
上百万人打卡烟火气

摆摊直播大军加塞卡位

直 播 镜
头里，打扮精
致的女孩站
在夜市的摊
位后，手里的
铁锅中米饭
上下翻飞，不
到一分钟就
完成了一份
蛋炒饭……
这略带反差
感但又充满
烟火气的一
幕，乍一看还
以为是才艺
主播安排了
新剧情，但背
景里人来人
往的街道场
景又在告诉
观众们，这是
一个真实的
路边摊。

在 摆 摊
创业成为年
轻 人 的“ 就
业 ”新 赛 道
后，直播平台
上摆摊直播
的内容明显
增多。谁也
没有想到，地
摊经济与直
播经济竟然
会在深夜的
街头相遇，组
合成摆摊直
播的全新商
业模式。

当 懂 互
联网、玩直播
的年轻人纷
纷化身摆摊
直播百万大
军，线上流量
与线下商业
场景的融合
会催生出一
门好生意吗？

主打一个“原生态”
几乎没有表演痕迹

早在2020年地摊经济复苏时，就有不少年轻人尝
试将摆摊发展成为一门副业，近几年随着就业形势的变
化，摆摊群体的规模不断扩大。

在抖音、快手等短视频平台上，现场直播制作和售
卖各种夜市小吃，是最常见的摆摊直播内容。通常情况
下，直播间的场景是以路边小推车为代表的流动摊位，
或是当地固定的夜市摊位。

直播间内的布置主打一个“原生态”：没有带货主播
们凸显身份品味的家具陈列，现场的环境甚至略显潦
草，背景也较为嘈杂，偶尔可以听到机动车鸣笛或是隔
壁摊主的大声吆喝。就是这样的内容形式，却吸引了成
千上万的粉丝涌进直播间里。

大多数摆摊直播的账号都是从下午四五点开始直
播，一直持续到深夜收摊。也有部分流动摆摊的摊主，
会根据当天的备货数量以及实际售卖情况，灵活调整直
播时长。

在直播内容方面，大多数摆摊直播的主播显然没有
受过专业的话术培训，他们既不会过分推荐自己的产
品，也不会催促直播间观众到线下消费。只有在弹幕评
论中有人问到摆摊直播的具体地址时，主播才会主动告
知摆摊位置。但也有个别熟悉直播流量规则的摊主，会
不时要求新进入直播间的用户关注账号并点赞。

主播与粉丝的互动方式也几乎没有经过任何设
计。很多情况下都是由粉丝发起话题，主播再进行回
复，因此互动的话题也是五花八门。

由于需要随时接待顾客并且现场完成小吃制作，很
多时候摆摊主播与直播间粉丝的沟通会被突然打断。
只有在制作小吃或是没有顾客时，主播才会见缝插针地
看两眼弹幕评论与直播间粉丝进行互动。

与带货直播、才艺直播相比，摆摊直播几乎没有任
何表演痕迹，粉丝也不会被主播用专业话术要求送礼
物，这种完全真实的摆摊场景和相对自然轻松的直播氛
围是其吸引观众的主要原因。有时候用户结束了一天
的工作，想要刷刷视频放松一下，正好就收到了平台推
荐的同城直播内容，而直播间熟悉的定位、充满烟火气
的真实场景，便带领用户找回生活的味道。从平台数据
来看，不少摆摊直播间能够在3小时的直播中获得数万
场观，这一水平已超出大多数普通主播。

百万级网红的秘诀
利用反差吸引粉丝

事实上，近几年在摆摊界已诞生
了百万级的网红。如被粉丝称为
“炒粉第一人”的@波仔炒粉，在

深圳摆摊专注炒粉12年，截至
目前其账号拥有近360万粉
丝；2022年开始直播杀鱼的
@渔妹妹，在近一年的时间
里粉丝规模也突破了314
万，并且近30天的平均场
观达163.4万；另外，“为圆
大学梦摆摊炒饭”的21岁女
生@阿华炒饭，在短短不到半
年时间内积累95万粉丝，引

发媒体热议，甚至还吸引了歌手
薛之谦的关注。
不过，成为百万摆摊网红并不是

一件容易的事情。@波仔炒粉走红是因

为2020年疫情后拍摄的“一分钟炒一个粉”的系列短视
频，除了在视频中展现自己炒粉的拿手绝活外，“一分钟
炒一个粉”的内容形式也吸引了粉丝打卡以及其他厨师
的“踢馆”挑战，这种类似武侠江湖高手切磋的剧情，成
为@波仔炒粉最初3个月内突破百万粉丝的关键原因。

