
进入直播间，打开视频连线，实时
直播学习状态……近年来，“云自习”
在青少年群体中火爆起来，不少网络
用户进入各类线上自习室，通过直播
连线，以相互监督的方式进行学习，从
而营造出浓厚的学习氛围。在线上自
习室里真的能“好好学习”吗？记者就
此展开调查。

空前火爆空前火爆

今年正月初三上午8点，大学生景
源像往常一样，早早地洗漱完毕，坐在
书桌前，打开某款线上自习室手机
App，设置学习目标、时间和模式之后，
点击进入一间“教室”，把手机放置桌
子一角，前置摄像头斜对着自己，便开
始学习。

此时，教室里已经有数十位同学
连线学习。和景源一样，他们都是“考
研党”。“‘座位’前后左右的人虽不认
识，但我们通过直播相互督促学习，一
起度过半个寒假，高峰时段一间‘教
室’会有上百人在线。”景源说。

记者调查发现，近年来，像这样的
线上自习室日趋火爆。除了线上自习
室手机 App，腾讯会议、Zoom 会议室
也成为许多人“云自习”的场所，小红
书、抖音、B站等社交平台上还有账号
为大家提供线上自习室。寒假期间，
有的线上自习室同一时间在线学习人
数高达上千人，甚至凌晨两点仍有人
在直播间学习。

记者梳理发现，线上自习室的用
户多为青少年群体，根据用户不同需
求划分为多元种类，包括考研、考
公、中高考、假期自习等，不少线上
自习室还分为读书屋、练字屋等专属
教室；一些线上自习室设置了上下
课、学习时间表，为用户详细规划了
一整天的日程安排；不少自习室要求
打开摄像头，制定了“禁止玩手机”

“禁止聊天”等规则。
此外，线上自习室还衍生出“线上

自习室监督”服务，在闲鱼等平台有用
户称可提供24小时视频监督、有管理
员的自习室服务，每月收费30元至100

元不等；一些手机 App 开发商还提供
线上自习室的软件开发服务。

带来学习的动力带来学习的动力

不少“云学习”用户告诉记者，线
上自习室打破了时间和空间的束缚，
比线下自习室更便捷，学习氛围也很
浓厚。

“即使相隔很远，不在同一座城
市，我和朋友也能同时在场学习。”上
海一所高校的研究生王婧怡说，她和
同班同学都是提前约定好时间进行直
播连线学习，“大家遇到难题都可以随
时讨论解决”。

在B站、小红书等社交平台，不少
线上自习大 V 和学习型 Up 主经常分
享学习经验、学习日程、知识要点等内
容，为广大粉丝群体营造了浓厚的学
习氛围，进一步带动更多用户主动学
习，加入线上自习室。

记者发现，线上自习室作为网
络生态的衍生品，与网络技术、社会
发展、用户心理需求等多种因素有
关。

业内人士表示，互联网技术在快
速革新中不断推动新应用、新场景、
新模式和新业态的发展融通，如近年
来不断催生的游戏直播、直播带货、
户外直播等网络生态。随着互联网用
户逐年增多，年轻化趋势明显，互联
网直播内容逐渐向生活化、日常化拓
展，加之“互联网＋教育”的大力发
展和推广，线上自习、云自习等新学
习业态成为必然。

此外，近年来，各地大、中、小学开
启网课模式，学生群体开始逐渐适应
线上学习环境，在线学习教育快速发
展。因不能在线下自习室或教室学
习，青少年群体为营造学习氛围、加强
自律、互相监督，便主动寻求参与群体
线上自习。

“之前在家里上网课，期中考试没
有复习的氛围，后来加入了线上自习
室，和好几百人一起学习，就像真的在
教室里一样。”留学生李颖说，“打开摄
像头自己就不敢乱动了。”

引导线上自习室健康发展引导线上自习室健康发展

线上自习室发展形势以更便捷、
更多样的特点赢得了广大青少年的青
睐，但随之产生的一些乱象不容忽
视。记者发现，一些线上自习室与“学
习”背道而驰，充斥大量娱乐、广告、收
费等信息，俨然成为某些人赚取流量、
牟取私利的工具。

记者在某款目前较为火爆的线上
自习室 App 上看到，该软件界面以卡
通为主题，并为每个用户提供一个原
始卡通人物形象，同时设有化妆、换装
等功能。用户如需维护个人卡通形
象，需充值几十元到上百元不等。某
些线上自习室 App 实则为游戏软件、
社交平台，部分用户甚至分享娱乐新
闻，发布低俗信息；有的线上自习室
App打着“免费学习”的幌子，一步步引
诱用户充值消费。

