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产品名称 抖音干货分享46|抖音直播玩法揭秘

公司名称 海口美兰抖琦琦文化传媒工作室

价格 .00/个

规格参数

公司地址 【电话烦、手机号同微】

联系电话 18897981244 19979808844

产品详情

抖音直播是什么？还有很多人，不知道抖音直播到底是什么，在这里小星学长就跟大家科普一下：抖音
直播的意思，就是用户在抖音平台通过直播的形式展示自己或者产品，从而吸引用户打赏以及购买产品
的变现行为。例如，有很多主播会在抖音直播间宣传、展示自己家的商品，引导用户进行购买；也有很
多主播是在直播间通过展示自己的才艺，如唱歌、跳舞等，通过粉丝送的礼物进行变现。抖音直播间玩
法当我们知道抖音的算法，是如何衡量我们的直播间的时候，我们自然就有了解决方案，既然算法需要
停留，那我就想尽办法来制造停留，想要扣评指标，我们就尽可能创造扣评数据，所以理解了算法的人
，自然而然就能根据这些底层的逻辑，进行推演，测试，进而得出一套行之有效的玩法。现在小星学长
来给大家分享，基于这样一个底层逻辑，市场上抖音直播有哪些主流的玩法。① 俗套的“七天螺旋玩法
”它的模式逻辑，就是以低价商品作为引流款，吸引用户停留，扣评，获取系统推荐,通过将每一场的停
留跟互动指标做得比上一场好，进而在3-7天就可以将在线拉到千人以上,流量拉高后直接打利润款即可。
这类模式的优点，在于起号速度快，3-7天快速起号,但流量承接能力要求很高,客单价拉升时间也会很长
。②福袋卡直播间广场玩法同样是以低价商品作为福袋，吸引用户扣评，但是福袋的模式，跟七天螺旋
的最大化差距，在于把秒杀引流款的形式，替换成了福袋秒杀的形式。这种模式的优点，在于起号快，3
-7天可以将直播间的在线人数拉高，然后利用福袋发放的等待期进行打单。③活动模式玩法首先,你们看
到下面的这个活动起号模式，从去年12月份到今年5月份，我们有个学员用它做了女装、百货家居的起号
，都收到了很好的效果，途中账号也有死亡的案例，但是大多数账号都存活了下来，而且活得很好。这
个模式的特点，决定了相比较第一、二种玩法，做了几个很大方面的弥补：第一:首先在引流款上面，并
没有采用低价秒杀的形式，而是以实物福袋进行拉流，避免了低价成单的问题，同时极大的降低秒杀成
本。第二:起号之初，不去借助算法推送的泛流量进行拉流，而是以豆荚投放的形式，拉来基础属性相对
精准的初始用户，而且能快速赶走大头娃娃。第三:在福袋之后进行承接流量时，同样没有以低价商品，
而是将产品进行了利润去除，以不赚钱的价格进行承接，进而获得相对ok的成交数据及UV价值，但不赚
钱。第四:通过观察实时的流量数据，以排品中穿插利润款的方式，开始拉升GMV进而获得利润，随着账
号流量的越稳定，逐渐增加利润款的比例.第五:没有完全依赖直播推荐的流量，而是一开始就非常重视视
频端的流量，形成健康的流量结构，不至于因为系统推荐减少而导致流量一下子紧缩。第六:就是一开始
打造账号的时候，不管是从账号描述，视频端，还是直播端，对于IP人设的塑造都不断在强化。④细分
品类垂直起号玩法这种直播玩法模式的是典型的场观人数低，但是成交额很高；在线人数低，但是转化
率高。这个模式的特点，如果铺开来讲，真的很长，小星学长给大家挑了几个重点部分，跟大家讲一下
。第一：这个模式最大的特点，就是讲究停留与转化并行，用一句粗话就是，来一个流量，转化一个，
然后通过极高的转化率，进而获得极为精准的推荐流量。第二：前端视频主要为展款视频，主打卖点、



