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产品详情

视频号珠宝直播怎么开通？视频号直播怎么做？视频号怎么直播卖珠宝翡翠

对于直播带货来说，带什么货、怎么带货是与流量同等重要的环节。对于流量稳定、有带货能力的主播
，货品决定了直播销售额的上限。微信视频号特殊类目入驻

一、为什么需要选品

电商在中国已经发展了很多年，基础设施已经成熟，消费者要什么都能买得到，那么还为什么需要选品
呢？

核心原因有两个——

可选择的商品太多了、需要花时间；

消费升级的需求需要激发。

带货主播依据自己的专 业能力，并结合直播场景，为粉丝挑选和推荐商品，也是在解决“日益增长的美
好生活需要和不平衡不充分的发展之间的矛盾”。

大多数情况下，一场带货直播的商品数量是固定的（即坑位），场观和直播时间一般也是固定的。所以
如何在固定时间内，大化提升交易转化从而带来销售额，就是选品工作的目标。

二、选品前的准备工作

“选品还不简单，我喜欢什么，我在用什么就给粉丝推荐什么商品呗”初次尝试带货的主播可能会这么



想。

事实上，选品是一个比较繁杂且专 业的工作。

在没有任何准备的情况下，就解答“我适合带什么货”是不可行、不专
业的。在解答这个问题之前，先回答以下问题——

我在粉丝心目中是什么样的形象，我与粉丝的关系如何 —— 个人品牌

我在哪个领域或商品类型上已经建立起足够的专 业度 —— 带货人设

关注我的粉丝都是一些什么样的人，他们有哪些购物需求 —— 粉丝画像 & 需求分析

我准备做一场什么样的带货直播？内容 + 带货、带货专场、粉丝福利式的大促—— 直播策划

对于一个非新人带货主播来说，以往的历史数据是非常值得参考的。比如粉丝会倾向于信任并购买哪一
类的商品，主播对于哪一类商品更擅长讲解（销售）等。

三、不同阶段的选品策略

做完了选品前的准备工作，主播们还需清楚的了解到自己所处的带货阶段，为自己的成长规划一条清晰
的路线。如果坚定要做带货主播的，建议在一开始就接触专 业的服务代办（如爱逛买手店）。

处于不同阶段的主播，在选品策略上有很大的不同。

达人直播带货就跟视频号我们一样，有一个过程。不建议过早的跨越阶段直播，可能会带来反作用：投
入大但收益低，打击带货的信心。

视频号当前的生态，主播带货阶段大致可划分为以下三个阶段——

孵化期：从 0 到 1，仍需要积累粉丝的阶段，单场带货 500~3000 元

成长期：从 1 到 10，可以开始直播带货，单场带货 3000~50000 元

成熟期：从 10 到 100，开始有比较稳定的直播带货规模，单场带货 > 50000 元

随着视频号生态的完善、微信用户在视频号直播中购物习惯的养成，上述的划分标准只会增长、不会下
降。

那么在不同阶段，主播的带货形式、带货品类和数量分别是怎么样的呢？

孵化期

孵化期虽然仍需积累粉丝、直播以内容直播为主，这个阶段带货主要是为了将来直播带货做准备。

孵化期的主要目标是——

测试粉丝对带货内容的喜好、增强带货人设；

测试带货商品与人设和粉丝画像的匹配程度；



学习和提升直播带货能力。

该阶段的选品策略与商品数量建议如下——

选品策略：以增强主播人设的商品为主，首 选自己用过或熟悉的商品，一般图书、日用品、食品是几个
比较合适的带货类目。这个阶段尝试带一类商品即可。

商品数量：5～10 款商品比较合适，这样带货压力也不会特别大。

成长期

当孵化期每一场直播总能产生一些销量，主播对于直播带货也开始熟悉起来后，就可以开始更专
业地策划一场直播（也就是进入了成长期）。

成长期的主要目标是 ——

培养粉丝购物心智、积累购物粉丝；

扩大带货商品的丰富度，提升单场销售额；

积累私域粉丝。

选品策略：除了前期积累下来的带货人设商品，可以适当增加相关性较强的商品品类。（什么是相关性
较强的商品品类可以在下一节中有涉及）

商品数量：可以增加到 10～20 款。

成熟期

当直播场观和销售额都趋于稳定，有一批固定的购物粉丝后，就可以开始考虑冲击更高的单场销售额了
，这也是这个阶段核心的目标。

选品策略：不同于孵化期和成长期，这个阶段的选品更加专
业和复杂。它更接近于各大主播的选品逻辑，合理选择引流款、爆款、利润款商品等进行组合。

商品数量： 20 款以上，多则 40 款以上

除此之外，也需要在商品的价格、组合、直播玩法方面融会贯通，甚至根据主播个人品牌，结合粉丝节
、福利日进行策划。

这个阶段，往往也需要更多人参与，比如场控、副播等角色，以及需要供应链的深度支持。视频号的服
务代办-爱逛买手店上拥有 30
万精选商品池，还有达人直播的深度服务，能迅速补齐主播带货的所需部分。

不同类型的主播，其发展阶段可能也有所不同。比如因为服饰供应链的特殊性、服饰产品的非标准性、
服饰穿搭类主播的不同背景，在选品方面都会有较大的区别。需要结合不同情况来重新规划。

以上阶段只是大致划分，适用于大多数视频号创作者、达人、主播。对于一些特殊情况比如主播原本已
经是某个领域的 KOL，那么可能需要跳过一些阶段，直接开始定制化的策划。对于大多数高粉丝、高场
观的主播来说，如果从未有过带货经历，仍然建议从孵化阶段开始逐渐适应与成长。
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