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我是一名工科生，从清华大
学自动化专业毕业后，2015年我
和大学同学创业，做线下全品类
装修建材零售。

我创业的那几年也是互联
网腾飞的几年。在大家居行
业沉浮好几年，我深知在装修
时绝大部分家庭都对选品存
在很多困惑。那时的我开始
思考是否能做出一款高性价
比的爆款。

清华的求学经历让我成长
为一个理性和感性兼备的工科
男。多方评估了市场规模、竞
争、渠道、媒体传播等多个因素
后，我锁定了床垫这个品类。理
由是：目前这个品类的商品存在
不少虚假宣传，成本不到千元的
商品可以叫卖到万元。很多商
家实际的用料和自己宣传的天
差地别。而消费者作为门外汉
往往偏听偏信，并不知道自己花
了许多冤枉钱。

多年的创业训练，让我不会
刻意拒绝风险，愿意始终突破自
我 。 也 因 此 ，2020 年 年 底 到
2021 年初，我尝试研发自主床
垫品牌。

要知道，虽然我可以侃侃而
谈市场情况、产品对比、论述业
内专家的最新观点，但亲手把一
个品牌从0做到1，还是充满诸
多挑战。

我原以为自己在建材家居
行业打拼多年，积淀了良好的行
业资源，可以轻易找到最顶级的
代工厂，轻松联系到销售渠道，
这次创业会轻装上阵。但知易
行难，仅在研发阶段，我就吃了
许多闷亏。

我和团队成员研发的第一
批床垫，做了高质量品控，因
为 用 料 比 较 扎 实 ，商 品 非 常

重，在运输时容易往下坠。终
端搬运时，快递员容易使用暴
力运输方式，导致我们的货损
严重。当意识到我们的产品
设计结构有问题时，我做出了
一个艰难的决定：终止第一批
货的销售。

市面上大部分的床垫，底下
用弹簧，上面用海绵，大部分厂
家上面的用料很薄，重量就轻，
就不存在我们设计的第一批货
存在的问题。我们的用料很
厚，超出了常规设计，经过反复
打磨，最终我们才做出了满意
的产品。

去年3月份我自封为“床垫
大王”，那段时间我坚持日更，
好多天修改视频到凌晨三四
点，整整努力了一个月，一看粉

丝 数 却 只 有 少 得 可 怜 的 400
人。我正打算放弃之际谁知否
极泰来，无意中出品了第一篇
千赞爆文，一下涨了几千粉。

摸索到平台规则后，不到
一个月时间内，我的粉丝数成
功破万。去年我又转型成为买
手。因为懂行业、懂产品，在直
播间里，只要粉丝报出预算、体
重和需求，我可以轻松帮助对
方推荐适合的床垫。在直播
时，我非常实诚，不推荐贵的，
只推荐合适的。受益的粉丝纷
纷种草其他亲朋好友来看我的
直播。

我很感激老粉们，在评论区
看到有人提问，他们会主动跳出
来帮忙解答问题，分享睡感体
验。线上我们是品牌和用户的

关系，线下则是吃过饭、聊过天
的志同道合的“云股东”。

虽说是工科男，但我素来不
存在表达障碍。只是原先的我
不太注重形象管理，一门心思专
注于产品研发。我敢于直言，一
个不小心就“泄露”了行业内幕，
每次我直播的时候，团队成员都
提心吊胆生怕我说错话。

现在我的买手团队包括我
在内有4名成员，分别是摄像剪
辑、编导、商务、主播。团队虽小
但五脏俱全。

如果说，去年3月份，我还是
抱着试一试的玩票心态当买手
的话。从去年“双11”开始，直播
带货已经成为我非常重要的日
常工作了。未来，我会产出更多
对粉丝来说有价值的内容。

松弛、真诚与眼光
——一个成功买手的生存法则

从去年开始从去年开始，，小红书电商开始涌现出买手角色小红书电商开始涌现出买手角色。。很多人也很多人也
许一头雾水许一头雾水，，这些买手和公众所熟知的往返于世界各地这些买手和公众所熟知的往返于世界各地、、时时关时时关
注最新流行趋势的国际买手有何区别注最新流行趋势的国际买手有何区别。。在了解到它的工作性质在了解到它的工作性质
主要是直播带货后主要是直播带货后，，大部分人也会立即将买手和带货主播画个大部分人也会立即将买手和带货主播画个
等号等号。。不过记者发现不过记者发现，，擅长擅长““种草种草””的买手与吆喝式的带货直播的买手与吆喝式的带货直播
相比相比，，多了一些润物细无声的分享多了一些润物细无声的分享。。如今如今，，已经有不少人通过当已经有不少人通过当
买手获得了一份新职业买手获得了一份新职业。。近日近日，，记者走近了这些买手记者走近了这些买手，，听他们口听他们口
述实录自己的买手生涯述实录自己的买手生涯。。 青年报首席记者青年报首席记者 范彦萍范彦萍

和大部分全职博主不同，我
的主业是民事诉讼律师，擅长打
离婚官司。很多人也许对女律师
有刻板印象，觉得是一个严肃的
咄咄逼人的人。但看我的直播就
知道，我爱笑爱生活爱分享，也很
随和。

