
看了300个抖音服装号，总结了15条短视频带货经验。

产品名称 看了300个抖音服装号，总结了15条短视频带货
经验。

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

通过短视频带货，已经是被认证可行的一件事情，尤其是后来居上的抖音。虽然前段时间，有人写了做
短视频亏损千万。但每个行业都是如此，只有1%甚至更低的概率能成功。比如做淘宝、自媒体、直播皆
是如此。通过短视频可以卖很多东西，小到柴米油盐，大到汽车保险。作为占据传统电商半壁江山的服
饰，在短视频上有哪些玩法呢？村长在看了几百个服饰类的抖音号之后，为大家总结了一下，以供村民
们参考和启发。01服装账号类型首先要做短视频，就先得进行账号的定位。你的账号打算针对什么人？
以什么样的形式来拍，这决定了后续整个账号风格、内容方向。1、日常摆拍  a、户外摆拍（街拍）
街拍看似随机的拍摄了路边一些行人，其实本质上还是为了卖衣服。通过演员走路、坐姿、舞蹈等行为
，各种角度的展示服装穿在身上、在户外实际场景中的效果。这比图文强太多了，短短十几秒就可以全
方面的展示。其中在抖音里面比较被人熟知的当属潘南奎，凭借高挑的身材，获得了许多关注。当然街
拍卖衣服这件事情，靠一个账号并不能完全发挥它的转化功效。所以一般专业的团队，会注册几十个号
来做。因为街拍号沉淀的粉丝并不是那么精准的女性粉丝，反而是男粉超过了50%以上。街拍这种方式
，除了粉丝不精准外。还有一个很重要的因素是粉丝没有归属价值，就很难通过开通直播来卖货。但依
靠视频同款、商品橱窗、添加微信等模式，还是能带货的。b、店铺摆拍这种比较适合服装个体户，不管
是开在档口的，还是街边小店。卖家自己做模特，操作的成本比较低。而且通过长期的拍摄，容易让用
户产生信任感，形成老顾客。这种视频其实不需要太多的技巧，真实自然更重要。不管你的刚营业不久
的小仙女还是打拼档口十几年的大姐，都可以获得一些自己的粉丝。而且在店铺内的拍摄，产品类目的
拍摄局限比在户外好很多。比如内衣、睡衣等等。但是店铺这种拍摄，如果主播本人的个性化、产品力
不强的话，很难出爆款或是粉丝数会比较有限。c、生活摆拍我们刚才提到的潘南奎属于生活摆拍的这一
类，只不过是她有些街拍的视频更火爆而已。除了潘南奎，在杭州的还有像安妮婷婷，抖音粉丝超过280
万。通过分享日常生活，比如吃饭、聚会、旅游、出行等场景，来展示自身的穿衣搭配。这种类型有明
确的代入感，它比街拍、室内固定的场景更多元，给了用户更多喜欢、购买的理由。最重要的是，她能
塑造丰富的人物形象，KOL的属性是最强的，有真正的带货能力。街拍属于流量转换的逻辑，店铺属于
纯售卖的逻辑，而生活类型的KOL属于粉丝逻辑，可表现的能力比较强。2、穿搭教学  许多人不是没
有钱买好看的衣服，而是不会穿搭。所以，教粉丝如何穿、如何搭配更好看，也是能收货一批粉丝的。a
、配音型如果你不会说，不敢说，其实也不用太担心。直接让文案小姐姐提前准备好配音的内容，然后
找个漂亮的模特来配合就行。但不要频繁的更换模特，最好选择一两个主播稳定拍摄分享，也方便后续
开播。b、自述型KOL主动向观众粉丝日常穿搭的心得和干货，这种方式比较容易拉近与粉丝的距离，产
生信任感。但这种不宜过度啰嗦，简单直接说明穿搭的心得及使用场景，让用户一目了然。3、好物种草



