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初识直播1.1



         2016年，小米公司举办 纯在线直播的新品发布会

该场新品发布会无须租借会议酒店，无须进行户外宣
传，无须进行大型会场布置，所花费的成本较低。在
长达三个小时的线上发布会，直播观看总人次达到了
1092万。整个直播过程，雷军在讲解新品之余，几乎
都在与粉丝互动，不仅现场解答了粉丝们关心的各种
问题，还时不时地跟粉丝互相调侃

直播中，雷军分享了自己对直播的看法:“直播是一种
全新的方式，这里面存在巨大的机会，建议创业者关
注直播，利用好直播向受众介绍自己的产品。”

导入案例



1.1.2  直播的优势

直播互动性强

01

直播场景真实性高

02

直播效果直观

03



1.1.2  直播的优势

直播互动性强

01 在直播过程中允许企业向用户展示商品信息，用户也可以与企业进行对话和交互，并参

与到直播活动中。这不仅增强了用户的参与度，还有助于调动直播间的气氛。尤其是对

于特定主题，直播可以在意向用户、观众和企业之间产生强大的交互作用，从而真正实

现企业与用户之间和用户与用户之间的详细交互，可以最大限度地提高电子商务的成交

效率。



1.1.2  直播的优势

直播场景真实性高

02
直播可以让用户直观地了解商品及商品使用的效果。也可以通过直播来展示商品

的生产环境和生产过程，让用户加深对商品的了解，以取得用户的信任，激发用

户的购买意愿。



1.1.2  直播的优势

直播效果直观

03 消费者线下购买商品时，更容易受到外部环境的影响。在现场直播活动中，组织

者的现场展览、商品介绍及现场直播间众人争相购买的气氛，会直接影响用户，

是用户下单订购商品的催化剂。在直播中，直播管理团队可以查询直播间的实时

数据，掌握直播间中商品的销售状况，直播效果直观。



（一）
直播平台

（二）
主播及其团队

（三）
受众

（四）
商家

1.1.3  直播的参与者



1.1.3  直播的参与者

（一）直播平台

随着直播热潮的兴起，各大网站和APP都推出了自己平

台的直播功能，主流直播平台有淘宝直播、抖音直播、快

手直播。



1.1.3  直播的参与者

（二）主播及其团队

作为电商直播的一部分，在商家直播等直播形式发展之前，个

人直播就进入了市场，可以说个人主播是电商直播发展的源头。

但一场好的直播并不是单靠主播一个人就能完成的，不管是前期

的直播策划、脚本撰写，还是直播中的商品介绍，都需要团队成

员的通力合作才能达到完美的效果，故直播需要团队。



1.1.3  直播的参与者

（二）主播及其团队

主播及其团队架构图



1.1.3  直播的参与者

（三）受众

衡量一场直播的效果，不应只看最后的成交额，因为不同用户

基数、不同人流量的直播之间难以对成交额进行精确对比。衡量一

场直播的效果比较科学的方法是看转化率，即下单人数与直播间人

数的比例，转化率越高说明该场直播的效果越好。提高直播转化率

的关键在于吸引用户，即直播间吸引到的精准用户。



1.1.3  直播的参与者

（四）商家

商家直播团队组织架构图



直播常见形式及合作模式1.2    



        淘宝直播助农计划“村播计划”

