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2020 年开始，随着 5G 网络和 5G 智能设备的不断完善，可以预见的

是，短视频、直播行业的发展将迎来新一波增长拐点，成为全民娱乐性消

费的焦点。

罗振宇说过：“未来的商业没有什么竞争，只有追赶用户。”的确，用

户注意力才是营销的焦点。用户的注意力在哪里，哪里就是营销人员该

去拓展的营销渠道。如果一个品牌在某个平台上的账号拥有几十万甚至几

百万粉丝，通过在平台上以直播的形式卖货，那么一年就可以节省几百万

元甚至几千万元的广告费。直播电商玩法对于品牌而言，就相当于拥有了

一棵新的卖货摇钱树。

看懂了以上这些，从电商平台到大中小企业，从生活快消到地产、制

造等各行业，都纷纷加入直播电商领域来分得一杯羹。与此同时，各路大

咖、素人、明星纷纷入场“带货”，消费者“云逛街、云购物”的热情高

涨。于是，在直播间，从食品饮料，到服装鞋帽；从化妆护肤品，到 3C

数码产品，甚至让人不敢想象的火箭，都成了直播间可以卖的产品。一个

万物皆可播、人人皆主播的时代，以不可阻挡之势向我们走来。

然而，直播电商能够成为这个时代零售行业的标配，是因为它有着与

传统不同的特点：

前 言
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第一，导购在线化。传统实体店零售的拓客困局，一在于工具，二在

于思维。直播电商的出现，则有效解决了传统实体店零售的拓客困局。在

拓客模式上，有了极大的创新。在视频流技术和互联网的作用下，将原

来的柜台导购销售人员搬上了屏幕。以往线下实体店导购，只能是一对

一，或一对几个人，为顾客服务。直播带货，却可以一对百万人，甚至是

千万。在短时间内刺激那些“剁手党”集中“剁手”。

第二，电商人格化。纯电商模式下，消费者直接与那些冰冷的图片、

文字打交道，即便想咨询客服，也只能看其打字，不见其人，少了很多人

间本该有的“烟火气息”。直播电商的出现，则多了些“人情味”。主播与

用户实时沟通、实时互动，使得人们之间的交流和沟通如同面对面一般，

不受时间和空间限制，而且用户能够亲身感受到主播的风格和魅力。一旦

被主播吸引到，用户就会与主播之间建立起信任关系，从而成为主播的

“铁杆粉”。

第三，产品体验化。纯电商的拓客困局，除了缺乏面对面交流，就是

难以为消费者提供试用服务。消费者只看静态图，无法对产品有更多的了

解，如色差、使用效果等。直播带货能为消费者提供线上试用服务，同时

还为消费者讲解试用体验，为消费者选择购买作参考。

第四，货架内容化。以往，品牌经营，将文案、图片、明星、“红人”

当作侧翼，品牌是主角，一切创意和策略都成为“绿叶”。如今，直播带

货，则将内容作为重点塑造对象。以内容引导流量，以内容引导变现，成

为一种全新消费趋势。内容不再是品牌的配角，而成了“新货架”。优质

内容承载的品牌产品，才更有卖点。

第五，消费娱乐化。直播带货，实现了“边看边买”。直播间用户与

主播娱乐互动的同时，在看到心动的产品时随时下单。基于此传统的网上

看图说话的平面时代已经被视频场景实时化的立体时代所取代。尤其是淘

宝直播更为突出，使得消费娱乐化在电商 + 直播的基础上呈现出全新的商
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业机会，引领了一种“边看边买”的新生态潮流。

这些特点，正是直播电商能够迎来爆发期的重要原因。总而言之，直

播电商推动了品牌新营销势力的崛起，更为各领域经济的转型和发展创造

了良好契机。谁能够抓住直播电商这一创新模式，谁就能够在直播营销的

风口期获得更强的市场竞争力，分得更大的蛋糕。

本书从直播电商模式出发，阐述当前直播带货的创新玩法，可以作为

一本直播电商运营和营销指南来阅读。全书共分为三个部分：

第一部分是直播电商基础篇，阐述当前直播电商行业的现状，包括蕴

含的巨大商机，以及各路大咖入局直播电商而引发的资本盛宴。此外，还

深入分析直播电商行业的未来趋势。

第二部分是直播电商运营篇，重点讲述直播带货过程中做好精准

定位、产品策略、内容打造、直播技巧、粉丝运营、变现策略的技巧和

方法。

第三部分是直播电商实践篇，通过列举时下品牌商、主播、机构等对

直播电商创造的业界风采进行深度剖析，让更多的读者从中学习和借鉴各

种实用技能。

通过阅读本书，你会掌握很多实用的直播带货技巧，并会发现，其实

做直播带货并不是难事。只要方法正确、技巧得当，你同样可以抓住直播

电商这个巨大的风口，将自有品牌做大做强，成就属于自己的一番天地。

 蔡余杰

 2021 年 3 月
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第 1 章   
行业骤变：看懂形势才能抓住直播电商机遇

