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产品详情

抖音0粉带货半个月，你觉得可以赚多少钱？

很多人八成会想，现在别说0粉了，连1000个粉丝都很难变现。但我想说，在抖音，15天赚100W+的创作
者大有人在，大家千万别被这个数字吓到了。以前，如果有人告诉我，我总认为她在撒谎。

直到有一天，我看到了这样一组数据——

某按摩枕器品牌入驻抖音仅半个月，直播间销售额已经突破了350万。

某紫砂壶品牌47天，0粉账号打造了2300万的销售额。就再也无法淡定了。

在花了一星期的时间观察了他们的直播间后，我总结了一套直播间0粉带货的全套方案，希望能给到正在
做抖音的你一些参考。

以下是我这次分享的大纲：

一、直播误区：1.直播间粉丝越多越好？2.直播间卖得越多越好？3.直播间价格低就能引流？二、实操方
法：1.直播间运营团队2.直播间选品标准3.直播间场域打造三、总结一、直播误区：1、误区：直播间粉丝
越多越好？100万粉和1万粉相比，100万粉卖的货多？从逻辑上来的确是这样的，但也不乏100万粉的大V
干不过1万粉的小V号的现象存在。明明账号粉丝数量天差地别，但小V号的直播效益却是大V号的3.8倍
，问题到底出在哪里？很多人在做直播前，都认为直播间的第一步应该是快速涨粉，这样可以方便后续
的转化，实际上，这属于一个思维误区。我们做直播带货，并不是要积累多少粉丝才能带货的，0粉就可
以开播。如果我们仅仅为了涨粉去拍一些与带货无关的视频，那么即便你的账号涨了几十万的粉丝，也



无法吸引到精准粉丝，是无法变现的。

这里指的标签就是系统用于匹配用户和内容的工具。抖音有220多万个标签，标签主要拆分为三个模块。

抖音给账号贴标签需要大量的数据去抓取，有的人实时在线就十几二十个人，连冷启动都没破，更别提
给你的账号贴标签了。还没破冷启动的同学可

以先去看看抖音0-1破冷启动攻略大全!（建议收藏）
这篇内容。抖音有一个打标链路图。首先，你要先发一个内容，无论是视频还是直播，比如口播字幕，
标签话题、产品类目，图像视频。系统识别后判断这些内容大概会有哪些人喜欢看，然后给你的账号做
随机分配，这个标签就叫类标签，类标签是最基础的标签，并不精准。在这一阶段之后，系统根据你的
直播间人群的行为进行聚合验证，分析这些人的标签，找相似处，再来一轮人群分析、人群圈选和人群
放大，这样就形成了统计型标签，就是精准标签。所以说，只有直播间的一系列指标都达成，人数越多
，人群才有可能越精准。2、误区：直播间买的越多越好？新账号冷启动期并不刻意追求转化率，比转化
率更重要的是人气指标。毕竟容易得到的就容易放弃，用户在直播间买了你的产品后就会走，所谓抢不
到的才是香的，这时候就体现了憋单的重要性了。因此，主播在直播间除了要取得粉丝的信任感之外，
还要学会憋单。3、误区：直播间价格低就能引流？很多人以为直播间价格低，就能引来流量。

其实不然，直播间9.9引来的都是低消费人群，如果用低消费人群去匹配高客单价，是很难在直播间形成
转化的。

建议大家学会利用数据去挖爆款，即在数据平台上寻找与自己属性相同的账号，并从中挑选出近7天爆起
新的产品，再去直播间测款。二、实操方法：1.直播间运营团队1）主播

一提到直播间，很多人都会想到流量。其实，直播间承载力才是最重要的，而提高直播间承载力最重要
的指标，则是平均停留时长。

那么，主播如何与粉丝互动，才能拉长直播间停留呢？这里提供了5点思路供大家参考：

①主播针对观看粉丝设置规则，超过多少开始领取小礼品。粉丝只有在直 播间才能知道自己是否中奖，
这样也能让他多停留会儿。在直播过程中，随着数的增加，再分别对应抽奖品。除此之外，还可以通过
设置延长福袋，增加粉丝的平均停留时间。

②主播针对观看粉丝设置规则，打赏榜单前X名有奖品，并且把奖品展示给粉丝，来增加停留时间。

③主播及时和打赏的粉丝互动，播报粉丝送了什么，并且及时跟粉丝唠嗑儿，
增进和粉丝之间的感情，延长粉丝的停留时间。

http://mp.weixin.qq.com/s?__biz=MzIzMzQzMDMyOA==&mid=2247489471&idx=2&sn=5fd65151ebdd55d5808449f01362b764&chksm=e8849be8dff312fe5a55e253eeafe28187cc0527987cd97804af8c0503fc7d1bffc1f36fd292&scene=21#wechat_redirect


④主播及时并耐心解答粉丝针对商品的问题，这也非常有助于延长直播间粉丝的平均停留时长。

⑤主播极力营造有限的气氛，铺垫好每款好每款商品的数量，在有针对性的讲解之后，才让助播上链接
，引导大家快抢，很多粉丝冲动消费就会积极地下单。直播间没有抢到商品的粉丝，主播可以引导大家
在直播间多停留会儿，这样抢到商品的概率更大。

2）运营

直播间的承载能力固然重要，但是团队的运营能力也是我们在直播带货时必不可少的一点。

一个优秀且专业的直播团队可以做到以下几点：

①尽量不要停播②开播时间固定③直播时间够长（至少4小时以上）④加强供应链的合作

⑤主播非常重视自己的话术，保持直播间的信用分6分以上，防止平台禁播。

2.直播间选品标准抖音上很多直播间都是通过9.9低客单价引流的，这就导致了它们从低客单价转高客单
价时变得特别难。

商品卖出高客单价还是得具备以下条件：

①直播间的标签必须垂直。

②直播间的选品和直播间的标签必须匹配。

③主播必须有丰富的产品经验，以及建立与粉丝之间的信任感，帮助粉丝解决消费过程中遇到所有的问
题。

④每次直播时要有固定的开播时长，且直播间可以长期稳定地开播。3.直播间场域打造很多人都在注重
直播间的”人“和”货“，却忽略了直播间”场“的设计。

其实，直播间的场域表现也属于直播间的内容，优质的直播间场域对直播间转化的影响还是很大的。

打造一个优质的直播间场域，硬件和软件两者必不可少。①直播高清设备：



摄像头：4K高清摄像头-罗技C1000E或可变焦摄像头-天创恒达980S前后置1200万像素手机-iphone11

灯光：中性筒灯/单灯15W以上+耐思480环形灯矩阵排列，多多益善，成本2000元左右

长条灯/单灯70W以上+耐思480环形灯行间排列，多多益善，成本3000元左右

专业三摄灯/单灯200W以上，神牛SL200W2，专业性强，成本5000元左右

②直播间背景：

转角式——空间感强，展示内容多背叛式——品牌墙，适合品牌，专卖店等堆砌式——产品堆砌在背后
，适合好物，酒水类虚拟背景——背景板，仿真墙纸，绿幕打造直播间场景的目的是，拉高产品的调性
，给品牌建立信任背书。所以大家一定要重视起来。三、总结：抖音直播玩法只能让大家借鉴，毕竟运
营技巧是很容易模仿的。

直播电商最后拼的还是基本盘，即供应链的强弱，团队的专业度，以及生产内容的能力和懂得用户消费
心理的洞察力。所以，把地基做好才是最重要的。
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