
福州直播软件开发公司 直播+电商平台 音视频直播短视频APP定制

产品名称 福州直播软件开发公司 直播+电商平台
音视频直播短视频APP定制

公司名称 福建省经度科技有限公司

价格 50000.00/套

规格参数

公司地址 厦门市湖里区枋湖北二路1519号泉舜写字楼2号
楼2a（注册地址）

联系电话  18649925817

产品详情

“直播+电商”模式面临的主要挑战

直播+电商所带来了种种机遇，也不可避免地带来了挑战。那么，对于直播+电商而言最大的挑战是什么
呢？就目前的情况来看，“直播+电商”模式面临的主要挑战就是技术，即如何让用户在直播购物的过
程中有更好的技术体验，如何通过技术将直播和电商顺畅地结合在一起，如何通过技术提高商品的变现
率，下面对其中存在的技术难题进行归结分析，可以将其分为以下几点：

语音技术语音技术要实现的是：在主播介绍某个产品的时候，该产品的链接能随着语音出现，用户点击
链接就能实现购买。目前，很多直播平台都没有这一功能，但是也不能说这个技术是无解的。目前，聚
划算通过语音口令实现购买的做法就为这一技术的开发提供了一个方向。在聚划算直播中，主播发布语
音口令，用户在聚划算APP上喊出口令，就能领取优惠券来进行产品的购买。这种方式大大地刺激了用
户的购买欲，提升了产品的变现效率。

图像技术图像技术要实现的是：在主播介绍某个产品的时候，可以利用图像技术检测到商品的位置，介
绍给观众，让观众购买，从而实现边看直播边购物。目前，我国已经有团队在开发这种技术，比如你某
个电视剧中看到某件衣服很喜欢，就可以通过图像技术搜索这款衣服来完成购买。图像识别不难，难的
是如何在视频直播中应用图像识别技术，如何做到实时识别。

VR技术VR，即虚拟现实技术，能够让用户对世界的了解更加全面、更加生活化、更加多维。在该技术
的支持下，用户能够更真实地感受商品，比如，用户可以戴上VR头盔，置身于一个虚拟的商场之中。在
这个商场里有导购在讲解，有消费者在参观，这种感受就和真实地逛商场一样，这种购物体验是非常独
特的。因此，从某种意义上来说，直播+VR是直播+电商发展的必然趋势。目前，很多电商平台都开始了



直播+VR的尝试，以淘宝为典型例子，2016年的愚人节，淘宝就启动了Buy+计划，这个计划和直播+VR
大同小异。此外，阿里巴巴还宣布要致力于VR交互技术的打造，要构建VR内容平台。可以想到，在不
久的将来，直播+VR就能真正地实现了。

开放平台技术目前，各电商巨头都在直播+电商模式方面投入了很多精力，但是在模式方面还有一定的
局限性，没有向所有的商家开放，仅仅是邀请一些明星或网红来进行直播。因此，在“直播+电商”模
式普及的过程中，一个最重要的问题就是如何实现平台的全开放。要想实现平台的全开放，可以采取的
模式主要有以下两种：（1）直播平台自己组织直播，在直播的过程中商家可以接入来获取订单；（2）
在商品页面，商家可以直接接入直播，自发地邀请一些达人、客服来担任主播，来进行商品的讲解和展
示，以做好导购和促销工作。相较于传统的以广告引导消费来说，这种“电商”的模式迎合消费者的心
理，在实现边观看视频边购买方面更具优势。对于我国的电商来说，这种模式有很大的应用空间，将来
能占据营销方式的主流也未可知。

逻辑战略：“直播+电商”蕴含的商业价值

逻辑一：有效提升电商平台销售早期的秀场直播、游戏直播以繁荣的景象向人们展示了直播的巨大影响
力，伴随着该领域的迅速发展，直播形式在多个互联网相关行业内得到应用，电子商务就是其中一个。
很多电商平台在推出直播应用、开展直播活动后，其产品销售规模都有明显增加，最终的效果甚至比预
想中还要好。蘑菇街将直播功能推出前后用户的消费行为进行对比发现：之前，很多用户在下单之前要
浏览上百个网页，原因并非是平台的展示图片不够吸引人，而是用户本身难以在短时间内做出消费决策
；相比之下，以直播形式进行的商品推荐更为形象，时尚达人会直接为你提出穿搭建议，并对相关产品
进行推广，更容易促使观众下单，能够大大缩短消费者的决策时间。