近几年，传统电商发展逐渐呈弱势状态。要想重新振兴传统电商

行业，就需要注入新鲜血液和活力为电商行业赋能，并需要寻找一种

全新的商业模式打入电商。近几年，直播领域风光无限，电商行业嫁

接直播，以一种全新的姿态——直播电商掀起了电商新风潮。此时，

谁能看懂直播电商这种新形势，谁就能抓住直播电商机遇，实现快速

掘金。
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1.1  起底直播电商发展的前世今生

直播和电商，两者对于我们来说并不陌生，但直播电商作为一种全新

模式出现，对于电商商家而言无异于锦上添花。要想做好直播电商，需要

从最基本的知识入手，做好全面的了解，这样才能助你在直播电商领域有

更好的布局和发展。

了解直播电商，首先就要从直播电商发展的前世今生开始。

1.1.1  起步期：直播入局秀场

虽然，直播被大众所熟识的时间是近几年，但直播的出现却已经有很

长一段时间了。

2005 年出现了视频聊天室，这可以算作最早的网络直播。当时，在聊

天室，无论熟人还是陌生人，都可以进行社交，互诉情感。同时，才艺主

播还会为对方唱歌跳舞，博得对方喜欢；幽默型主播还会为对方讲段子，

逗对方开心，让对方忘记烦恼和忧愁。甚至那些“天生有异能”的人还会

在直播平台上展示自己的过人之处。然而，无论是唱歌跳舞，还是讲段

子、做异能展示，这些直播本质上都是在作秀。

2005 ～ 2013 年，直播起步期，直播主要的发展方向是入局秀场，从

而兴起了秀场直播。

1.1.2  成长期：直播为游戏而生

早期，人们生活中继图文、视频之后，又出现了一个新潮行业，便是
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直播行业。此后，不论是财经股市直播，还是日常生活直播，都吸引了一

大批人。但直播可以说是源于游戏，兴于游戏。

2013 年，游戏行业的发展在进入平缓期后，电竞行业却随之驶入了发

展的快车道。为了让游戏玩家们能够更好地互通信息，获得更好的游戏体

验，游戏直播便应游戏行业的发展而生。在游戏直播的过程中，观众可以

观看主播玩游戏、讲攻略，也可以通过主播时时解说游戏赛事。

此后，进入 2014 年，游戏玩家对游戏直播的需求越来越高，更多的

玩家开始更加重视游戏直播这一领域。虎牙与斗鱼开始脱离了语音聊天工

具 YY 和视频网站 ACFUN，以独立的身份率先进入游戏直播领域。这也

在一定程度上刺激了国内资本对游戏直播行业的热情。截至 2014 年年底，

游戏直播用户已经超过 1 亿人，其中电竞游戏直播的用户数量就超过了所

有游戏用户的一半。

2015 年开始，随着游戏直播行业发展风头正盛，越来越多的资本开

始注入游戏直播行业，而且市场中的直播平台如雨后春笋般大量涌现。据

相关统计数据显示：2015 ～ 2017 年，有 120 多家直播平台浮出直播领域，

这导致游戏直播市场进入了竞争白热化阶段。

直播为游戏领域贡献的力量是显而易见的，为游戏行业带来了新气

象，引来了新流量，赢得了新注资。与此同时，也吸引着其他行业纷纷跃

跃欲试，期待入局直播领域，能够擦出更加耀眼的火花。

1.1.3  发展期：直播与泛娱乐“珠联璧合”，探索直播营销模式

既然游戏作为一种娱乐消遣方式，能够与直播联手，为行业的高歌猛

进添一把火。那么除游戏领域之外的其他泛娱乐领域与直播行业共生，能

否创造出更多辉煌，这是很多人关注的焦点。

什么是“泛娱乐”？

泛娱乐，简单来讲，就是在互联网和移动互联网上，用故事或者角
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色来打造大量用户喜欢的内容，构建成一个知识产权新生态，即 IP。而