我当买手纯属机缘巧合。一
开始只是因为自己喜欢插花，便
在平台上分享家居美学的经验之
谈，晒晒照片，日积月累，粉丝便
多起来了。我用手机拍摄，不像
其他博主一样很专业，就当在朋
友圈分享美图，并不是很费时费
力。可能早上插花觉得很好看便
分享了，真的属于无心插柳。

我很喜欢买东西，好看的花
瓶，好看的花都让人感到愉悦。
渐渐地有粉丝在笔记下方求链
接，求同款。做了一段时间博主，
也有品牌方找到我希望露出。我
便从中筛选自己喜欢的产品做分
享。

去年我转型成为买手，重心
放在了直播上。我们直播间的粉
丝黏性很高，而平台的用户许多
都是女性。她们首先是关注博主
的账号，被博主的笔记所吸引，认
可他们的审美，再被其娓娓道来
的讲述打动，入手适合自己的产
品。以我的粉丝而言，她们往往
是知性的，不排斥小众产品的。
我不支持她们冲动消费，也不做
刻意引导，直播间的人可能并不
多，但留下来的确实是喜欢我推
荐的产品。

我推荐的产品属于很多在市
面上很难买到的紧俏货，诸如欧
洲进口的餐具等。即便原价也很
难买到，更何况我给到的价格还
占有优势。

我带货的商品，粉丝们可能
在笔记里早就看到过，“呀，这个
锅博主平时用过。”可以说，这样
的带货更像种草，并非为了带货
而带货。

去年夏天，我做了一场直播
后，没过多久就收到很多粉丝发
来的用在直播间买的花瓶插花的

照片。你看，一个热爱生活的人
吸引了同样一群热爱生活的粉
丝，这就是吸引力法则的魅力。

而在其他平台，可能主播有
几十万粉丝，但直播销量却不太
好。这就要看粉丝为何关注买手
了。出挑的买手，之所以能吸引
粉丝入手，是出自大家对其人设
的高度信任。

一个好的买手不会随大流选
品。我上架的也许是小众国货品
牌，这些品牌往往没有做大张旗
鼓的宣传。比如有一款小众香薰
品牌曾联系上我并寄来产品，这
款香薰采用了古法的调香技艺，
注重东方美学，我体验后感觉很
好，被他们的匠心所打动。我希
望越来越多国货品牌被大众知
道。这些品牌比知名度高的名牌
便宜，但物超所值。这也许就是
我开播的意义：让更多人了解小
众国货品牌。

也许有人觉得兼职当买手很
累。其实还好，目前就我和先生
两个人，我选品，他负责售后，我
直播，他当小助理。两个人配合
无间。

很多人会问你是怎么做时间
管理的。很简单，我把律师当做

工作，当买手是生活的一部分。
没有专业的剪辑，只是随手记录，
心态就很放松。我没有租工作
室，家里的茶室就是我的直播
间。对我而言只是从这扇门到另
外一扇门的问题，省时又省力。

现在我的账号一年可以有几
千万的销售额。有时候碰到一些
售后问题，我宁可自己吃亏，也会
自掏腰包贴一点钱协助处理售后
问题。我每天抱着感恩的心，很
多人比你努力，但收获远远不如
你。我也相对比较佛系，通常买
手如果给粉丝的直播价较低，自
己的佣金相应就少了，有时候我
宁可价低一点。

每个人都有自己所擅长的东
西，不是别人带货带得好的产品，
你也能带得好。换句话说，未必
每个人都认可你的审美，我只求
一小撮粉丝的认同。

律师这一行，你会见到人性
的复杂，你的职业就是帮别人解
决纠纷。但我认为，生活中不该
只有这些，所以我分享生活，与粉
丝们产生精神共鸣。而且我会一
直视买手这个身份为副业，因为
如果将它当成工作，会形成无形
的压力，渐渐地不再纯粹。