蘑菇街于2016年4月正式推出直播功能，之前在该平台具有足够影响力的关键意见领袖，能够以视频直播
形式，与粉丝用户分享他们在购物方面的经验。淘宝上线直播平台也是对传统电商模式的革新。阿里巴
巴在2016年制定的电商发展战略，紧紧围绕升级用户体验、完善整体生态建设、促进商家发展等主题来
进行，此次直播平台的推出，能够有效推动阿里巴巴电商业务的发展及其战略实施。淘宝平台在2016年3
月推出直播功能，数据统计显示，两个月之后，淘宝直播的主播人数上千，其观众数量更是达千万级。
对淘宝直播的观众组成进行分析可发现，90后的年轻用户所占比例超过50%，其中，女性占据大部分。

蘑菇街直播的观众大部分为95后的年轻用户，女性也是所有观众中的主体。在直播功能未上线前，每天
的20：00～22：00之间，很多用户会与商家达成交易，如今，大部分观众会在这个时段观看平台直播。
在直播形式的效果得到验证后，会有越来越多的电商平台上线直播功能，直播与电商的结合将逐渐成为
主流趋势。对专业研究者来说，该模式在出现后迅速崛起，即便在后续发展过程中不能维持长久，也应
该引起他们的重视。在互联网领域内，不经意的举动也可能使整个行业产生根本性变革。根据传播学大
师马歇尔�麦克卢汉的观点，信息传播的发展很大程度上取决于媒介本身，直播媒介的出现，同样会作
用于信息传递的方式，能够极大地提升用户体验。媒介作用于信息，而信息则作用于人们的消费行为及
决策，直播形式将使人们的消费行为不同于以往。

在传统模式下，电商平台主要通过图片向消费者展示产品，尽管图片展示与视频都是作用于用户的视觉
感知，但绝大部分图片是经过处理的，刻意突出产品的优势及亮点，所以很多消费者拿到手的产品与设
想中的效果存在着很大的区别。相比之下，直播形式能够让观众从多维度了解产品信息，更接近其实际
效果，还能在观看过程中与主播进行沟通互动，在这种情况下，主播的意见能够对消费者的购物行为产
生引导作用。虽然直播形式与销售员直接面向用户进行产品推广之间存在共性，但二者之间并非完全一



致。平台直播能够吸引多个用户同时观看，即主播的意见能够同时影响到多个潜在消费者。有业内人士
指出，直播之所以能够促进产品的大规模销售，原因是观众之间的从众效应能够促成很多人做出消费决
策。

在直播过程中，观众与主播之间可进行及时互动，当主播的信息输出使部分人做出消费决策后，也会带
动其他人的行为。部分消费者在观看直播后，可能对是否购买某产品还心存犹豫。但当他们看到其他人
坚定地选择该产品后，会进一步打消自己的动摇心理，做出决策。

若属于限量出售，缩短消费者理性思考的时间，可能出现抢购现象。传统模式下的电商平台受信息传播
载体的限制，难以开展此类形式的运营。因为相对于文字及图片传播形式，直播更能激发人们的非理性
行为。对于那些能够促使用户消费的传播方式，自然能够引起电商经营者的关注。以波罗蜜全球采购平
台为例，该电商自营平台率先通过移动端应用推出视频直播，到2016年时，波罗蜜已经能够独立进行直
播节目的制作及运营，并引进专业人才担任主播。作为跨境电商平台，波罗蜜独立进行商品采购，为了
使直播内容更符合自己的商品经营，它在直播业务运营方面与品牌方建立合作关系，共同负责直播内容
的生产。如今，波罗蜜的市场已经拓展至韩国与日本，它在当地吸纳了优秀的主播人才，其对其专业素
质做出严格规定，在擅长语言及视频展示的同时，还要充分把握品牌及产品的特点。在直播业务运营上
，波罗蜜没有签约其他网红，而是独立培养优秀的主播人才。
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