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直播带货的浪潮从2019年开始不断被放大，大量主播、线上 

商铺店主等电商从业者等进入直播带货领域。 

 
淘宝直播2019年“双十一”一天成交额近200亿元。 

 
快手直播商家超200万家，平台活跃电商用户超1亿人。 

 
罗永浩近日签约抖音，正式开启直播带货生涯，这也是抖音 

加码直播电商的一大信号。 

如何才能做好直播带货 
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最鲜活的案例——师专电商学院为当地果农直播带货 

陇南师专：网络直播团队走进果园直播带
货助农增收-中国教育新闻网 
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陇南师专：陇南义乌携手，直播带货助农 

http://m.jyb.cn/rmtzcg/xwy/wzxw/202005/t20200531_332622_wap.html?from=timeline
http://m.jyb.cn/rmtzcg/xwy/wzxw/202005/t20200531_332622_wap.html?from=timeline
http://m.jyb.cn/rmtzcg/xwy/wzxw/202005/t20200531_332622_wap.html?from=timeline
http://m.jyb.cn/rmtzcg/xwy/wzxw/202005/t20200531_332622_wap.html?from=timeline
http://m.jyb.cn/rmtzcg/xwy/wzxw/202005/t20200531_332622_wap.html?from=timeline
陇南义乌携手直播带货_PPT.pptx
陇南义乌携手直播带货_PPT.pptx


直播带货“硬件”条件 

法则一：鲜明的人设是致胜直播带货的先发条件 

法则二：找到与自身匹配的直播平台至关重要  

法则三：具备一定数量的粉丝基础，有利于快速完成冷启动 

法则四：主播带货的专业能力尤为重要 法则五：背后强大

的供应链团队是直播带货做大做强的必备 
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法则一：鲜明人设 

薇娅 辛有志 辛巴 李佳琦 

邻家大姐姐的人设形象，带货同 

时与粉丝聊家常，亲和力强，给 

用户很强的信任感 

口红一哥，对美妆产品的专业性 

让用户信服，主播时的小傲娇深 

得年轻女用户的喜爱 

“农民的儿子”，通过不断努力 

实现人生逆袭，成为渴望成功的 

广大农村青年的偶像 

鲜明的人设是致胜直播带货的先发条件 
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京东 
 

平台特点 

1.   交易场景 

2.   物流速度优势 

3.   售后服务完善 
 

 

适合类型 
 

 

 

品牌商家 带货主播 

法则二：依托平台 

淘宝直播 
 

平台特点 

1.   交易场景 

2.   供应链、物流成熟 

3.   信用保障体系强 
 

 

适合类型 
 

 

 

品牌商家 带货主播 

快手 
 

平台特点 

1.   用户下沉 

2.   粉丝关注关系强 

3.   老铁文化，信任度高 

抖音 
 

平台特点 

1.   短视频种草吸粉 

2.   直播间拔草 

3.   算法推荐流量高 
 

 

适合类型 
 

 

 
 

KOL 

小红书 
 

平台特点 

1.   笔记种草转化好 

2.   平台DAU未过亿 

3.   女性用户占比高 
 

 
 

适合类型 
 

 

 
 

KOC 

KOL KOC 

适合类型 

找到与自身匹配的直播平台至关重要 

7 



法则三：粉丝积累 

罗永浩在准备进军直播带货之前作为一个具备很强影响力的名人， 

其拥有大量的忠实铁粉，因此，其开通抖音账号3小时粉丝量即 破

百万，其背后大量的粉丝有助于老罗快速完成冷启动。 

罗永浩 

快手说车达人“二哥评车”在2019年5月通过快手直播汽车团购 

活动，一次卖出288辆新车。其在直播卖车之前在快手已经积累 

了200万+的粉丝，其中不少是有购车意愿的准车主。 

王祖蓝在各社交平台拥有大量粉丝。在快手，王祖蓝通过持续更 

新的短视频内容成为快手粉丝量最多的明星，粉丝数超2700万， 

这些粉丝助其在2019年快手双十一达人带货榜中排名第十。 

在直播带货前，主播 

已经通过人设和内容 

积累了一定的粉丝量 
带货主播 

二哥评车 

王祖蓝 

具备一定数量的粉丝基础，有利于快速完成冷启动 
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法则四：专业过硬 

