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曉靜：一年600場每天逾10小時「能吃苦比美貌更重要」

曉靜是一名全職的店舖代播類主播，為商
家在特定時間段直播產品詳情與優惠。

咖啡和護嗓茶是她常備身邊的「直播利器」。
「早上六點起來做準備，咖啡提神是必須。護
嗓茶是因為需要不斷地說話和互動。」曉靜
說，普通人連續說上一個小時就已經喉嚨乾
癢、嗓子難受了，她語速快，每天直播就要說
20萬字。
香港文匯報記者在她的工作表中看到，10

日、11日、12日這三天的日程被安排得滿滿當
當，每天三場三個品牌，最早的從早上八點開
播，最晚的到凌晨2點結束，每日出鏡時間約
有12個小時。「平時一場直播三個小時左右，
到『雙11』、『雙12』這樣的特殊日子，每一
場會延長至4到6個小時。」曉靜說。

通宵直播積累粉絲
著名帶貨主播李佳琦曾在去年365天裡做了
389場直播。「以每天最基礎的2場直播來
算，我一年至少有600場直播，比李佳琦多了
快一倍！看着這些數字，突然覺得很可怕！」
曉靜笑道。
與李佳琦使用個人賬號不同，曉靜做的是
「店舖代播」，即用商家的賬號進行產品直
播。曉靜也曾經想過經營自己的個人號。為了
積累粉絲，曉靜嘗試在3個月中，每天直播10
小時以上；為了爭取流量，直播時間往往從晚
上10點到早上6點，「這個時間段沒有太大競
爭，適合養成新號」。但黑白顛倒的生活讓曉
靜無法適應，最終還是選擇回歸了店舖代播。

直播6小時只喝三次水
「李佳琦這一類賬號，是全部『押寶』在這
一個主播身上。店舖代播，則會有其他輪班、
代班的主播。」曉靜直言，做店舖代播壓力也
不小。「正因為有其他主播為同一品牌直播，
我需要更加努力、更加拚命地去做好這份工
作，因為你不知道什麼時候會被別人取代。」
10日，從早上6點到晚上12點，這18個小

時被安排得相當緊湊，曉靜甚至提前一晚為自
己預定好了早餐與午餐外賣。「在家裡直播完
第一場美髮品牌，我會馬上吃午餐、簡單午
休，下午我要趕往南山區進行女鞋直播。晚上
9點到12點，則是在龍崗區進行女裝直播。」
這一天裡，曉靜要跑遍深圳三個區，直播銷售
21件美髮產品，78雙女鞋，和61件女裝。
香港文匯報記者留意到，在當天第一場6小
時的直播中，曉靜只喝了三次水，每次都是輕
抿一口。「嗓子實在受不了了才會喝水，當然
也不敢喝太多，否則去衛生間花費的時間更
長，耽誤了直播就影響為商家帶貨。」 曉靜
坦言。

「我的法寶就是堅持」
曉靜本身不是一個特別話多的人，如何能夠
做到直播6小時說不停？她說，過去曾經做過
電視購物頻道模特、淘寶欄目主持人。做模特
時，學會了如何全方位地展示產品；做主持
人，讓她知道如何積極地與人進行良好的互
動；有了前兩個階段的積累，做帶貨主播上手
也就快一些。
剛剛開始做主播時候，曉靜平均每天一場，
每次3個小時，到現在平均每天2場到3場，
電商節期間每場甚至達到5小時至6小時。
「我的法寶就是堅持，做得越多越能進入狀
態，也就越能適應這樣的高強度了。」
目前，曉靜在深圳已有持續合作的品牌商

家，收入不錯且穩定。電商直播帶貨正火，在
不少人眼中，帶貨主播是一份光鮮亮麗的「花
瓶職業」：不停換衣服、美美地展示給觀眾就
行。曉靜則表示，真正優秀的帶貨主播，需要
具備的素養很多，而入行最首要的就是「能吃
苦」。

主播帶貨風靡 背後 誰知辛酸

不斷學習提升自我修養
「主播和網紅不一樣，顏值當
然重要，但商家更需要看到你實
實在在的帶貨能力。」曉靜說。
在直播女裝、女鞋品類時，曉靜
會盡可能多地換裝，讓進入直播
間的網友能看到更多款式，發現
更多亮點，找到購買的動力。

帶貨是第一目標
「口紅一哥」李佳琦能夠火遍

全國，也正是因為其超強的「帶
貨力」。五分鐘賣掉15,000支口
紅，成交量達300多萬元（人民
幣，下同）。「淘寶帶貨女王」
薇婭，2018年全年引導成交銷售
額27億元。正因為有了這樣的高
額數據，李佳琦和薇婭才能穩坐
帶貨主播的頭把交椅，成為各大
品牌爭相搶奪的資源。
要成功帶貨，主播需要「形象

好、會講解、情商高」，這是曉
靜從業後總結的帶貨主播必備的
能力。

研讀書籍提升話術
「這條裙子這裡有一個小心思

的開叉，腰部仍然延續了我們家
中高腰的設計。加上小圓花瓣的
水溶蕾絲，點綴在裙子上，非常
時髦好看！」曉靜表示，為了更
好地為觀眾講解裙子，自己甚至
買過服裝發展史、消費者心理學
等書籍，為自己直播的話術打好
基礎；還需要常常翻看雜誌，為
手機那端的消費者提供各類型的
搭配，「我也會看看抖音（短視
頻平台），上面流行的腰帶打結
方式、新的穿衣方法，都會一步
步學習好，在直播過程中教給大
家。」

