
微商大军开进抖音

产品名称 微商大军开进抖音

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

微商大军转型直播带货

“年营收两三亿的微商太多了，主要集中在深圳。好多微商是大众根本就不知道，他们都在悄无声息地进军抖音直播。”一位长期关注直播带货的行业人士告诉《深网》。

4月5日，一位名叫朱瓜瓜的女孩正式开启抖音直播首秀，不到80万的粉丝首场带货500万。

随后，朱瓜瓜同玛丽黛佳、卡姿兰、完美日记、欧诗漫、珀莱雅、3CE等美妆品牌相继达成专场直播合作，直播营业额一路刷新飙升，从500万、1000万、1500万、2500万到最高3000万。



征战抖音之前，朱瓜瓜只是一个快手的老牌主播，仅有74.1万的粉丝，无法与辛巴、散打、二驴等相提并论，却号称是“辛巴斥资5000万都签不下的团队”，在快手打出的最醒目标签是“身价上亿”和“年入千万”。前一天喜提劳斯莱斯，后一天直播至声音沙哑，治嗓子的药6000元一盒。

2019年11月26日，朱瓜瓜团队在广州白云区成立了名叫“瓜瓜传媒”、近3000平米的直播机构，彼时的瓜瓜传媒还意图“打造快手第一电商机构”，却在半年后举家搬迁至抖音直播。

事实上朱瓜瓜早在2017年便已开通抖音账号，随后更多的是将视为记录个人生活的平台。直播前，无论是80W的粉丝量，还是每条作品平均不到1万的，相较于动辄千万粉丝、互动几十万赞的抖音大号，朱瓜瓜获取流量的能力都算不上出众。

但正是这样的朱瓜瓜，在整个抖音的带货达人序列中曾一度排名第二，是仅次于罗永浩的存在。

在分析人士看来，朱瓜瓜在抖音的成功，是因为把微商的经验和模式带到了直播带货。

朱瓜瓜原名朱珂瑶，早在2014年，朱瓜瓜就涉入微商板块，做过某品牌产品多个系列的总代理，是某知名微商团队的联合创始人。

在试水抖音直播后，点金手创始人丰年、深圳触电电子商务有限公司创始人龚文祥等多次发朋友圈，称赞朱瓜瓜在专场直播中魔性调动情绪的能力和过人的直播战绩。

值得一提的是，辛巴的老婆初瑞雪同样也是微商圈的代表人物，CBB团队的创始人，坐拥国内最大的微商社群之一。业内人士曾透露：辛巴直播间的销售商品，很多其实都已经在微商社群之中提前进行了预售，而直播是将整个成交量集中爆发，形成惊人数字，打造头部效应，从而获取更多的平台资源和供应链议价权。

触电会创始人龚文祥告诉《深网》：“初瑞雪原来就是前十名的微商，她们的那些团队的制度，蚂蚁雄兵式的解决方案，其实是最容易卖货或者带货的。”

瓜瓜传媒似乎在运作模式上有意借鉴了辛巴团队的经验。早在今年1月4日，龚文祥短视频跨年论坛，瓜瓜传媒创始人元召就透露，快手对导流并不严格限制的时候，瓜瓜传媒曾做过一部分引流，加上此前的社群团队，积累了200个社群，一直在用“直播+社群”的运营模式，成功地将公域流量转化成为了私域流量，因此朱瓜瓜每场直播的转化率都非常高。

利用社群预售的方法，可以帮助朱瓜瓜团团在供应链端获取更多优势。“社群的量非常稳定，有了社群的量来作为托底，就可以用来和品牌谈判，拿到更优质的货品与更具竞争力的价格。一位和朱瓜瓜有过合作的供应链负责人曾经透露：在合作中有超过70%的量是直接拉走的，而其他才是线上销售的量。”

据行业资深观察人士倪叔分析，除了社群预售，朱瓜瓜成功的另一面，是做到了高转化率，价格“一眼低”，以极致性价比和低客单来降低决策成本，达成成交。



因为要顾忌线下渠道定价，要顾忌线上的成交最低价记录等等，在朱瓜瓜的直播之中，买一送几的模式是一个常态，而最终组合优惠之后，每一件商品的性价比都可以达到一个非常高的状态，因而引导大量成交。

