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       淘宝直播的用户运营策略分析

从2016年上线至今，淘宝直播稳占直播营销的半壁江山，助力了产品的营销推广。文章从淘宝直播的用
户对象出发，对其运营策略进行了分析。

        自2015年开始，中国开始了关于游戏的第一个直播。结合移动支付，淘宝把握先机，于同年
开始直播营销的摸索阶段。截止2015年底，虽还未见成效，但以马云为代表的市场嗅犬，认为直播会成
为未来的商业流行手段，直接与淘宝的营业额接轨。

果然，从2016年上线至今，【淘宝直播】稳占直播营销的半壁江山；而对阿里巴巴自身而然，从2019年
披露双十一数据可知，天猫总交易额2684亿元，【淘宝直播】带来成交挨近200亿，高达7.45%。

一、【淘宝直播】用户运营的核心诉求点是什么？

【淘宝直播】定位为“消费类直播”，作为淘宝营销的手段之一，主要狩猎四类电商客户：

第一类，没有时间研究商品种类与详情，根据他人推荐购买的客户。主播大V在直播的同时，涉及商品
的背景、适合人群、优劣等，比起客户自己花时间“做功课”，直接选择直播销售的商品更加快捷。

第二类，对商品存在疑问，犹豫是否购买的客户。现场使用是直播的一大重要环节，其中，客户可以获
知商品的实际状态，是否满足使用效果；甚至某些负责人的主播还会分析商品的制作和成分，回答看客
的问题。



第三类，希望获得折扣与优惠的客户。【淘宝直播】中的主播会发放许多在店铺中找不到的折扣和优惠
券，购物节发放商品的种类和优惠更加丰富。

第四类，无聊，随便看看，可能会购买的潜在客户。这一类客户本来没有打算购买任何商品，无聊时找
些东西打发时间，而比起静态的淘宝，人类更喜欢动态且有声音的直播；这类打开【淘宝直播】的客户
，有可能刚好看到喜欢的商品、或者冲动消费，成为购买者。

二、确认核心诉求点后，第一步做了什么？

【淘宝直播】建立初期非常明确的引入KOL（关键意见领袖）。通过与名人合作，邀请达人进驻，积累
大批初期用户。中心思想始终是领域达人进行销售，他们不仅自带流量，推荐的商品更是被赋予权威性
。用户实现从0至百万级，成交额从0在上亿。

2016年4月，“中国第一网红” papi酱，与淘宝达成合作，在拍卖的同时使用【淘宝直播】直播，吸引50
万围观。【淘宝直播】虽说不是此次活动的主角，也没有在其中达到任何的买卖行为，当却趁机大肆宣
传一把，将日活用户提高至50万之多。

2016年5月，曾经的艺人，现在的服装行业淘女郎薇娅，在淘宝开启第一场直播。当时【淘宝直播】的主
播还处于聊天表演顺便导购的阶段，薇娅在短短2小时直播中增粉2000，为日后“达人销售”打下基础，
至同年的10月，薇娅的销售额高达7000万。

2016年6月，官方邀请刘洲成、李菲儿、陈晓东等明星进行直播，同时红人店主张大奕为自己的店铺代言
。名人效应在【淘宝直播】的初期快速拉取新用户，销售商品，也帮助在产品【淘宝直播】与用户之间
建立信任关系。

三、 如何持续的进行核心诉求点的运营？

短期引入明星可以达到拉新的目的，但要使用户留存，并且将观看数转化为成交额，淘宝还需要一批属
于自己的主播。这群主播不仅是形象受欢迎，对行业有一定理解，谈吐还需要无缝的引导消费者购买。

1. 主播的培养

不同于才艺类主播，消费类主播更注重引导消费者购买商品，算是一种全新的方式。【淘宝直播】设置
一个可以量化等级的主播成长体系，不同等级的主播可以获取相应的奖励；通过排位赛、流量浮现奖励
等激励主播成长。专门的电商经济公司也应运而生。

2. 引流

【淘宝直播】主打消费，若只在自身平台宣传，产生的流量有限。所以，根据官方要求或自发，主播会
同时在热门的平台进行直播，然后再将流量引回【淘宝直播】，如李佳琦在【短视频】发布直播片段。

3. 新的玩法

比起直接在店铺购买商品，【淘宝直播】有一个吸引购买者的法宝——优惠折扣。首先，来自阿里官方
的补贴，或者和商家商量，主播会对商品进行打折或发放限量的优惠券。然后，直播营造了一种“抢购
”的氛围，商品数量有限，折扣限时，不立即下单就亏了。使得很多观看的用户，抢着购买。而越是多
人“抢购”，氛围就越是急迫，越多的用户不三思就下单。形成销售的良性循环。
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