跟蹤採訪兩天，香港文匯報記
者發現，僅僅將曉靜定位為「代
播主播」似乎不太準確。她更像
品牌店舖中身兼「模特+銷售+客
服+私人搭配師」等數職於一體的
角色。
介紹「雙12」的產品與優惠是

最基礎的工作，直播中的產品種
類，每種產品的特點以及在直播
頁面對應的編號，曉靜都需要爛
熟於心，還要對觀眾的互動快速
反應。

提供講解 打造現場感
僅口頭上的描述是遠遠不夠

的，「如果只是不拆開包裝的介
紹，網友看商品詳情頁面就夠
了。我會力所能及地打造現場
感，多創造一些無法在網頁上看

到的內容。」曉靜曾經在女裝品
牌5個小時的直播中，換了近百套
服裝。每換一套，除了基本的展
示，還需要講解版型、材質、穿
感，甚至根據網友提供的身高體
重進行搭配。
對網友的提問，曉靜有問必
答。直播中，有人提及「雙11」
直播獎品為何還沒發貨，「客
服」曉靜此時立馬上線：「不要
着急寶寶，最近發貨量較大，我
們的獎品一般是一個月內會發
出，曉靜這邊也會幫您再問一下
情況！」
曉靜說，出現問題時不僅要解
釋更要安撫客人情緒，「直播過
程中，我們主播就代表了品牌的
形象，一定要合理地解決顧客的
訴求。」

十八般武藝傍身

「帶貨經濟」從業者：
半數考慮轉行

今年的「雙11」，直播成為新的主流
消費形式。據淘寶披露的數據，「雙
11」開場僅1小時03分，直播引導的成
交就超過去年「雙11」全天；8小時55
分，淘寶直播引導成交已破100億元；
超過50%的商家都通過直播獲得新增
長。電商節日期間，主播直播已經逐漸
趨於高頻次、長時間、多產品。
電商直播這麼火，未來是否繼續做帶
貨主播，曉靜卻並沒有下定決心。近些
年經濟發展放緩，實體經濟更加難做，
曾經合作過的一些小品牌已經銷聲匿
跡，讓曉靜有着或多或少的擔心。

或創立自己品牌
「另一方面，主播這樣高強度的工

作，需要特別旺盛的精力。我今年已經
32歲了，不知道還能拚幾年。」曉靜
說，自己對日化類產品很感興趣，希望

能夠趁着現在積累粉絲，未來有機會創
立自己的品牌。
即使是李佳琦這樣的當紅主播也提前

做好了準備，2018年9月6日，李佳琦
發佈自己的品牌—「2+7」，同時在淘
寶開了店舖—「佳琦全球嚴選」。
普通直播帶貨主播面臨的競爭則更

大。並非每一個帶貨主播，都能像著名
主播李佳琦、薇婭一樣站在萬眾矚目的
聚光燈下。這場拚體力和腦力的「帶
貨」廝殺中，主播這個行業的兩極分化
極為嚴重。
根據BOSS直聘數據，76.6%的「帶貨

經濟」從業者最高月收入低於萬元。大
部分帶貨主播無人問津，66.3%的「帶貨
經濟」從業者入行不到半年，58.2%在考
慮轉行，大浪淘沙成為這個新興行業的
常態。入行者的機會通常只有半年，熬
不出來就只能選擇離職或轉行。

「大家早上好！我是曉靜！」「剛剛

進直播間的寶寶們記得點一下我頭頂的

關注，這樣才能領優惠券噢！」10日上

午8點開始，深圳帶貨主播曉靜準時坐

在了手機前，開始了當天的第一場直

播——為合作的線上店舖進行「雙12」

預熱。接下來的3天，她每天12小時的

直播，跑三場推廣三個品牌，超過160

種商品。「與美貌相比，能吃苦才是主

播必不可少的素質。」過去一年，曉靜

直播600場，鏡頭背後是這份職業帶給

她的巨大壓力。

■文/圖：香港文匯報

記者 胡永愛 深圳報道

■直播過程中，曉靜需要根據
網友的需求不停地換衣服。

■■家中客廳常常成為曉靜的直播家中客廳常常成為曉靜的直播
場地場地，，11台電腦台電腦、、22台手機台手機、、一架一架
視頻燈是她直播需要的設備視頻燈是她直播需要的設備。。
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比較大
53.5%

非常大
15%

一般
25.2%

比較小
5.5%

非常小
0.8%

■數據來源：艾媒數據中心
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每天1次
14.2%

每天多次
11%

每周4-6次
29.1%

每周2-3次
23.6%

每周1-3次
16.5%

每月1次或以下
5.5%

2019年上半年消費者
觀看直播帶貨引起消費慾望調查

2019年上半年消費者
觀看直播帶貨頻次調查 6:30

起床

6:30-7:00
洗漱化妝

7:00-7:30
自己做頭髮

7:10-7:40
吃早餐

8:00-14:00
直播某日化品牌

14:00-14:30
吃午餐

14:30-15:10
午休

15:10-15:40
出發去某女鞋品牌

16:00-19:00
女鞋品牌直播

19:00-20:00
出發去龍崗

20:00-20:30
吃晚餐

21:00-24:00
某女裝品牌直播

00:00-00:30
回家

00:30-1:00
洗漱休息

曉靜的一天


