在强势媒体上大搞宣传，只要掌握新媒体的社交化属性，便可相对容易地与目标顾客建立关系。

(摘编自吕本富王静云《直播带货风靡，商业模式升级》)

1.下列对材料相关内容的理解和分析，不正确的一项是(3分)（  ）

A.领导干部直播带货既是疫情催生的偶然结果，也体现了新技术浪潮对基层治理产生的根本性影响。

B.尽管直播带货出现虚假宣传等种种销售乱象，但面对新兴形式带来的这些问题，要给以容错空间。.

C.从传统电商到直播电商，在渠道、终端、传播、支付和流量格局的重新分配等方面都发生了重大变化。

D.直播带货走样、翻车，一是因为地方官员搞形式主义，二是因为部分主播方缺少鉴别力，一味追求利益。

2.根据材料内容，下列说法不正确的一项是(3分)（  ）

A.嵌入了移动互联网和新技术手段的官员直播带货，优化提升行政生态和效能，增加了政府与民众的互动，是政府服务的变革。

B.居民投诉被污蔑为“专业差评”以及消协发布的调查报告说明消除商家与消费者之间存在的矛盾、促进行业健康发展还需时日。

C.从线下实体商店到直播电商的发展，反映了零售业的关键成功因素已从原先的位置、细节、连锁化转向社群化、服务化、供应链。

D.商业生态背后社会形态的巨变，使得新媒体的社交化属性具有不受地域、生活圈限制，相对容易地与目标顾客建立关系。

3.下列各项中，没有涉及新商业形态下零售业关键成功因素的一项是(3分)（   ）
A.欧尚超市提供的淘鲜达服务，让消费者足不出户，在1小时内即可收到指定的新鲜蔬菜和水果。

B.区长走进淘宝直播间，为当地商品“打call”，对接起农户与市场，“带货”取得丰硕成果。

C.在疫情常态化防控期间，永辉超市利用智能购物自助结算功能，减少消费者.在门店的停留时间。

D.小米以用户参与为核心，建造了粉丝用户的自生产、自传播和自消费的循环式社群商业模式。

4.请简要梳理材料三末段的行文脉络。(4分)

请结合材料内容，谈谈如何营造“直播带货”的健康生态。(6分)
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