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八、商家主播直播选品进阶
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直播选品底层逻辑01



论选品的重要性
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抖音直播间用户转化路径
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抖音直播间用户转化路径
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完整的直播间选品流程
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STEP 1 STEP 2 STEP 3 STEP 4

STEP 9 STEP 8 STEP 7 STEP 6

开通权限 确认品类 寻找商品 商品评估

商品素材准备开播上品订单发货商品优化

STEP 5

添加橱窗



直播六大选品维度
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用户维度
（匹配度、痒点、痛点）

01

产品维度
（卖点突出、差异化商品）

04

品牌品类
（合适品类、品牌知名度）

02

价格维度
（价格机制、赠品力度）

05

店铺维度
（店铺口碑分、物流体验分）

03

利润维度
（产品利润、其他收益）
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选品常见的3大误区
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陷入价格战误区

价格越低越好？

设置低价是要把产品的性

价比体现出来，而不是简

单的价格战

照搬其他平台商品？

陷入平台运营误区

平台规则和玩法不同，不

能用同样的思维方式去设

计产品

有什么就卖什么？

陷入自我经营误区

我们可以从品牌、就餐场

景、餐品特色等去挖掘新

和设计产品



如何根据账号定位选品
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⚫ 价格定位:

决定了用户的消费水平

⚫ 风格定位:

决定了用户的消费喜好

⚫ 类目定位:

决定了用户的消费习惯

⚫ 客户定位:

决定了账号未来的流量来源

➢ 即围绕账号的定位进行商品的选择，普遍适用于新手商家。对于刚入行的商家而言,在自身定位清晰之后，选品需要跟自身定位相

匹配，通过精准的选品让系统逐渐推送精准用户，从而提升转化效率，获取更多流量。



如何围绕粉丝属性选品
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如何围绕粉丝属性选品
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1

• 订单数量：订单量是最能体现爆品特征的数

据纬度,这些产品具备哪些属性（性价比高、

有颜值、双人/亲子等)

• GMV较高：有些商品客单价不同，高gmv

的产品也可以作为分析重点，这些产品具备

哪些属性

往期爆款属性产品

2

• 理性需求：物美价廉的高性价比产品

• 感性需求：容易出片、犒劳自己、想要在直

播间找到存在感认同感

• 深度需求：通过多次购物的高粘性粉丝，对

于商家/主播有强认可，纯粹为了打赏支持

直播间的忠实粉丝，可以带动私域

粉丝的需求类型



如何围绕主播特性选品
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• 即围绕主播个人特性进行商品的选择，普遍适用于员工矩阵号中成型的达人类主播。达人类主播的成长相对较依赖于粉丝的粘性，所

以在选品中会围绕主播自身进行选品，从而增强用户的信任度。

⚫ 社会身份：例如宝妈的达人很大概率也会吸引宝妈

⚫ 性别：例如女主播容易吸引男粉丝，反之(以罗永浩的交个朋友直播间为例

⚫ 年龄：不同年龄段的主播会带动相应的群体共鸣

⚫ 形象气质：与酒店商家的人货场匹配度直接相关cn



抖音电商选品渠道02



电商罗盘大盘榜单选品
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路径：商品-商品榜单-行业类目-大盘爆品榜



电商罗盘行业热搜单选品
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路径：搜索-行业搜索词-高潜力热词榜



精选联盟选品

16

路径：抖店-精选联盟-找合作-达人广场



精选联盟手机选品入口
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账号主页―橱窗管理 选品广场 电商精选联盟



精选联盟手机选品入口
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带货过的
商品

产品搜索

榜单选品区域

活动选品区域

同行热卖视频和产品

体验分和安心购标签选品

底部功能菜单



手机端橱窗添加产品操作步骤
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*注意
查看商品佣金比例、

销量、体验分、30

天销量数据

查看同行带货视频

和产品

联系商家申请样品



精选联盟PC端选品入口
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PC端进入官网即可



选品关键信息查看
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查看佣金比例

查看产品单价

30天的销量

推广大人数

查看产品好评率 查看体验分



抖店/极简版蓝海商机选品
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路径：商品-商机中心-蓝海商机



抖音搜索选品
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路径：主页-搜索-商品-筛选



抖音新手选品方向03



根据自身特性选品
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我擅长卖什么？

• 工作相关，如某品类下的导购

• 生活经验相关，如常年做饭经验

• 学习经历相关，如参加过插花培

训班

我对什么感兴趣？

• 喜欢并经常实践的，如喜欢穿搭、

潮流，有购买时尚杂志，自我搭

配造型的习惯

• 喜欢并愿意为之钻研的，如喜欢

美食，经常烹饪

我的账号人设是？

• 生活角色：学生、全职主妇...

• 职业角色：老板、车间女工...

• 生活环境：优渥、农村、标志性

城市...



根据粉丝画像选品
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两大途径：

✓ 账号已有粉丝画像

✓ 同体量同类目账号粉丝画像

• (意向）粉丝年龄

• (意向）粉丝性别

• (意向）粉丝角色

• (意向）粉丝直播间消费水平



新手商家/主播六大选品标准
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高性价比产品

有价格锚定，相对有价格优

势，操作空间大的产品

易展示产品

能为观众建立“所见即所得”

预期的产品

非计划型消费品

不会主动搜，但看到会被吸

引、产生购买冲动的产品

高颜值产品

相同品类、价格中，选最好

看的那个，

不挑人产品

不挑人的产品，常见使用场

景，用来承接直播间泛流量

准爆款产品

生命周期较为早期的准爆款

产品



单场直播间产品数量建议
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• 假设每场播4小时(240分钟），每款产品平均介绍时间

5分钟，除去活动/话题互动环节，需准备40-50个产品

• 考虑到新手主播选品难度，同一盘货我们可循环介绍2-

3遍，那么一场4小时的直播，只需准备13-25个产品。

按照实际进度,循环介绍

思考：每天直播多久？



直播间产品结构建议
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福利款

建议比例：20-30%

定义：配合活动给直播

间做人气的产品，通常

价格低、适用人群广

福利款

建议比例：70-80%

定义：容易做销量的产

品，通常搜索高、带话

题、应季/应节性强

举个例子：



新手达人主播选品表参考
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