
小程序直播提高人数，小程序提高人气

产品名称 小程序直播提高人数，小程序提高人气

公司名称 天津联合尚世网络科技有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 天津市南开区黄河道与广开四马路交口西南侧格
调春天花园34-3、4-1504-06（注册地址）

联系电话 1893920100 18939200100

产品详情

优推66平台一站式解决公众号阅读量，视频号直播看过，小程序直播人气，全网各大平台阅读量，播放
量，直播人气，粉丝均可一站式搞定，尤其擅长网易云音乐，喜马拉雅等任何小众APP也有机会获得流
量

小程序直播提高人数

越来越多不同类型的品牌愿意试水直播营销，甚至会开始尝试不同的直播平台，做品牌直播矩阵。

像抖音、快手都是现在大众耳熟能详的直播平台了，是品牌直播会优先考虑试水的平台。反观，微信小
程序直播还处于公测阶段，直播流量和直播热度还是相对弱一些。

与此同时，对于品牌而言，小程序直播还是存在许多“门槛”的。

目前只有拥有自身小程序商城的品牌获得了直播邀请，才能直播;小程序直播间需要从后台进行组建开发
，虽然官方称比较简单，但还是需要具备基础的技术能力;另外，小程序直播目前相对“简陋”，仅有评
论、点赞和转发，且只开放了18个品类。

不过，早先试水小程序直播的品牌们取得了不错的成绩，比如完美日记在2月份的小程序直播中，其场均
观看人数环比增长3-10倍;茵曼微店在2月21日的首场直播中，即有超过100万人观看，收获了26万人点赞
，直播评论超11万条,以及近期携程直播也有超过百万人观看。

而且，结合腾讯刚发布的2020年Q1财报，微信及WeChat的合并月活跃帐户数达12.025亿，小程序日活账
户数超过4亿。不难看出，小程序还是具备一定的用户流量基础的。

作为微信生态下的小程序直播，是否会占据后发优势，未来是否是直播的下一个红利风口，也未可知。
通过体验对比各大直播平台，时有趣发现，小程序直播和其他直播平台存在以下几点不同：

1.流量来源不同：



像在头部直播平台展开的直播，如果是网红主播的直播，用户可以通过直播结束后预告、微博或者直播
平台的广告推流等获取直播动态信息;品牌自身直播的话，基本是以品牌自有发声渠道为主，比如微博、
微信、抖音账号等。而小程序直播的动态信息，会相对窄众，目前只有定向关注品牌的，比如公众号推
文内链、社群、朋友圈或是主动搜索行为的，才会收到品牌小程序直播的信息。

小程序提高人气

一、直播带货注定烽火燎原

在疫情这层阴影的笼罩下，首当其冲的就是零售业企业。从CCFA中国经营连锁协会获取的数据来看，疫
情期间门店关店率高达70%以上，业绩普遍下滑超过90%，员工闲置在家的情况比比皆是。

遭受突如其来的黑天鹅事件，处于冰封状态的零售业，自救回血就是首要目标，于是转投直播获取流量
卖货，成为了顺理成章的重要选择。

2019年双11.淘宝直播带货销售额1天就突破200亿元，这让所有商户都看到了直播带货的威力和潜力。而
且，有机构指出，预计2020全年主流直播电商平台，全年带货金额将突破4000亿元。

所以，直播带货在2020年注定是烽火燎原的。

二、始于流量，终于运营

1. 直播带货：货找人，更高效

直播带货的出现，正在加速改变互联网的供需关系。从人货场的角度去看，直播工具创造出了全新的消
费场景，承载了在线沟通的功能，能直接地传递品牌的观念，依托电商平台的服务保障，能充分地给用
户带来顺畅的购买体验。

可见，直播带货改变了过去电商行业人找货的模式，实现了交易更高效的货找人模式。

正是因为如此，互联网巨头不可能错失这个分一杯羹的机会，纷纷入局沉浸在这场流量红利的狂欢之中
，不断推出一系列扶持计划，让更多品牌和商户加入这场流量博弈的游戏。

2. 直播带货：拼流量，更要拼运营和管理

在这股全民直播的浪潮下，流量似乎是的。然而，有些问题并非流量所能解决的，所有人也千万别寄望
流量能解决电商卖货的所有问题。

主播带不动货，怎么办?为什么直播间观看人数不够多，实时在线人数增长缓慢?直播间进来的粉丝不，
互动低，新增粉丝也不多，如何解决?进来直播间的粉丝很快又离开了，流失率很高，有哪些方法可应对
?

归根到底，直播带货离不开运营和管理，毕竟互联网是依靠多方面的运营管理手段来实现商业系统持续
产生效益。

众所周知，广告投放的方式能够带来大批的流量，当中就需要不断对广告投放进行精细化运营和优化，
根据目标用户分类理解人群价值，针对性地进行定向的广告投放。

例如品类内容关注的用户，未曾有过直播相关的行为，那么就应该把运营的重心放在如何合理利用对品
类内容的关注，来引导到直播间，终把看播和加粉作为运营的目标。



再例如选品的管理，除了要考虑成本和供应链的能力，还要考虑商品是否具备成为爆款的潜力，一旦商
品能成为爆款，那意味着用户会复购，对店铺的粘性也会更强，有利于带动其他商品销售。

如果商品销量一般，商品的更替计划也要提前准备好。而且，随着商品的转化成交不断提升，就会沉淀
下来更丰富的数据，能够为后续的广告投放提供更可靠的依据。

毫无疑问，直播带货拼的不只是流量，要持续产生价值，还要拼运营和管理，遵循互联网商业的常识和
发展规律。
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