颜值、性价比，每天发布3-5条，作品的作用主要为3个，第一是为直播间提供初始精准流量，第二为测
品，第三为概率性出爆品，把直播间拉爆。第三：直播间开播，前期不通过任何套路+关闭同城激发系
统推荐，以视频端流+系统初始推荐作为基础，搭配高性价比品进行转化，打造精准的转化模型。第四:
开播期间搭配豆荚投放，豆荚投放采取精准的达人相似粉+超长时间投放。第五：超长时间直播，为算
法提供学习周期，抓取直播间需要的用户，同时迎合。⑤信息流单品玩法第一：首先这类模式的特点，
就是简单粗暴，有很好的高利润供应链单品，配合相对ok的feed投放，就能够打出利润。第二：做这个
模式，前期不需要花费太多时间在作品上，产品是核心，一半如果利润不是50%以上的品，我们基本都
不做，第二是目前我们主推的品，基本是应季品为主，比如汽车遮阳伞、冰袖等。第三：Feed投放，投
放能力不是核心，而是有没有办法测出很好的跑量素材，因为feed从去年打到现在，很明显的就是现在
讲究各类功能性组合的越来越少，素材能跑出量就已经算是成功了，剩下的就是优化成本的问题。第四
：这类模式很磨心态，口碑分、DSR是痛点，我几乎没有一个品类是没有死过号的，特别是口碑分，遇
到退货率差的品，基本刷都刷不赢。但是不可否认的，大部分情况下还是可以赚钱，通过赚的钱，弥补
某些品类的亏损，然后不断放大去跑。⑥直播内容玩法第六种玩法，我相信大家应该很有感触，就是以
内容形式进行起号的玩法，我们来看最近内容起号近期最猛的账号，美少女零食铺，自从这个号起来以
后，大量的账号开始模仿，其实他并不是最早的，再早的还有很多账号，比如60岁卖零食的老大爷，还
有霞湖世家，本质上都是属于内容玩法。像这类玩法，有什么样的一些特点：第一：停留是第一核心指
标，该类直播间以直播内容吸引用户停留，进来的人因为感兴趣，触发扣评，进而引发算法的流量系统
推荐。第二：完全靠纯内容留人，营销的活动成本基本很低。第三：因为直播间大多数是都在打造内容
，所以对主播的带货能力要求就没那么高。第四：与第三点相反，该类直播间的优点就是之后模仿团队
的缺点，就是对内容的创作能力要求极高。第五：该类账号有一个普遍的特点，就是很多时候很难做到
直播内容跟直播商品极度相关，这样的结果就是整体转化率低，但是因为直播间内容优质，在线峰值高
，进而收益也是可观的。为什么内容起号形式我要放在最后一个讲，也是想跟大家分享的是，抖音对于
直播的规则跟偏向，是不断推陈出新的，你们结合目前这么多内容账号的出现，跟抖音所提倡的兴趣电
商去看，答案是很明了的。抖音直播间如何留人？首先，开场时要热情，用热情的话术和动作欢迎进入
直播间的观众。其次，直播开场时，如果你觉得自己没那么多话说，只是一直只是欢迎观众的话，这个
是没有任何技术含量的，面对这种情况，你可以用小游戏，或者红包的方式留人。例如，可以和观众玩
成语接龙，脑筋急转弯等等小游戏。一方面可以活跃气氛，另一方面，观众期待你还会有抽奖发红包的
活动，也会留在直播间看直播。在抖音，想让直播间热闹起来，留住直播间粉丝，还可以巧用功能：1. 
留资卡片留资卡片非常适合非电商类客户，在直播过程中卡引导用户填写联系方式，三步即可完成配置
。第一步：用电脑打开企业号管理后台，用抖音扫码登录；第二步：点击左侧菜单栏的转化功能——预
约服务——新建服务；第三步：完成预约服务审核后，点击【绑定组件】并【上架】就可以显示在直播
间了；2. 贴纸功能贴纸功能可以在直播间设置“欢迎加入粉丝团”等引导语贴纸，引导用户转化为粉
丝。让直播内容进行二次沉淀发酵，而不是播完就走，也为后期的粉丝维护提供了渠道。设置方法：直
播间——装饰直播间——贴纸——文字贴纸3. 礼物/抖币功能搭配主播口播，可以向用户强调本场直播
的优惠点和商品范围，并提示5分钟后发红包，增加用户停留时长。设置方法：直播面板——更多——礼
物4. 福袋在直播过程中，主播可以不定期口头引导用户抢福袋，福袋设置的领取门槛为仅关注，就可
以收获一波粉丝啦。设置方法：直播面板——互动玩法——福袋5. 弹幕评论用好弹幕评论，可以营造
抢购商品氛围。例如设置成：下单XX号宝贝，XX号宝贝限时折扣等强促销转化的话术和内容，刺激转化
。也可在介绍商品时，提示下一个商品即将出现，为新品做铺垫。设置方法：直播面板——玩法——弹
幕，即可发布评论弹幕和粉丝进行互动抖音直播间禁忌1、不良行为不要做在直播间，这些不良行为不要
做，否则就会违反抖音直播规定。不要在直播间抽烟喝酒、开车、赌术、募捐、跳伞、攀岩、口吞宝剑
、展示行医等行为。直播间如果出现这些操作，直播会被中断，严重者还有可能被禁播。2、不要打广告
直播中不要回放视频，挂机静态广告图片，展示个人信息二维码，以及通过其他方式为其他平台导流，
均属于抖音直播禁忌。3、不要衣衫不整直播时不要衣衫不整，不要裸露、不要有性挑逗、口述色情行为
等操作，不要演唱涉黄歌曲，传播低俗段子。这些行为都属于抖音直播禁忌，如果出现这些操作，直播
间就会被限流或者禁播。4、不要违法直播时不要有违反法律、血腥暴力、煽动仇恨、宣扬迷信等不符合
社会正向价值观的内容。如果你的直播间出现了这些内容，直播间会被永久封禁。结尾对于学员们来说
，在目前这个阶段，也是会在原有的基础上，迎合抖音的整体直播趋势，去规划更多的直播间模式。最
后，大家都会发现一个共同点，无论哪一种形式，都离不数据分析，抛弃玄学理性分析，我们需要生意
参谋，一样也需要相应是数据平台，在这里小星学长，会推荐一下数据工具“抖查查”。直播“玩法”
永远不可能成为抖音电商竞争的壁垒，因为运营手段太容易抄袭、借鉴、模仿，抖音直播最后的竞争力



，一定是团队的执行力、团队的应变力、供应链的强弱力，还有最重要的就是内容生产力！
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