
直播小程序源码APP开发（系统模式

产品名称 直播小程序源码APP开发（系统模式

公司名称 广州茂林网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广州市黄埔区城门大街2号之三5楼5103室

联系电话 19864740108 19864740108

产品详情

直播小程序APP软件开发，直播小程序源码APP开发，直播小程序管理PC网站开发，直播小程序APP小程
序开发

(相关声明:文章资料整理于互联网，仅作为有开发需求者的模式参考，与相关平台没有任何关系，玩家
勿扰，若有侵权可联系删除)

互联网环境下，企业借助互联网的东风，不断深化内部发展技术，推进企业向着网络化和信息化的方向
发展，而网路化经营模式则是互联网环境下企业发展的又一趋势。基于新常态的经济发展背景，企业要
自觉调整内部发展策略，并积极适应新环境的发展，制定相应的“互联网”战略，将新时代下互联网发
展的优势与企业的区位优势进行有机融合。

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。

三、小程序直播，已成为电商必争之地

纵观当下，传统电商平台的直播带货如火如荼，头部和腰部主播的热度高企，坑位费普遍上涨，卖货的
佣金比例也有所增加，因此按照二八法则，后入者门槛相对变高。

于是，不少商户和品牌主把小程序作为直播带货的第二战场，因为背靠微信成熟的生态和巨大的流量池
，具备强社交和易传播的优势，借力小程序能够高效连接线上和线下，把零售电商的核心要素（即人流
、信息流、资金流、物流）充分联结起来，实现私域流量池的建立和变现。

1.小程序直播的护城河

（1）原生优势，获客效率更高

使用即安装，更有效留存，留存才是真正的增长；多种访问路径，用户更方便回访，可随时触达用户；
具备广告、搜索功能，意味着拥有更丰富的流量入口，可推送开播预告、活动等信息。可见，直播带货



小程序相对其他直播平台而言，获客效率是更高的。

（2）从引爆私域流量开始，实现流量沉淀

在直播开播前，商户可以通过朋友圈、社群、公众号消息模板引导用户关注直播间，开播前收到提醒，
提前激活私域流量，锁住忠诚客户；商户还能引导用户关注公众号，持续积累私域流量，多通道触达粘
性更高，也方便后续对用户进行二次营销，可利用多元化的会员玩法，增进复购。

在开播进行的过程中，直播间广告位还可以导流到商城小程序，引导用户跳转到商城里面选购商品，提
升了单uv的价值，终完成私域流量沉淀。

（3）借助营销工具组合，提升成交效率

在微信生态里，分销、砍价这些常见的营销工具都可以为直播带货小程序提供有效的帮助，能让观众主
动分享转发，达到刺激购买的目的。商户还可以通过优惠券和的方式，吸引更多的用户下单，同时在直
播间还可以发放礼盒小奖品，提升用户留存，有利于促成交易。

（4）处于封闭的生态循环，赋能数据决策

直播带货小程序，与小程序商城、社群、公众号、支付、社交广告，共同构成了微信的封闭生态。微信
生态的一体化加速了变现的同时，也为用户管理、渠道管理、运营策略的数据决策提供了必要的支撑。

所以，我们可以结合流量监控、推广效果跟踪、成交分析等来评估每场直播带货的活动效果，进行复盘
和优化，基于数据结果，为后续直播策划提供更好的决策。

（5）不止直播，引流到店

对于品牌主而言，人货场都是数字化经营，线上直播带货不仅是高效的传播推广方式，触达广大的消费
者，给线下门店带来流量，还能从用户消费和商品热销数据里洞察到品牌的市场反馈，能够为线下门店
的商品经营提供参考依据。

对于商户而言，线上直播带货的流量当沉淀成为私域流量后，可导入到线下门店，提高门店流量，帮助
线下门店更好卖货，实现线上线下一体化联动。

2.小程序直播，本质是私域流量直播

疫情考验了企业的造血自救能力，尤其很多企业在预算非常有限的情况下，没有选择网红主播和MCN机
构来做直播带货，纷纷让自家的员工、门店导购利用小程序做直播带货，小程序直播无疑提供了企业快
速实现数字化的通道。
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