相比于其他头部主播的全品类发展，朱瓜瓜团队一开始上来就选择了化妆品行业，化妆品是整个快消品交易市场之中利润最为丰厚的品类，也是可以承载最多玩法的领域。朱瓜瓜团队与品牌方之间的深度合作，则有助于获取库存这样的珍贵资源。

“新的流量在哪里，微商就进军哪里。以前的微商都是在微信体系里面做，人家都以为微商是微信里面的，其实不然。微商的核心是以人为中心的商业模式，再加上裂变的这个制度。现在人们越来越多地进军短视频直播，所以微商他们要找到新的代理，要出更多的货，就越来越多的进军抖音直播，这个是必然的。”龚文祥告诉《深网》。

但当下，点金手创始人丰年似乎并不觉得朱瓜瓜和微商之间有太多联系。“瓜瓜跟张庭怎么能一样呢？张庭本来就是明星，张庭（早前）带货我看过，简直就是大型翻车现场。”

“朱瓜瓜是专业带货主播，不是微商代表人物”，丰年告诉《深网》。

在瓜瓜传媒内部人士看来亦是如此：“我们不是微商领军人物，之前做了两年快手直播。瓜瓜的带货优势用两个字来回答就是用心，对自己用心，对粉丝用心，对选品用心，对每一场直播用心。”

直播淘金热

直播带货也是2020年最盛的风口。

2016 年 3 月，淘宝直播试运营。淘宝官方通过定向邀约、流量奖励等方式获取了少部分商家试运营。2016年9月，京东进入直播领域，随后，蘑菇街、唯品会、聚美优品、网易考拉、苏宁易购也都加入了直播大军。



快手直播电商起步较早，抖音最晚试水直播带货，但是DAU与GMV形成的巨大反差却助推了直播热潮的持续涌进。

“初代网红”罗永浩愚人节首秀直播带货，跨越圈层引众人围观，90度鞠躬道歉并刮掉蓄了多年的胡须。“3亿收购锤子”探索教育领域尚未见效，“6000万签约费”却物超所值，当数据定格在1.1亿销售额和超4800万观看人数，抖音直播带货的宣传目的已经达到。

“朋友圈里近期看到有三十多人离职发展抖音电商。”一位MCN机构负责人向《深网》透露。

平日里长于战略布局的CEO们早已开始扎堆直播战场：携程创始人梁建章玩起cosplay，复星国际董事长郭广昌化身“吃播”达人，就连“依然坚持线下”的董明珠也开始了在格力总部的展厅内“走播”。大的方面，深圳、广州、武汉、菏泽等城市则相继上演市长、区长直播带货的盛况，广州更是直接出台直播电商发展方案。

疫情催熟也好，罗永浩加持也罢，多家MCN机构均向《深网》表传了相同的观点：以“淘抖快”为首的内容电商正在挑战“猫狗拼”为首的效率电商，抖音在三家中的带货能力最差，却拥有最大的蓝海。

“规则多，流量匮乏，李佳琦和薇娅两个人瓜分了淘宝直播的绝对流量，如今也成了小品牌的奢望。但店大欺客，客大欺店谁也不敢动谁。”一行业人士告诉《深网》，在走访了义乌和广州等地后，他发现了一个现象：以百货和服装为首的商家正在出逃至抖音和快手。

DOU+功能向“直播内容”开放，更是将直播带货推至全民高潮。在此之前，做直播的商家只能通过投放“视频内容”来加热直播间，而现在可以接通过“直播内容”进入到直播间，以付费形式拿到更多的公域流量。拥有强直播能力、卖货能力和供应链优势的主播，不再局限于“做内容涨粉”的缓慢路径，直接选择投放“直播内容”DOU+，在抖音快速开播。于是，越来越多人走出象牙塔，化身台前素人主播，销售能力日益见长，她们期待着自己能成为抖音的“薇娅”。

“直播市场虽然在增长，但趋向于红海，所以在原有平台稳定前提下，需要不断地探索新模式，现在在直播电商领域，大家都在积极布局，也希望在抖音上尽快找到一个属于抖音的薇娅或者李佳琦。”天鸽互动COO麦世恩告诉《深网》。

当下，李佳琦、薇娅聚拢大批流量成为“人形聚划算”，制衡着平台的话语权。当快手封杀散打和辛巴，抖音的平台规则也在悄然变化。面对去中心化的平台属性，主播、达人、MCN抑或是微商均如过江之鲫，在这个掘金潮中只顾争渡。
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