淘宝直播带货一姐薇娅的专业积累，一方面是来自早 

期经营线下服装店和淘宝店的经验，另一方面则是其 

每天坚持对所有将直播商品的熟悉和学习。 

主播带货的专业能力尤为重要，能讲段子的主播未必能带货 

商品讲解专业 

产品卖点清晰 

•   商品的熟悉程度高 

•   清楚产品卖点 

•   避免直播“翻车” 

口播能力强 

洞察用户心理 

•   语言表达清晰 

•   语言风格有煽动力 

•   了解粉丝心理 

种草型KOL 直

播带货成功率高 

•   已有粉丝积累 

•   更了解带货行业 

• 可快速进入角色 
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法则五：高能团队 

选品能力 

直播带货的商品选择十 

分重要，团队具备筛选 

商品的能力，保障商品 

最优品质 

只有保证售卖价格具备 

“高福利”，才能激发 

用户的购买欲望 

招商能力 

商品的供应链每个环节都 

至关重要，良好的供应链 

是直播带货成功的保障 

供应链能力 

团队有细化的分工，明确 

的职责，团队的管理要正 

规化、体系化 

管控能力 客服团队 

售前、售后各环节都考 

验客服的应变能力，客 

服的好坏影响整个团队 

美誉度 

背后强大的团队是直播带货做大做强的必备 

直播带货主播向上进阶需要强大团队支持 

团队能力要求 

1
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直播带货必会“玩法” 

法则六：主播需具备“标签化”的语言风格 

法则七：主播与粉丝高效互动，有助于保持粉丝持久粘性 

法则八：主播要常与其他KOL、明星合作增流 法则九：

主播需要在多平台“圈粉”，持续提升影响力 法则十：

培养新主播，形成主播品牌“连锁店” 
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法则六：话“风”独特，带动节奏 
主播需具备“标签化”的语言风格 

主播高频出现的“标签化”的金句，有助于影响力的提升 

李佳琦直播中金句频出，有特色的语 

言风格，帮助其影响力迅速放大 

加深用户的印象 

独特的语言风格： 

放大主播在用户群体、媒体间 

的传播 

让主播有更多话题，利于涨粉 

“所有女生！” “我的

妈呀！” “买它、买它

、买它！” “Oh my 

god！” “颜色也太好

看了吧！” “Amazing

！” 

… … 

1

2 



法则七：高频互动，爱粉宠粉 

•     直播场景十分利于主播与粉丝 

间的互动，粉丝对商品的问题 

可以得到及时的解答，主播也 

可以通过粉丝的想法指导后期 

选品。 

互动内容 互动形式 

主播 粉丝 

• 商品抽奖 

• 随时解答粉丝问题 

• 超低价商品限时抢购 

• 商品亲身体验（试用、试 

吃），问题解答 

• 拉家常贴近粉丝 

• 讲段子吸引粉丝 

• 聊八卦融入粉丝生活 

主播与粉丝高频互动，有助于保持粉丝持久粘性 
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法则八：合作增流，明星助播 

与KOL连麦增流 邀请明星进直播间 

张韶涵进张沫凡直播间 张二嫂与散打哥连麦引流 

连麦主要平台 

在抖音、快手中连麦是直播带货中的主要玩法 

之一，在电商平台淘宝直播中也已经在内测连 

麦功能。 

连麦核心玩法 

头部主播请明星 

能请到明星进入直播间的通常也是有影响力的 

头部主播，明星进入主播直播间与其品牌宣传 

息息相关。 

明星增加主播人气 明星的到来可以进一步

为大主播增加粉丝量， 并且通过明星、主播

的共同宣传快速提升主播 的影响力。主播也

为明星代言的商品进行了推 

广和销售，实现了双方的共赢。对于头部主播 

来说邀请明星进入直播间是其社交资产积累的 

重要一环。 

主播要常与其他KOL、明星合作增流 

连麦主要是直播中的两个主播进行连线，主要 

分两种形式： 

1、连线互动，粉丝量大的主播给刷礼物打榜 

靠前的主播进行粉丝增流。 

2、两个主播连线PK，通过两个直播间的粉丝 

刷礼物的金额数决胜负，PK的方式更能刺激粉 

丝消费，提升主播人气。 
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法则九：深耕社交，圈粉私域 

通过在各平台持续“圈粉” 