  这种方式既有穿搭教学的环节在里面，也有生活摆拍的环节。通常来说，KOL可以是拆快递开箱的
方式，也可以是直接分享个人的衣橱柜，现场展示。把自己对服饰穿搭的理念，产品上身的效果以及衣
服的手感、材质都会讲的比较详细。好物种草不仅讲究的是上身的效果，更考验的是团队在选品、搭品
上的能力。当然，一般做好物种草的号，也很少只做服装，一般都会搭配美妆。4、剧情带货  用“醉
翁之意不在酒”来形容剧情带货是比较贴切的，通常由情侣、母子、姐妹、帅哥靓女演绎各种搞笑的剧
情，进行间接带货。这种方式涨粉的速度比较快，但是用户的心智转化需要一个过程。当然了，剧情带
货还有个好处就是，万一带货不成还能当个网红接个广告。其中抖音有一堆中年姐妹花，也是分享日常
生活的搞笑段子，但是全程穿着自家服饰，然后每晚开直播卖。在抖音有个1400万粉丝的岳老板，快手
也有840万。经常一身正装开拖拉机、扮演各种搞笑的剧情，其实他是卖西服的。剧情带货里面还要单独
说一个案例，就是特殊人物的塑造，比如有些账号把自己塑造成裁缝、服装设计师。5、穿搭对比  这
类视频主要是通过反差的形式，展示KOL选品搭配的能力，突出商品。比较常用的剧情是素人改造，通
过改造前后的对比吸引粉丝。这类视频的拍摄成本还是比较高的，视频的产出比较慢。而且视频里面的
素人、案例，要得具有代表性才可以。这样推出来的服饰，才能更加大众化。6、街头采访街  街采在
前几年还是比较流行的，出现了各种问路人一身衣服需要多少人的视频。这类视频既有模特剧情，也有
真实的随机街采。很容易吸引眼球，引发用户的关注。但是这类视频里面的服饰个性化比较明显，而且
许多服饰的配套价格不便宜。动则1、2千，甚至过万。还容易有槽点，会被用户刷负面，打上炫富的标
签。哪怕是依靠流量转换的逻辑，效果也比较差，更谈不上直播卖货。7、手工才艺  还有一种门槛比
较高的售卖方式，就是利用个人手艺来吸引粉丝的信任。a、旧物改造：利用身边的旧物、旧衣服重新设
计款式。b、手绘：通过卡通、素描等手绘方式，进行创意的服装设计。c、裁缝：通过设计、打样、出
成品，复原一件衣服的制作流程。以上这种方式，对于视频制作的要求更高。不仅讲究创意，更需要最
后的成品足够惊艳。这种内容吸引的粉丝属于比较小众的，当然它的转化率或客单价都会比较高。02视
频内容三字经以上分享的七种视频账号类型几乎覆盖了市面上主流的玩法，我个人比较倾向于日常摆拍
、穿搭教学和手工才艺。第二部分和大家再聊聊单个视频内容通过哪些场景来切入，从而实现带货呢？
其中人货场这三字经，在此处也能找到对口的地方，最核心的逻辑就是把用户带入到一个场景中，给用
户一个购买商品的理由。1、谁来穿——人  首先第一维度是，我的衣服要卖给谁，要吸引什么样的人
，从而针对特定的人群来出穿搭内容。a、性别：这种定位十分宽泛，比如男生穿什么最酷，女生穿什么
显瘦。b、年龄：老人、小孩、青年、中年、小鲜肉，然后根据不同的年龄段来出穿搭的建议。比如怎么
穿才能像小鲜肉，老人这么穿最时尚！c、身份：大学生、潮妈、白领、孕妈、老板、IT男，根据这些身
份找一些共性的痛点。比如上班日常都能穿的西装搭配，摆脱沉闷。除此外，还有御女、二次元、街头
潮人、运动达人等等。2、为啥穿—场  我们会出入各种场合，不同的场合对于服饰有不同的要求，如
何获得大家的关注和认可？a、地点：基于目的地的场景角度来拍摄，比如去学校穿什么？去公司怎么穿
？去闺蜜家穿什么？第一次去男朋友穿什么？b、事项：这种场景就更多了，视频内容的发挥空间更大。
比如同学聚会、朋友生日、登山、旅游、去海边、独家、出席宴会，第一次约会。3、卖什么—货拍短视
频的核心目的是为了卖货，那么到底卖什么呢？按照常规电商类目来分类的话，男装、女装、男鞋、女
鞋就是一级类目。这比较适合一些大厂家、大店主，因为他们的SKU足够丰富，这样的好处是拍视频的
素材足够多，潜在的用户更广。当然，有些商家的资源或者主营商品属于更细分的领域，比如衬衫、牛
仔裤、裙装等等。这种也有好处是比较聚焦，吸引的粉丝也更加精准。我也是比较推荐，想要做短视频
卖衣服的商家，做垂直细分的服装类目甚至是一些冷门类目。在此，也给大家提高两个案例参考。a、睡
衣：睡衣属于服饰中的大通品，是全年必备，不像卖毛衣、大衣有季节性的要求。所以，只卖睡衣这一
件事情，无论是时间维度还是需求维度都足以支持。其中抖音的宁顺睡衣穿搭和卡西奴睡衣穿搭两个服
饰账号，都只做睡衣的内容分享，有沙雕剧情、有热门音乐、有抖音同款，然后全程睡衣着装展示。这
里在提个醒，这两个账号的模特都不止一个，至少有两个好处。a、不怕团队流失或特殊情况请假b、类
似明星一样，不同的人表现的气质、吸引力不同，更能吸引粉丝。b、大码女装：睡衣是根据使用场景来
划分类目，而大码女装是根据特殊人群做的选择。大码女装容易被一些人忽视，但其实这个体量很大。
因为中国肥胖人群太多，这个市场我后续会单独讲讲。抖音上最好的一个账号是KVY大码女装，粉丝数
超过132万，平均每个视频的量也过千了。相比于一些服侍号受众没那么广，但是用户更精准。所以建议
大家去做差异性的内容，比如专卖韩国风的，专卖小个子女生的，专卖职业装的。03五个建议以上基于
村长看了300多个服侍号，从账号的定位到拍摄内容选材，呈现形式为各位展示了实际的案例。但是账号
的定位或者决定拍什么，只是基于短视频卖货的第一步。要想把卖货卖出去，还有许多的方法和技巧。
因为篇幅有限，涉及的内容很多，所以在这里我有5点提醒，分享给想做短视频卖货的朋友。1、内容要
好  短视频是典型的货找人，是用户基于消遣娱乐的背景下，随机浏览到的内容。首先吸引用户的是