这个内容就是连接游戏、文学、动漫、影视、音乐、戏剧等与粉丝情

感的桥梁。基于优质内容的游戏 IP、文学 IP、动漫 IP、影视 IP、音乐

IP、戏剧 IP 形成，可以很好地带动粉丝经济，为泛娱乐领域带来更多 

红利。

随着移动直播日均使用时间的不断增加，尤其 2018 年以来，各大直

播平台不断提升内容质量和用户体验，使得移动直播用户的黏性逐渐呈上

升趋势。此时，泛娱乐与直播接轨，可谓“珠联璧合”。泛娱乐直播，不

但涉及游戏、文学、动漫、影视、音乐、戏剧，而且涉及电商、体育、综

艺和股票等领域，几乎所有行业都可以与直播相结合产生全新的化学反

应。因此，各路“大咖”开始借着直播进行全方位布局。

腾讯布局广泛，在游戏、体育、明星、泛娱乐、教育、生活等各方面

都有直播布局的身影；阿里巴巴则在电商的基础上开辟了淘宝直播和天猫

直播领域，从而为电商生态增添了不少渠道和活力，同时还通过全资子公

司合一集团，间接在泛娱乐直播、游戏等领域进行全面布局。

泛娱乐直播的出现，告别了传统秀场的纯娱乐直播，以优质内容、多

元化娱乐功能、新期待感的直播黑科技成为直播的重点。在泛娱乐领域，

越来越多的主播，以不同的直播内容、以形式各异的直播方式来吸引粉

丝。随着内容品质的不断提升，粉丝付费意愿也随之提升，主播则通过粉

丝打赏获得营收增长。

随着直播产业链的不断完善，直播行业的发展越来越凸显出生态化特

点，直播在各行业发挥着重要的纽带作用。各行业也在不断探索着泛娱乐

直播平台的商业化路径，主要有用户付费、直播广告营销、直播衍生商

业、网红产业布局等。泛娱乐直播，让各行业与直播平台实现了双赢。
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 第一篇 基础篇：直播拥抱电商 

1.1.4  爆发期：直播电商引爆人人皆可直播带货时代

2016 年，淘宝率先开启了“直播 + 电商”新模式，但当时并没有引发

全电商领域对直播带货的狂热。

到 2019 年，直播电商行业进入了爆发期，一个人人皆可直播带货时

代的序幕正式拉开。这主要得益于两个方面：

（1）各平台布局直播，有效降低直播带货门槛

淘宝直播、抖音直播、快手直播、京东直播、百度直播、腾讯直播

等，各大平台全方位输出电商带货内容，越来越多的带货主播形成了自己

的私域流量，并将私域流量转化为产品销量。一个人人皆可直播带货的直

播电商时代已然来临。

淘宝直播则加大直播带货力度。仅 2019 年，淘宝直播电商的 GMV

（成交总额）就达到了 2000 亿元。这个惊人的数字较 2018 年翻了近一倍。

再加上淘宝平台上的超级直播带货“网红”，如李佳琦、薇娅这样的头部

网红，表现出了卓尔不凡的带货实力。

尤其是 2020 年，全球疫情大暴发，使得人人都认识到直播电商的巨

大威力。不论品牌还是个人，纷纷将目光转向了直播电商，以往的电商平

台也纷纷寻找直播平台合作。此后，快手、抖音等平台则成为更多草根、

素人进行直播带货的“香饽饽”。

京东打造的京喜直播、腾讯直播也发出召集令，全面召集全品类商家

线上直播。与此同时，微信也开启了小程序直播。

各大平台，无论是电商平台，还是短视频平台，抑或社交平台，直播

功能的拓展为开启一个人人直播带货的时代提供了很好的机会。用户在各

个平台上开通直播功能，相对而言门槛较低，这又为人人参加直播带货带

来了公平的准入机会，让人人都可以借助直播电商实现财富自由。
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根据全球领先的移动互联网第三方数据挖掘与整合营销机构艾媒咨

询提供的《2020 ～ 2021 年中国直播电商行业运行大数据分析及趋势研

究报告》的数据显示：“2020 年，中国直播电商交易规模预计达到 9160 

亿元。”

（2）直播带货的优势显著，吸引人人直播带货

直播原本与电商之间并没有交集，但随着电商产业的发展以及消费体

验的提升，消费者更加钟情于这种“边看边购买”的消费方式。直播电商

与传统电商相比，具有诸多优势，如表 1-1 所示。

表1-1  直播电商与传统电商优势对比

对比 传统电商 直播电商

核心 商品 主播+商品

消费路径 消费者→商品 消费者→主播→商品

消费需求 满足刚需 满足刚需+潜在需求

消费方式 主动搜索为主 主播推荐为主

消费心理 物质需求满足 物质需求满足+好奇心

消费决策因素 商品（包括价格、品质、品牌等） 商品+主播+消费场景

消费反馈 工具连接，交易中无情感联系 主播连接，交易中有情感联系

产品与用户 人找货 货找人

产品呈现形式 平面单一 多维立体、真实评测、场景配合

时间成本 时间固定性，积累品牌形象缓慢 时间实时性，主播快速推荐品牌

社交属性 社交属性弱，单向呈现 社交属性强，双向强互动

购物体验 单向选择，个人主观判断 参与感、互动感强

消费欲望 个人主观购买欲望 主播刺激消费欲望

购买转化率 较低 较高

与传统电商相比，直播电商的优势显而易见，对于商家、平台、主播

和消费者而言，都可以受益于直播电商。这也是当前人人参与直播电商以
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