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随着 5G 时代的到来，直播带货成为了一种新的商业模式，改变了人们

的购物习惯，同时也迫使商家开始布局短视频直播。可以说，现在是一个

全民直播的时代，上到名人、高官，下到平民百姓，无不在谈论直播带货。

有人通过直播带货赚取了不菲的收入，也有人通过带货直播买到了很多高

性价比的产品。直播带货是一种新的营销模式，而直播购物又是一种新的

购物体验，让消费者在娱乐消遣的同时，可以买到心仪的产品。

前段时间，100 多位县长、市长走进直播间为当地产品“代言”，央视

公益直播为湖北带货超亿元，携程联合创始人梁建章直播 6 场带货 1 亿元。

劳动节第一天，央视著名主持人康辉、朱广权、撒贝宁、尼格买提四人同

框，一场国嘴级超强“talk 秀”，再加上顶级平台，顶级货源，效果直接炸

翻全网。直播结束，观看人数 2000 多万，卖货 5 个多亿。据商务部大数据

监测显示，今年一季度电商直播超过 400 万场。

直播带货达人李佳琦、辛巴、薇娅，往往一场直播，带货销售额就过

亿，利润甚至比一些企业一年的收入还要高。很多大公司创始人也都开始

进行直播，像新东方创始人俞敏洪，红杉资本合伙人沈南鹏，当当网创始

人李国庆等。直播带货会是未来 10 年一个巨大的风口，不管你是企业的老

板，还是刚起步的创业者，甚至是普通的上班族，都有机会从中分一杯羹。

直播带货正处于一个巨大的红利期，企业或者普通创业者究竟怎么样

序    言
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才能做好直播带货，抓住这波红利机会呢？笔者拜访了大量的头部带货主

播以及 MCN 机构负责人，向他们请教直播带货的成功经验，最终写成了

《从 0 到 1 学做直播带货》这本书。本书从直播前准备工作，直播团队配置，

直播带货运营禁忌，如何增加直播间人气，直播带货精准选品，直播带货

话术设计，直播带货数据运营等多个维度来剖析如何做好直播带货。

笔者写这本书的初衷是，即便你什么都不懂，当你看完这本书，也可

以很轻松地开启一场带货直播，不再为直播间没有人气而苦恼，也不用再

为没有合适的产品提供给粉丝而发愁，更不用为直播带货转化率低而郁闷。

书里面会教你一套从 0 开始打造万人直播间的科学系统的方法，只要你认

真学习并把书里的策略落实好，就可以在直播带货这个赛道实现弯道超车。

在这里，先预祝你成为直播带货达人，现在就开始你的学习之旅吧。

赵亮亮
2020 年 8 月
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第一节    直播电商的现状

其实早在 2015 年，直播在我国就已经兴起了，而且发展的速度非常迅

速。那个时候，就已经为直播电商的发展奠定了一定的基础，2016 年，电

商行业内直播开始启动，我国电商直播正式开始了。

而 2019 年大家都知道，被称为直播电商元年。为什么呢？因为直播电

商已经成为电商发展的主流了。而抖音日活已经突破了 4 亿。面对如此巨大

的流量池，越来越多的短视频达人看准了机会。

随着 5G 商用的快速发展，2020 年，电商行业一定会迎来新的发展，进

入红利阶段。根据艾媒咨询的数据显示，2019 年中国在线直播用户的规模

已经突破了 4 亿。而 2020 年，预计将会达到 5.24 亿。这意味着什么？意味

着直播行业庞大的用户体量已经可以使直播电商变现提上日程。

第二节    直播带货现状——持续火爆

4 月 1 日，罗永浩在抖音开启直播带货首秀，3 小时卖出 1.1 亿元。老罗

的加入，让原本就火热的电商直播更加热闹。

4 月 2 日，携程董事局主席梁建章以直播的方式 4 折预售湖州高星酒店，

一小时内，创造了 2691 万成交总额。

4月6日，朱广权+李佳琦组成的“小朱配琦”组合，直播当天累计观看

次数1.22亿，直播间点赞数1.6亿，累计卖出总价值4014万元的湖北商品。
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4 月 10 日，罗永浩也推出“湖北专场”直播，只用 11 秒就卖光了 60 万

斤的湖北橙子，该场直播支付交易总额“超 4000 万元”，总销售件数“超 

43 万”，累计观看人数超 1150 万，收到近 330 万元打赏。

4 月 12 日晚，央视主播欧阳夏丹携手明星王祖蓝、郑爽、蔡明、十堰

市副市长王晓，以及 66 位快手达人直播，带来热干面、小花菇等 12 种湖北

特产。这场公益直播在快手平台的累计观看人次达到 1.27 亿，累计点赞 1.41

亿，连同快手达人发起的“谢谢你为湖北拼单”直播，当晚一共卖出 6100

万元的湖北农副产品。

4 月 13 日晚，《人民日报》携手“淘宝一姐”薇娅推出“湖北冲鸭”公

益直播。所有鸭脖鸭掌等均一上架就秒光，听说把武汉未来 10 天的鸭子都

抢光了！

……

在疫情黑天鹅下，许多线下业务进入停摆，而直播带货行业却如日中

天，越来越多商家将业务搬到线上。直播间里出现的不仅仅是网红主播，

除了携程之外，银泰百货、洋码头、海底捞、小龙坎等企业的老板们纷纷

加入到直播带货的大军中。

各大互联网公司更是不肯放弃这一波红利，紧锣密鼓地加速布局直播

电商业务。近半个月以来，消息接二连三：微博宣布正式推出“微博小

店”，斗鱼上线“斗鱼购物”，百度也被曝出即将上线电商直播。此前，除

了淘宝、快手、抖音“三国杀”之外，陌陌、知乎、小红书、网易考拉、

京东、拼多多、蘑菇街、洋码头等也已经入局直播带货。

在这个大半个互联网都在直播带货的时代，老牌电商玩家淘宝，已经

用数据验证了直播带货的效果，在“流量获取”和“转化率”两方面成效

卓著。
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第三节    直播电商为何会火

一、击中传统电商痛点

（一）信息量越少，买家就越少

传统电商在商品上提供的信息有限，仅仅通过图文的方式来展示商品

信息，有些商品甚至是只有图片或只有文字，这就让买家心中有疑惑：不

好好运营的商品，还能买吗？

有些图片经过修图处理后，往往比实物更美观，这就造成了卖家秀和买家

秀之间会存在一定的偏差。而以直播的形式，可以让买家看到真实的卖家秀是

怎么样的，买家可以得到更多关于产品的信息，可以更快速地做出购买决策。

（二）一切不重视用户体验的产品，都难以树立其品牌效应

传统电商展示的维度较单一，买家需要更加全面地了解商品才能做出

消费决策。

而直播带货通过多维度、立体化的呈现方式，通过主播对产品的体验、

答疑，通过相关平台对商品的审核、背书，形成一个相对系统化的推荐，

解决了买家购前的体验问题。

主播可以帮用户多维度了解产品和服务，实时解答用户心中的困惑。

直播时主播们不能胡乱解答问题、胡乱报价，因为很多懂行的用户都在盯

着，稍有不慎，直播间立马就变成大型“翻车现场”。

很多时候，卖产品，同时也是在卖服务，产品购前的服务做得不好，

卖家会直接放弃继续购买这个产品的念头。
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