内容，而不是商品。所以，号主要想尽办法提高视频的内容质量。最基本的要求不模糊，无杂音，让用
户看得到，听得清。还有一开始，如果不知道拍什么，怎么拍，建议把头部100个视频看一遍，像素级的
模仿，毕竟其他人已经成功了。2、颜值要高  所有的人都喜欢美好的事物，所以短视频里面呈现的主
角、网红、店主，尽量的保证颜值上的高标准。这样无论衣服、鞋子穿在身上也才更有效果，放大了产
品的优势，这个和拍淘宝详情页是一个道理。其实这块的成本很低，大学生、兼职模特或朋友中一定能
找到干净、漂亮的人。抖音不是摆地摊，不像快手是卖场风格，对于颜值的要求没那么高，他们更加在
乎商品、优惠。3、需求明确  不管是经营冷门类目，还是卖大通货。选品直接影响了最终的交易，所
以团队在视频中的推荐，商品橱窗上新的产品，一定要能满足大部分人的需要。这个商品应该是爆款，
受众广，才好卖。所以，在出视频的时候，不需要风格怪异的搭配。因为绝大多数人不适合，无法引起
共鸣。这样影响观看、涨粉，更影响成交。4、规模运营  如果个体户来说，所谓的规模运营就是多发
布，多互动，充分利用抖音的推荐算法和免费基础流量池。在抖音官方分享的许多优秀服装号中，比如
常熟市王孟杰服装商行每天发布10个短视频，洪叶羊绒洪陵13个月发布了230个视频。而对于有实力的企
业来说，矩阵式的经营，一文（视频）多发、开始多个账号都能聚集一些流量。然后直播的时候，同时
十几号一起直播，也是一种获取流量的形式。5、复制延展  服饰这件事有这么的角度可以切入，其实
我们生活中还有许多业务也可以复制这套玩法。比如美妆产品就是一个大类，依然也可以用测评、教学
、种草等方式来做营销。具体的案例已经有很多账号在做了，各位可以去搜索了解。
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