保障李佳琦有持续增长的流量 

数据来源：克劳锐指数研究院 统计时间：粉

丝量统计截止至2020年3月20日 

李佳琦上“微博热搜”的次数 

已经高过大多数明星 

薇娅在微信的公众号“薇娅惊喜社” 

通过每日直播预报为直播间吸引大量流量 

每篇推文都能收获10万+的阅读量和大量粉丝互动评论 

主播需要在多平台“圈粉”，持续提升影响力 
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平台 粉丝量（万） 

 

 
4094 

2104 

1272 

831 

669 
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法则十：主播传承，流量复利 

• 

• 

李佳琦的小助理在抖音有500万+的粉丝，未来也有望成为电商主播的新生力量。 

快手散打哥的散打家族成员众多，不少成员通过散打哥的帮带，已经成为快手直播带 

货中的新星。 

• 3月18日，快手“卖货王”辛有志协助自己的徒弟蛋蛋，仅开播80分钟，就突破了一 

亿销售额，整场总带货破3亿，同时在线人气突破60万。 

超级主播 
 

 

优秀主播需要传承，壮大团队 

• 

• 

超级主播有大量的粉丝基础和影响力 

通过“帮传带”培养主播带货家族 

• 壮大的家族式主播团队聚集粉丝效应更强，是带货 

价值持续增长的保障 

潜力主播 

知名主播 

潜力主播 

知名主播 

培养新主播，形成主播品牌“连锁店” 
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电商直播如火如荼，但风口背后却暗藏隐忧 

主播“一九分化”的
极端生存现状外，电
商直播风口背后还有
以下两点隐忧也值得
大家关注： 
 
 

品牌方不赚钱，甚至
赔本赚吆喝 

1
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中小卖家应量力而行，不盲目跟风 
         疫情的出现，不少消费需求从线下转移到线上，而直播比图文形式更加生动形象，更直观展示商品，电商直播在这

一背景下也加速渗透。 
  
        但对于普通卖家而言，由于预算限制，如果强行推出小主播+低价策略很可能是一把双刃剑，适当低价可以刺激销量，
但过分低价就是在给自己挖坑。 
 
        初期可以通过让渡利润来积攒用户和口碑，但长期为了保证盈利，要么选择牺牲质量，要么提价恢复到原来水平，
而不管选择一种，消费者都不会接受，这样获得的流量根本就靠不住，最后消费者还是会用脚投票。 
 
        直播业“一九分化”背后行业淘汰加速，门槛会越来越高，这已不是普通卖家够得着的。 
 
        从节省成本角度考虑，可考虑亲自上阵，将直播作为作为卖货和新品发布的常规营销手段，但不要过分苛求如何拥
抱风口。毕竟，产品质量和服务体验长期来看才是商家持续竞争力的关键。 
 
结语 
 
        雷军有句话：“风来了，猪都能在天上飞。” 
 
       目前，电商直播就是行业最大的风口，它搭建了电商新的购物场景，为电商业发展注入了新鲜血液，为直播找到了一
种新的流量变现方式，不少早期业者也从中挖掘到了巨大的行业红利。 
 
        对待新生事物或模式，诚然，我们不应可分苛责。但同样不过可分拔高它的功效，直播，并不改变生意的本质。尤

其是当所有人都一拥而上的时候，保持定力不盲目跟风也难能可贵。要知道，市场还流传一句名言：潮水退去，方知谁
在裸泳。 1
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Thanks 
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