“功能花里胡哨，成了交友谈恋爱
的平台，回归‘学习’本质不好吗？”“自
习都得看广告，看了也不让自习，还得
接着看广告，商家圈钱的‘吃相’太难
看了。”“一些低俗的信息很有可能会
伤害未成年人群体，甚至给不法分子
带来可乘之机。”不少用户吐槽。

业内专家认为，线上自习室属于
互联网新生产物，尚处于起步发展阶
段，其商业化运营也将成为发展趋势，
需要在不断完善中成长。但商业化运
营依然要以“学习”为核心，不可脱离广
大用户的需求。否则，肆无忌惮地开发
娱乐性功能，急于寻求商业变现，则会
砸了自家招牌，最终失去用户信任。

针对目前的线上自习室发展状
况，业内专家表示，线上自习室为广大
青少年群体提供了便捷、安静的学习
环境，应正面引导线上自习室健康发
展。针对目前存在的各类问题，相关
部门应加以重视，依靠政策条例、技术
手段等，积极形成行业规范和监管机
制，使得线上自习室的“学习”功能效
果最大化，并为未成年人群体提供一
个风清气正的网络学习环境。

据新华社电

线上自习室真的能“好好学习”吗
新华社北京2月28日电 试用选品、沟通品牌方、与团

队商议视频拍摄内容、参与群内粉丝互动、解决产品售后问
题、有时还需要与直播运营核对直播节奏……作为一名互
联网营销师，书瑶的一天忙碌又充实。

直播电商的蓬勃发展，在带来新消费场景的同时，还催
生了一系列新就业方向，被大众所熟知的“带货主播”正是
其中代表。2020年，包括直播销售员、选品员、视频创推员
与平台管理员在内的四大工种被人社部列入新职业“互联
网营销师”范畴。人社部此前预测，到2025年，互联网营销
师的人才需求缺口可达4000万人。

百万粉丝带货主播的成长之路
“进入直播电商是很巧合的机会。我曾经做过8年美

妆博主，从B站的长视频平台转移到抖音短视频平台后，品
牌方对于内容投放也有了新要求，所以开始逐渐尝试采用

‘直播’＋‘视频’的方式进行内容输出。”书瑶对记者表示。
主播并非“单打独斗”，如今书瑶的互联网营销师团队

约有10人，保持着稳定的视频发布数量，以及约一个月一
场的直播带货。虽然直播带货频率不高，但数据显示，书瑶
直播带货GMV（成交总额）连续攀升，在抖音垂直类目主播
中迅速跻身第一梯队。

据介绍，一场直播背后往往要经历联系商家、选品、至
少两周的试用、确定优惠机制、直播间设计等种种环节，需
要20天乃至一个多月的准备。此外，从直播前的预热、投
放流量，到直播中引导主播调整直播节奏，再到结束后复
盘、优化，也都是互联网营销师们需要考虑的内容。

而多年的选品经验也使她能够快速判断产品好坏，保
持与品牌的深度沟通，在互联网营销师的各工种间自由切
换，参与选品、推广、管理等多项工作。

“不是简单开个直播就有人看，甚至产生购买行为。”书
瑶表示，价格是很重要的一环，但在低价的同时，保证选品
质量、售后服务，以及确保对推广产品的高度了解才能够让
消费者更信任。

做消费者和优秀品牌的“纽带”
根据定义，互联网营销师是指在数字化信息平台上，运

用网络交互性与传播公信力，对企业产品进行多平台营销
推广的人员。

在书瑶看来，通过营销、推广产品，激发消费者购买欲并
不难，“但作为互联网营销师，不仅仅是要让消费者‘买买
买’，更是要作为纽带，链接优秀的品牌给有需要的消费者。”

她所在的杭州宸帆电子商务有限公司公关经理梅琼予
表示，其实很多优秀品牌在初期都会遇到经费预算有限的
情况，公司遵循的原则是聚焦有限的流量池，聚焦高价值核
心用户，聚焦热衷分享的重度社交人群。让这一产品成为
在达人粉丝群体中的“小爆款”，同时以小范围的爆款，培养
精准种子用户群体。

