
从咸香下饭的咸鱼茄子
煲，到暖胃鲜甜的芋头排骨
汤，再到爽口开胃的萝卜干
蒸肉饼……点进“海南罗罗
的日常”这个自媒体账号，扑
面而来的地道琼味背后，藏
着一位母亲用镜头记录成长
的用心，也折射出一条以美
食为载体的新媒体博主成长
路径。你很难想象，视频中
掌勺的是年仅10岁的姐姐梦
梦和7岁的弟弟元元。他们
站在小凳上翻炒、调味，动作
熟练得像个大人。而这一切
的幕后推手，正是他们的母
亲——罗罗，一位从零起步、
将亲子日常打造成温暖IP的
美食内容创作者。

“努力做一个不扫兴的
妈妈。”这是罗罗写在账号简
介里的一句话。在罗罗看
来，厨房这个充满烟火气的
地方，其实是一个天然的教
育场所。从孩子两三岁起，
罗罗就把厨房当成亲子课
堂，交出“厨房主权”，鼓励他
们亲手触摸食材、感知温度、
尝试创造。

弟弟元元第一次切开用
于炖汤的小西瓜时，惊喜地
欢呼分享：“妈妈，里面是粉
红的！”——那种发现的快乐
和眼中的闪烁之光，正是罗
罗最珍视的成长印记。

相较于弟弟的探索与发
现，年龄稍长的姐姐梦梦则
展现出更强的创造力。在一
个广受好评的视频中，她巧
妙地将饺子皮擀成纤薄的面
皮，包裹住清甜的南瓜与咸
香的蛋黄，创意十足地制作
出了一道金黄酥脆的“咸蛋
黄南瓜派”。她娴熟的刀工
与对味道的精准拿捏，让这
道咸甜交融的创新点心不仅
收获了家人的赞美，更赢得
了屏幕前网友的惊叹。

“他们需要的不是完美
的作品，而是被允许尝试的
机会，和被信任的感觉。”在
罗罗的镜头下，孩子切菜时
专注的眼神、翻炒时微微踮
起的脚尖，甚至偶尔手忙脚
乱的“翻车现场”，都真实而
动人。这种不完美却真实的
记录方式，恰恰成为账号最
大的魅力所在。

在罗罗看来，厨房不只
是做饭的地方，更是孩子感
知世界、建立自信的起点。

“在厨房长大的孩子，炒的是
菜，收获的是成长。”她观察
到，这种成长早已溢出厨房，
悄然改变了孩子们的学习与
生活——他们的人际交往更

自信大方，实践课上的动手
能力也十分突出，那份从灶
台前积累的从容，正默默滋
养着课堂内的表现。

姐姐梦梦7年厨龄，弟弟
元元也掌勺5年。从购买食
材、备菜到烹饪，他们不仅学
会了生活技能，更在油盐酱
醋中学会了责任与耐心。而
本职做海鲜电商的罗罗，自
学拍摄剪辑，将一道道美食
制作变成孩子们的成长日
记。“这既是美食教程，也是
亲子互动与成长的记录。”

作为新媒体博主，罗罗
的成长轨迹颇具代表性。从
最初用手机随意记录，到系
统学习拍摄剪辑；从单纯分
享美食制作，到有意识地打
造内容矩阵；从零粉丝起步，
到逐渐积累起稳定的受众群
体——罗罗的博主之路，见
证了一个素人妈妈如何通过
持续输出优质内容，在竞争
激烈的新媒体领域找到自己
的一席之地。她的经历，正
是当下众多内容创作者发展
的缩影：以真实生活为底色，
以专业态度为支撑，在垂直
领域深耕细作。

评论区里，常有网友感
叹：“好厉害啊，我都不会做”

“太棒啦”。大家羡慕的不仅
是“别人家的小孩”，更是那
份以尊重与陪伴为底色的家
庭教育。

罗罗的成功不仅在于内
容本身，还在于她精准把握
了新媒体运营的规律。她深
谙用户心理，将美食制作、亲
子互动、教育理念巧妙融合，
打造出独具特色的内容风
格。美食，是串联亲情的温
暖纽带；而爱，则是这一切最
坚实的底色。罗罗也期待
着，未来，他们仍将在充满烟
火气的厨房教育里，携手成
为更好的彼此，也遇见更好
的自己。
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“5年前，我们抱着‘试一
试’的心态在抖音开播；现在，
新媒体渠道不仅贡献了近
30%的获客量，还撑起了门店
五分之一的销量。”谈及直播
卖车这一业态的发展，海南开
心汽车总经理方李斌感慨道。