@渔妹妹和@阿华炒饭的爆火，很大程度靠的是场
景与人物外形之间的反差感。满是鱼鳞的鱼档后面站

着一位面容姣好、拥有魔鬼身材的“卖鱼西施”，

偶然刷到@渔妹妹直播间的用户，很难不被画面的冲击
感所吸引，带着“这么漂亮为什么在杀鱼”的疑问点进直
播间。

另一边，当路人们看到20岁出头、皮肤白皙的@阿
华炒饭，手里拿着黝黑的铁锅上下翻炒，熟练地制作出
一碗碗蛋炒饭时，也会带着“年纪轻轻就出来摆摊，一定
有什么故事”的揣测，试图走进直播间里一探究竟。

除了利用剧情、反差吸引粉丝，媒体报道曝光的主
播故事也为摆摊主播扩大影响力提供了助力。

@波仔炒粉在走红后，有媒体报道了他如何从一个炒
粉档做到12家分店的励志故事，让他的形象更加丰满，也
加深了粉丝对他的心理认知。@渔妹妹成为粉丝口中的

“卖鱼西施”后，被曝出曾是一名PK主播，并且曾经靠发
布擦边视频赚取流量，虽然后来关于其身份的揭秘和讨
论让主播遭遇了非议，但最终也帮助主播快速出圈，迅速
吸粉。4月份时，@阿华炒饭还只有40多万粉丝，但在媒
体报道了“21岁女生为圆大学梦摆摊炒饭”的新闻后，其
账号在2个多月的时间涨粉50余万。

结合上述几个典型案例中进行反向推导，似乎可以
得出：跻身摆摊直播百万级网红的秘诀，就是真实的直
播间场景、职业与人物形象的反差，以及值得被公众关
注和解读的故事。

月入过万比较正常
不靠带货打赏盈利

“摆摊直播这事比较刺激，最开始生意一般不会太
好，后来可能一天能卖100多元，也可能突然有一天能
卖1000多元，算下来平均每天能挣400元左右，一般情
况月入过万比较正常。”一摊主透露。

今年3月，央视新闻报道了一对95后夫妻在浙江义
乌青口夜市摆摊直播卖铁板豆腐和土豆“日入9000元”
的新闻，随后这一收入数字遭到了网友们的质疑。网友
在对摆摊夫妻的收入构成进行分析时发现，经营夜市摊
位的实体收入仍然是摊主营收的主要方式。直播更多
的是作为一种扩大影响力的方式，能够帮助摊主积累人
气、从线上向线下场景引流。

来自武汉的95后张同学，在今年1月份开始和大学
同学合伙摆摊售卖手工鸡柳。为了记录创业经历，他注
册了名为@逍张鸡柳的抖音账号，同时也尝试借助短视
频和直播等形式为线下经营提供助力。

在对摆摊直播账号进行了实地考察和分析后，张同
学表示：画面内容重复度较高的摆摊直播，很难在用户
留存和观看时长达到很好的效果。除非在动作、语言沟
通上做到有趣，能够和直播间粉丝保持互动，或是在视
觉上足够吸引眼球——这也是为什么许多摆摊主播会
刻意做出夸张动作或是穿着擦边服装进行直播的原因。

当然，除了直接为线下经营引流，摆摊主播在拥有
足够的影响力之后，也可以通过收徒、主页橱窗带货等
方式增加收入渠道。例如义乌95后夫妻就以每人1500
元的价格招收学徒。

至于带货方面，不少摆摊主播们还处于摸索阶段。
摆摊主播尚未出现大量直播带货的现象，这或许是

因为摆摊直播时要一边服务线下顾客一边要兼顾线上
互动，因此没有足够的时间和空间在摆摊的同时进行带
货。

@渔妹妹在过去360天里只带货了29件商品，累计
销量为10万-25万，累计销售额为500万元-750万
元。@波仔炒粉则为11件商品带货，累计销量在5万到
7.5万之间，累计销售额在100万元到250万元之间。@
阿华炒饭则仅仅带货3款商品，累计销量仅有1到25
件，累计销售额介于1000元到2500元之间。

实际上有相当一部分摆摊博主还没有大规模尝试
带货，前文提到的义乌95后摆摊夫妻的账号甚至没有开
通商品橱窗功能。由此来看，摆摊主播们或许压根就没
考虑过要扮演好主播的角色，用带货来实现盈利。

如果以评价内容的眼光来看待摆摊直播，可以清晰
看到：真实的直播场景、主播的职业身份，能够快速地树
立主播人设；而通过主播形象与直播环境的反差以及夸
张的动作、擦边的穿着，又足以吸引用户进入直播间贡
献场观和停留；再加上线下实体天然的转化渠道，摆摊
直播已经形成了完美的流量转化闭环。
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现场直播制作和售卖
各种夜市小吃，是最常见的
摆摊直播内容。
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