据介绍，此前有一款小众国货品牌，产品配方、成分和
使用效果都很好，但“酒香也怕巷子深”，生产线一度处于被
关停边缘。在对品牌进行深度了解并试用后，书瑶与该公
司达成合作，通过视频对产品进行了“种草”，随后产品首次
登上直播间就成为“爆款”。此次直播也卖掉了企业所有库
存，让品牌成功起死回生，不仅升级了生产线，还在四个月
后开设了网上官方旗舰店。

对外经济贸易大学国家对外开放研究院研究员华迎认
为，以主播为代表的互联网营销师能够通过内容激发用户
兴趣，产生社交裂变，导向交易，完成转化，进一步激活用户
潜在消费需求。随着政策的完善，市场对互联网营销师的
需求也会进一步增长，从而助力新消费经济发展。

人才需求缺口可达千万级
在直播电商风口下，互联网营销师短短几年间就实现

由“0”到“千万”级规模的跨越。截至2021年底，全国直播行
业从业者已超1000万，行业主播从业人数已达123.4万，且
从业人员数以每月8.8％的速度迅猛增长，覆盖用户规模达
到8亿以上。人社部此前预测，到2025年，互联网营销师的
人才需求缺口可达4000万人。

互联网营销师这一新职业的兴起，也折射出我国网络
消费市场的勃勃生机。

国家统计局数据显示，2022年全国网上零售额13.79万亿
元，商务部数据显示，中国已连续8年成为全球第一大网络零售
市场，2022年电商平台累计直播场次超1.2亿场，累计观看超1.1
万亿人次，直播商品超9500万个，活跃主播近110万人。

华迎表示，从目前发展看，互联网营销师这类新职业市
场空间大，从业人员市场需求量大，能够带来较好的薪酬待
遇与较大的职业发展空间。

“如今直播电商已经成为消费者常态化的购物形式，因此
互联网营销师也成了长期职业。”书瑶表示，在近年来政策的持
续规范下，无论是产品正规性，还是从业人员素质都有了很大
提升，未来进入这一领域的门槛可能也会进一步提升。

同时她也强调，直播电商并不是一个简单的行业，不论
是直播销售员还是其他相关工种，都需要有足够的勇气和吃
苦的精神，“直播中每一次卡壳和放空都可能会导致观众的
流失，毕竟这个行业发展和变化很快，必须通过不断的学习
才能适应消费者需求，从而创造更大的价值。”

教育部办公厅日前发布《关于做
好当前疫情形势下学校体育工作的通
知》（下简称：《通知》），要求不得随意
停止体育教学活动，确保教育质量。

《通知》提出，在当前疫情形势
下，坚持健康第一的教育理念，稳妥
有序开展学校体育工作，对提升学生
身心健康水平、缓解焦虑情绪、增强
综合素质具有重要意义。学校要全面
开展线下教学活动，针对学生健康状
况和学习实际情况，合理安排教学进
度，不得随意停止体育教学活动，确
保教育质量。

《通知》要求，各地各校要针对
学生经过一段时间居家学习和新冠病

毒感染康复期体质、体力和运动技能
的变化情况，科学制定学校体育工作
计划。

《通知》 提出，体育课堂教学要
科学设计、循序渐进，可根据学生身
体状况适当降低难度要求，鼓励安排
简便易行的锻炼项目，如踢毽、慢
跑、武术、健身操和小强度的球类运
动等，并根据学生身体和体能的恢复
情况逐步提高学习强度和难度。学校
体育竞赛要根据学生身体恢复情况进
行差异化安排，做好医疗卫生保障工
作，开学两周内不宜组织高强度、高
对抗的体育竞赛。

《通知》要求，各地要加强组织领

导，按照省级统筹、地市组织实施的工
作体系，协调安排好本地体育考试工
作，可结合属地学生新冠病毒感染比
例、感染高峰时间、疫情形势变化以及
学校体育教学开展情况等方面进行综
合研判，科学安排学校体育考试时间、
组织形式、考核项目、考试方式、赋分
方式等。要加强过程性考核，可根据
实际适当调整考核项目。

《通知》提出，要加强安全管理，强
化保障机制，进一步完善应急处置预
案，在确保考试安全公平的前提下，稳
妥做好初中升学体育考试、高中学业
水平体育测试、“强基计划”体质健康
测试等组织工作。 本报综合消息

教育部：不得随意停止体育教学 科学组织体育考试

互联网营销师：

网络消费的“逐浪者”
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