采访完这三位买手，最大的

体会是他们都很“佛系”。尤其是

买手“侯小猴儿”，问她“照片选哪

张？”“恩，都拍得挺好看的，都可

以。”以往记者采访过的博主，尤

其是女博主可太注意形象了，所

有的照片非得修得完美无瑕才能

发布。

记者来到她直播的一家家居

店，了解她的工作状态，不管是探

店，还是开播，都是慢条斯理的，

整个状态很松弛。

工作是工作，生活是生活。

像“侯小猴儿”这样的兼职博主，

将直播带货看成是生活的一部

分。也因此，少了一丝功利，多了

一份交心。

“床垫大王默翰”和“安吉小

朋友”均属于高学历博主，一个毕

业于清华，一个曾在哥大求学。

两人也均有创业经历。前者做的

是大家居，打造了属于自己的床

垫品牌，后者在华尔街打拼过，也

做过房产相关的创业项目。人生

走的每一步，都像基石，为他们后

来成功转型为出色的买手奠定了

基础。

出色的买手之所以屡屡种草

成功，是因为他们的审美和粉丝

高度契合。没有激情澎湃的吆

喝，只有娓娓道来的分享，无形中

产生了无心插柳柳成荫的错觉。

看起来买手卖的是商品，事实上

他们卖的是自己的品位。

说到底，想要赢得粉丝的认

同，自主品牌需要秉持工匠精神，

把产品打磨得更符合当下年轻人

的审美，而买手在推荐时又自带

一份松弛感，这才能让粉丝在悠

闲和轻松的氛围中下单。

满足粉丝的需求，严控选品

关，分享自己觉得靠谱的产品。

只有诚意满满和互相信任，方是

一名长期主义买手能将职业做得

长久的秘诀。

我的第一份工作是在华尔街
做金融风控分析，在外人看来这
份工作光鲜体面，只有我自己心
知肚明其中的苦楚。当时我的压
力大到大把大把掉头发。这让我
开始反思，这样千篇一律的工作
是否适合我。

2019年，我在发布了生平第
一篇笔记后便一发不可收拾。我
是一个“护肤控”，市面上的热门
产品我几乎都会入手，家里的护
肤品、化妆品多到普通女孩几年
都用不完。那时的我乐衷分享自
己对产品的见解。

还没有考皮肤管理师证书
前，我踩过非常多的雷，甚至会有
全脸过敏的现象。在考了高级皮
肤管理师执照后，我会从成分出
发，避坑一些加入不适合配方的
产品。在一堆去敏类产品面前，
也可以游刃有余地测评了。

之后，我的粉丝越来越多，她
们信任我，从我推荐的商品中受
益，变得越来越美，这让我感到了
莫大的成就感和满足感。

第一次进直播间时的我对带
货一无所知，观看人数只有30多
人，那时的直播间甚至还没有带
货按钮。我和粉丝们聊聊天，分
享金融小知识。这段直播初体验
现在想来也挺有意思的。

如果没记错的话，约莫2020
年 4 月份，直播间可以挂商品
了。我记得第一次卖的商品单价
比较低，内容也较少。之后购物
车里的内容逐渐多了起来。现在
我的账号一个月销售额可以达到
千万元，粉丝数也增加到了18.8
万人。

虽然我已经是一名全职的护
肤博主，但早年在华尔街做金融
分析的这段经历还是不可多得
的“财富”。比如以前的我通过
做数据分析，判断一家公司是否
可以投资，这与买手的逻辑是相
通的。一名好的买手需要对货

盘运营有全局把控，比如要知晓
美妆、防晒等产品的占比。也需
要有独到的选品眼光，这有点类
似于投资，你要有发现潜力股的
能力。

当买手也要有较好的沟通能
力。不管是我和粉丝的沟通，还
有和商家谈判争取更多补贴，这
与我以前的工作经历分不开。

其实，当买手没有别人想象
中那么简单。想要增加粉丝黏
性，就要为她们争取更大的利益，
让她们买到便宜又好用的产品。
和商家谈判过程非常艰难。有时
候实在砍不下价，只能放低身段
和他们乞求“多送一支精华吧”。

当买手，前期构建脚本和拍
摄过程同样比较辛苦。做买手和
纯分享商品的博主不一样。你要
在短短几分钟时间内，浅显易懂
地告诉粉丝到底什么样肤质的人
需要这种产品，视频内容需要一
遍遍打磨。

在我看来，买手和普通直播间
的带货主播不完全一样。我的粉
丝可以跟我买3年、5年、10年……

她们伴随着我成长，有的老粉刚
粉我的时候还没生娃，现在孩子
都上学了。我于她们而言，可能
更多像是一名老朋友。

三年前，我主推的护肤品以
大牌居多，这几年越来越多的国
货产品开始进入我选品目录之
列。我和团队成员还会到那些
长期合作的国货品牌的总部实地
调研。

毕业季就要来了，许多刚毕
业的大学生想做博主。我对他
们的建议是先理解消费者的需
求。不能只分享自己喜欢的产
品，自己传播的知识是不是受众
群体想要的，为用户解决问题
的。如果只是盲目地为爱发电，
估计会碰壁。

一直往前跑是我的常态，我
对自己的要求是绝不能故步自
封。有人说，安吉，你已经30多岁
了，当博主不能当一辈子。我不
以为然，你看人家也有50多岁的
买手，照样活跃在直播间前。我
觉得最重要的是找到自己热爱的
东西，并持之以恒。

一个民事诉讼律师：爱笑爱生活爱分享

一个清华工科男：不推荐贵的，只推荐合适的

一个昔日金融女：就像投资，要有发现潜力股的能力

博主：安吉
ID号：安吉小朋友

博主：曾默翰
ID号：床垫大王默翰

博主：侯莉洁
ID号：侯小猴儿

买手卖的是品位■记者手记

真诚关键词 >>>

眼光关键词 >>>

面对直播镜头，侯莉洁非常乐于分享自己的生活。青年报记者 范彦萍范彦萍 摄摄

在镜头前侃侃而谈的“床垫大王”曾默翰。 本版除署名外均为受访者供图

正在试用产品的安吉（右）。

青年报记者 范彦萍范彦萍 摄摄