2022年9月淘宝直播发布了一份特殊的“成绩单”，
在系统性的直播助农计划“村播计划”上线三年后，
淘宝直播平台累计已有11万农民主播，开播超过230

万场，通过直播带动农产品销售额超50亿元。他们用
一场场直播，将家乡的地产风物卖到了全国，提高了
收入水平。电商直播的风潮开始兴起

导入案例



1.2.1  直播常见形式

1

商品分享式直播

商品分享式直播就是主播与用户分享商

品，并向用户推荐商品的一种销售形式。

通过用户在直播间的留言评论，主播知

道用户需要什么商品，并按照用户需求

来推荐商品，向用户讲解商品的特性和

用户想了解的重点信息及细节。

2

产地直销式直播

产地直销式直播是指主播在商品的原产

地或商品的生产车间进行直播，向用户

直接展示实际的生产环境和生产过程并

吸引用户进行购买。



1.2.1  直播常见形式

3

体验式直播

体验式直播是指在现场对直播的商品进行处理、制作和加工，这个过程可以显

示加工后商品的实际状态。食品、小型家用电器、电子商品（如计算机、平板

电脑、移动电话和数字音频播放器）等都可以采用这种直播形武。对于某些可

加工的食品，主播可以在直播中加入烹饪食物的过程并试吃，这样既可以向用

户展示食物加工方法，增强用户对食物的信任，又可以增加直播的内容，提高

直播的吸引力。在食品促销的直播中，现场品尝食品这种形式对用户更具吸引

力，但也会存在一定的局限性。直播通常会持续很长时间，这对于需要从头到

尾进餐的主播来说，是一个很大的挑战。



1.2.1  直播常见形式

4

砍价式直播

砍价式直播意味着在直播中，主播为用

户分析商品的优缺点，并告知用户商品

的大致价格，在用户提出购买意向后，

主播与商家协商，以便用户获得更优惠

的价格，经过价格谈判，让用户和商家

在价格达成一致后完成交易。

5

秒杀式直播

秒杀式直播是一种直播方法，通过这种

方式，主播与企业进行合作，在有限的

时间和数量内向用户推荐商品，并吸引

用户购买。秒杀式直播的现场气氛紧张

刺激，商品优惠程度高或商品具有稀缺

性，可以让用户积极参与其中。



1.2.1  直播常见形式

6

教学培训式直播

教学培训式直播是指主播在直播现场进行指导和培训，同时分享一些知识

和技能，如提高口语能力、化妆技能、制作甜点技能、远动健身技能等。

主播在分享过程中会推广一些商品，这不仅可以让用户通过观看直播节目

来学习特定的知识和技能，还可以使用户感受到主播的专业性，同时更加

信任主播推荐的商品。



1.2.1  直播常见形式

7

开箱测评式直播

开箱测评式直播是指主播边拆箱边介绍

箱子里面的商品。在这类直播中，主播

需要在开箱后真实、容观地描述商品的

特点和使用体验，让用户可以更加全面

地了解商品，从而达到推广商品的目的。

8

海淘现场式直播

海淘现场式直播是指主播在海外购物商

场或免税店进行直播，用户可以观看直

播并清晰地了解商品，通过直播，用户

就如同在海外购物商场购物一样，商品

的价格也一目了然，可以提高用户对商

品的信任度。



1.2.2 直播常见合作模式

主播成长体系是一个量化机制，它解释了主播的账号处于全

平台所有主播中的哪个层级，当前层级意味着什么，在当前

的层级可以做的事，怎么做能够晋升到下一个层级。商家可

以通过主播成长体系清晰地了解自己优于某个数量的主播，

暂时落后于某些主播，从而努力改正自身的不足，一步一步

成长为某个专业的头部主播。
电商平台
直播模式

01



1.2.2 直播常见合作模式

短视频平台直播模式是在短视频平台上直播，利用产品链接

与电商平台建立联系，如抖音直播和快手直播。用户在观看

短视频时，可以直接点击视频中的产品链接进行购买。

短视频平台
直播模式

02



知识链接

什么是KOL？
KOL是Key Opinion Leader的简称，意思是关键

意见领袖。它通常拥有更多、更准确的产品信息，

且为相关群体所接受或信任，并对该群体的购买

行为有较大影响力的人。KOL被视为一种比较新

的营销手段，它发挥了社交媒体在覆盖面和影响

力方面的优势。KOL的粉丝黏性很强，所以KOL

的推荐，粉丝们会认真听取。



直播的产业链与收益分配模式1.3    



1.3.1  直播的产业链结构

1.直播行业产业链

直播行业产业链上游主要为MCN机构；中游直播平台主要包括电商直播、娱乐直播、

游戏直播和体育直播平台；合作和支持公司主要有电子商务平台、云平台服务商和5G

服务商；行业下游为收看直播的用户。直播行业产业链如图所示。



1.3.1  直播的产业链结构

（1）直播行业产业链



1.3.1  直播的产业链结构

（2）MCN机构

MCN全称Multi-Channel Network。MCN机构是服务于新
的直播经济运作模式的各类机构总称，为主播和自媒体提供内容
策划制作、宣传推广、粉丝管理、签约代理等各类服务。MCN
机构有着以下的功能：①寻找内容优质的博主进行包装，提高视
频质量；②寻找平台进行推广，获取更多的流量；③培养主播，
通过商业变现来获取盈利。



1.3.1  直播的产业链结构

（2）MCN机构

相关数据显示，2015年以来，我国MCN机构数量爆发式增长。
2021年增速有所放缓，国内MCN机构数量超过3万家，2022年超过4
万家。



1.3.2  直播的收益分配模式

在直播电商产业链中，受益机会顺序为：平台方最多，

MCN机构次之，供应链最少。MCN机构作为流量端与供应

链的中介方，受益于平台流量红利，在直播电商产业链中起

重要的撮合价值。长期来看，直播电商产业的最大受益方仍

为平台方，但能整合供应链的MCN机构将比纯带货式MCN

机构具有更大的增长空间。具体收益结结算方式如下。



1.3.2  直播的收益分配模式

1

直播带货模式收益分配

直播带货模式下，收益主要来源于直播服务费及销售分成。因为直播服务效果

常以有效销售额、直播播放量、点击数等指标来表示，故常用这些可统计的指标作

为商家付费的依据。商家通常需在直播任务发生前支付固定的直播服务费（开播费）

，并与MCN机构在电商平台设定一定比例的直播分成，待直播结束后以有效销售

额为基数与MCN在直播平台进行佣金结算并完成支付；MCN机构后续需根据与主

播签署的合作协议按约定的分成比例支付相关款项给主播。



1.3.2  直播的收益分配模式

2

短视频及其他内容电商运营服务模式收益分配

短视频及其他内容电商运营服务模式下，收取的合作费用

以基础服务费为主。收益结算方式按照合同约定，除通过电

商平台结算的情况外，商家通常结合预付与分期付款的方式

与MCN机构进行款项结算；MCN机构后续需根据与主播签署

的合作协议按约定的分成比例支付相关款项给主播。



1.3.2  直播的收益分配模式

2

如在淘宝联盟的结算框架下，收益是在阿里妈妈、MCN机构

（后续MCN机构要和主播分成）以及直播内容平台之间进行

分配。以商品最终成交价格100元、佣金率 20%为例，阿里

会首先收取6%的专项服务费，实际上只有14%的佣金按三方

分成比例分成。不同内容平台的三方分成比例不一样，不同

平台分成比例具体对比大致如表所示。



1.3.2  直播的收益分配模式

直播平台收益分配表



直播平台的选择1.4    
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