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淘宝直播现状分析，淘宝直播代运营，蘑菇街直播代运营

从2016年的夏天到如今，才两年多的时间，“淘宝直播”机构、商家和主播从观望到跟进，热情一浪高
过一浪。然而，时而6到飞起，时而跌破谷底的直播数据，让主播的每一步都如履薄冰，之前的流量思维
似乎在打着“内容生态旗号”的直播间里不怎么好用了。

很多商家和主播发现，那些看似简单的直播内容，自己亲手做的时候，反而处处掣肘，不那么容易。淘
播生态圈，一半是海水，一半是火焰。有人从足底主播一路熬到头部主播，成为拥有几十万忠粉的“红
人”;也有人入不敷出，养活自己都成问题。

这其中，数量众多的中腰部主播是压力最大，人数最多的一个群体。未来平台有哪些扶持政策?商家、主
播未来该怎样规划?什么样的直播间最吸引人?

针对粉丝数在2万以下的“新晋主播”，淘宝直播有45天的扫盲班，手把手教你做直播，还有各种实践任
务，同时给予流量扶持，帮助主播完成初期成长。腰部主播则可以通过每个月26日的“排位赛”来学习
头部主播的直播间玩法和套路，因为打榜赛，每一位头部主播都会“放大招”。

从最初有人扶着你走，变成了你自己跑，甚至还有强大的对手来阻击你，这个时候中腰部主播应该更注
重专业化和自身特色。形成“人无我有，人有我优”的差异化优势。平台正着力打造垂直类目主播：比
如母婴、家居、食品、电器等。只要你深耕垂直类目，让自己在某一方面变得更有专业度，就能逐渐突
围，形成优势壁垒。那么对于头部主播来说，是不是已经触达天花板了，还有发展空间吗?

对于已经是趋近明星的头部主播，需要获得更多社会声望、更高的知名度、承担更多社会责任。淘宝直
播将带领他们走出直播间，去参加更多有社会影响力活动。对于一些SKU比较少，并且没有直播经验，
但也想涉足直播领域的商家，有些什么建议?



SKU较少的产品，就几个单品，翻来覆去自播不科学。这种情况下，就需要主播来做混播场，通过多个
直播间刷脸，以及在直播间人群里的反复种草，进入消费者心中的“直播间必买产品清单”。目前，除
了少数本身就自带流量的网红主播，大多数主播都是赤手空拳，白手起家。这时候，运营团队可以为主
播做哪些支持?

淘宝主播带货，一半靠能力，一半靠运营。主播并不是团队唯一的赌注，更多的是看运营团队的水平。
有些主播的运营团队是非常了解淘宝的玩法的，比如说，专享价、活动抽奖这些，把一些店铺玩法复用
到直播间里效果也不错，还有一些直播间里短平快的玩法，比如每隔十分钟发起一次抽奖或者答题。直
播间活动讲究实时性和互动性，根据观众的变化而变化。这样的直播间一般成长速度都比较快。”

在商务能力方面，优质的运营团队有良好的洽谈和运作能力，比如选择什么样的商品给什么样的主播，
价格、质量、类别如何做直播排序、什么时候上，怎么讲，怎么卖，都要做好规划。如果运营水平高，
大概在半年内，新晋主播能够上升至腰部甚至‘胸部’。”

如果运营团队不强，主播只能一点点积累粉丝，在不断的试错当中成长，不断纠错，形成个人特色，这
个就需要四个月到半年，甚至一年的时间，才能够迎来爆发。虽然这样成长缓慢，但是从另一个方面来
看，走得扎实，弯路变成经验值，量变还是会引起质变。

直播间里没有一条路是所有人都走得通的，但却有很多条路通向成功。曾经有一个主播，连浮现权也没
有。但她的直播间同时在线观众能达到7000至2万。最大的原因是：主播所讲的内容，选的商品，运营团
队的员工都爱看，且乐于二次传播，分享给亲朋好友，每个人都形成了一个自媒体。这就是所谓“己所
不欲、勿施于人”。

那么在淘宝直播群里，常有主播反应，前一天还赚得盆满钵盈，第二天就流量暴跌，这是因为淘宝直播
没有给到匹配的流量吗?

淘宝直播间的逻辑不是流量池，是内容池，淘宝直播间的流量涉及到浮现、公域流量和私域流量三个方
面。浮现是“外面的人能看到你”，公域流量是“看到封面图点进直播间的人”，私域流量则是在直播
间里长期蹲守的人。数据暴跌可能是运营、货品、主播状态和选择的标签、时段等各个方面出了问题，
或者活动根本就不吸引人。

买家三过门前而不入，极有可能是封面图、引导语、标签不够吸引人。这和平台匹配的“门前”流量无
关，公域流量为零也就是“门前人”的流失。平台不会限流，无论是头部、腰部还是新晋主播在算法面
前，都是没有标签的。粉丝活跃，复购率和加购率高，会让算法匹配入更高的流量。就像“这家生意好
，大家就会围过去”的线下门店一样。

每一个淘宝直播间都像电视购物，虽然直播间没有电视台那么精美，但销售的货品却更有质量保障，这
也意味着，低价倾销和低质量商品在直播间内是不被扶持的。高频的大减价促销，对直播间的生态来说
是不健康的。几块钱的廉价商品，可以尝试“特价版淘宝”做直播。淘宝直播客单价很高，复购能力也
强，上千的衣服和化妆品也能做到一晚上数千万的销量。和双十一的促销逻辑不同，直播间是“种草逻
辑”，给产品添加本身以外的附加值。

低客单价对主播的成长也十分不利，低客单价意味着低佣金和低毛利率，那就不需要主播这么深度讲解
演示的服务了。主播的价值也就被削弱了，到最后只剩下一群对着镜头，重复同样说辞的“人肉复读机
”，这是谁都不愿意看到的。所以对于主播要增粉，给大家一些建议：

第一，以金钱为驱动的主播不会太好。目前还有许多淘宝红利还未启动，心态要稳。

第二，运营太过强势的直播间也很难增粉。不要做扭曲主播的事情，有些主播明明喜欢播零食，但到了
中腰部之后，机构觉得主播该产出更多能量，就帮她接化妆品、服装等商品，到最后主播崩溃了。



第三，心态稳定，还包括状态的稳定。稳定开播时间、开播时长，每一件宝贝的发挥也要稳定，每一场
都比上一场进步一点点就很厉害了。

最重要的一点，是不要违规，直播过程中，有很多运营机构和主播都对淘宝直播规则是不太清楚的，因
为我们的规则比较细，而且复杂，在做到腰部之后，面临的挑战比较多，有时候会挑战和忽视规则，卖
假货是淘宝直播规则中的红线，绝对不可以碰的。
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