在不久前的海报集团金
秋车展上，海南开心汽车交出
了一份亮眼成绩单：4天时间
斩获67台订单，营业额突破
800万元。方李斌表示，这一
成绩的取得，直播卖车功不可
没。“我们不仅在车展现场开
播，吸引路过观众驻足咨询，
还通过直播邀约前期积累的
潜客到现场看车，快速消化了
一批积压客户。”

作为深耕多年的“汽车
人”，方李斌和团队伙伴们的
转型路是海南汽车市场的从
业者如何面对新业态冲击的
一个缩影。5年来他带领团
队从单一平台到多平台矩阵，

从追求流量到聚焦精准，走出
了一条传统汽车销售的数字
化转型之路。

“跟着用户习惯调整，跟着
市场趋势迭代，这个赛道计划
永远赶不上变化。”回溯直播卖
车的历程，方李斌这么概括。

2020年，由于疫情缘故，
线下展厅客流锐减。方李斌
和团队首次将目光投向新媒
体，选择抖音作为唯一突破
口，以“短视频+直播”双轨模
式，开启拓客尝试。

“最初的两年，我们把重心
放在短视频上，靠内容吸引泛
流量；2024年起，风向明显变
了。”方李斌回忆，最为明显的感
受，是账号养成之后观众越来
越多、成交量却不见增长。“我们
开始复盘，泛泛地追求流量数
据的好看已经不是我们想要的
了。要做，还是得做‘精’。”

团队随之完成两个关键
升级：一是平台从抖音拓展至
视频号、快手、小红书账号矩
阵，形成“直播+短视频+图
文”的多场景覆盖，其中视频
号、快手侧重短视频引流，小
红书主打图文内容种草；二是
通过多账号精准覆盖不同客
群；三是目标从“追求场观”转
向“注重实效”，“我们不再纠

结于一场直播有没有500人
看，而是更关注哪怕只有5个
观众的直播间里有几个用户
是真想买车的”。

这种转变背后，是对“无效
流量”的清醒认知。方李斌举
例，曾有账号因内容偏向娱乐
化，吸引的多为非购车群体，最
终导致账号标签混乱、推流精
准度下降。“现在我们明确，内
容要围绕车型卖点、购车政策
展开，宁可直播间人少，也要保
证来的都是‘准客户’。”

在店里，一个6人小团队
承担着新媒体销售的全流程
工作——主播负责直播讲解，
运营把控内容与投流，邀约专
员对接潜在客户，销售跟进成
交转化。“我们每天安排4场
直播，每场2小时，早中晚覆
盖用户活跃时段，团队轮班保
障全年无休（除春节等特殊节
点外）。”方李斌说。

为了让流量“精准落地”，
团队在投流上格外讲究。以抖
音为例，会精准限定目标客群
的年龄、地域，甚至结合用户搜
索关键词（如“海南新能源汽
车”“吉利银河车型”）进行定向
推送。“比如我们会把直播推给
海南本地25岁～40岁、经常浏
览汽车内容的用户，这样引来
的线索质量更高。”

从客群画像来看，新媒体
渠道吸引的多为年轻消费者，
他们对新能源车型关注度最
高。方李斌透露，目前新媒体
线索的成交转化率约为3%~
10%，虽然低于传统进店客户
30%的转化率，但凭借“量大+
精准”的优势，仍能稳定贡献销
量——以1000条线索为例，最
终可转化30~40台订单，成为
门店重要的销售补充。

傍晚7点，海南开心汽车
的直播间里，主播正拿着手机
镜头穿梭在吉利银河L7的车
厢内，身后的评论区不断弹出

“三亚用户能享补贴吗”“后排
能放下婴儿车吗”的提问；与
此同时，邀约专员正给白天直
播留下线索的客户打电话，确
认周末到店试驾的时间。这
样的场景，是方李斌团队5年
直播卖车路的日常缩影。

回顾5年转型路，方李斌坦
言，直播卖车比传统营销更“费
劲儿”——人力、物力、财力投
入都更大，但却是行业发展的

“必选项”。“现在新媒体渠道已
经占我们获客来源的25%~
30%，营业额占比也接近25%，
放弃这个渠道，就等于放弃了
一大块市场。”他认为，随着消费
者购车习惯的线上化，未来直
播卖车还将不断升级，“比如增
加VR看车、线上试驾预约等功
能，进一步提升用户体验”。

对于海南汽车销售行业
而言，海南开心汽车的实践或
许提供了一个参考：在数字化
浪潮下，唯有主动拥抱新业
态、聚焦精准化运营，才能在
竞争中占据先机。
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方李斌团队成员在直播
卖车。 受访者供图

梦梦和元元在制作美食。
受访者供图


