
导购直播入门培训
—金龙



讲师介绍 讲师介绍

金龙
前阿里小二、目前是美尊网红学堂、金哲
机构创始人，羡品基地联合创始人、淘宝
直播官方商学院讲师、天猫超级店长行业
顾问、屯和、吸引力、白墙、雷尔美妆联
盟基地导师、及多家机构顾问

直播领域服务过如涵文化、宝洁、汤臣倍
健、方太、鸿星尔克、迪尚、艾莱依、九
阳、五芳斋、江博士、Terraké、等企业。
服务过陈大肉r、雪欧尼Tiffany、悟空姐姐、
霜霜大人、高级配方师兰姐、时光之谜等
1500+主播

擅长淘宝、抖音快手网红和品牌IP定位策
划电商直播数据化运营、主播销售场控培
训。

钉钉：



课程介绍

课程说明：
课程对象：线下零售品牌导购
核心解决问题：帮助线下零售导购快速熟悉淘宝直播开播前中后运营
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一．淘宝直播平台入门

1.淘宝直播人群画像
2.淘宝直播展现位置
3.淘宝直播优秀主播



1.淘宝直播人群画像

直播用户中女性占大多数，85后和90、95后是主力年龄段，新一线、二线和三线城市用户较多
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1.淘宝直播人群画像

宅，居家型，中等消费力，以
二三四线城市居民为主，85后

和95后居多

年轻任性，中等消费力，主要
居住在二三四线城市，95后和

90后为主

有钱有闲，较高消费能力，主
要居住在二三线城市，85后和

90后居多

居家贤惠，消费能力较低，主
要居住在三四线城市，85后和

90后居多

居家宅男 成熟御姐 精致少女 持家主妇

13% 24% 38% 13%



1.淘宝直播人群画像

传统门店导购+传统图片电商

• 眼见为实
• 社交互动
• 沟通效率
• 购物体验

• 无限货架
• 无限地域
• 无限时间
• 流量集中

=淘宝直播
24小时在线线上万达



2.淘宝直播展现位置

手淘首页 直播首页 店铺首页猜你喜欢



2.淘宝直播展现位置

1、直播频道入口
a.这个位置从第二屏一直在往上移
到目前首屏位置，成为直播频道最
重要入口之一

2、猜你喜欢-全部

a.下拉第10个位置目前是超级推荐推
广位、最重要的直播推广流量来源

3、猜你喜欢-直播

a.左边是跳转到直播频道二级关注频
道页
b.其余是千人千面展现、近期搜索浏
览记录、收藏加购下单记录、性别、
年龄、购买力、历史消费偏好

猜你喜欢-直播猜你喜欢-全部直播频道入口
A.淘宝首页



2.淘宝直播展现位置

B.微淘首页

1、微淘首页
a.关注主播快速进入入口
b.钻展微淘推广首页（粉丝通）

2、微淘直播专栏

a.关注且正在直播的主播优先展示
按直播开播时间排序
b.其余是千人千面展现

微淘首页 微淘直播专栏



2.淘宝直播展现位置

C.直播频道首页

1、精选千人千面的推送原则
a.近期搜索浏览记录、收藏加购下单记录
性别、年龄、购买力、历史消费偏好
、历史浏览互动关注主播
c.主播第一个位置是钻展直播频道推广位

2、首页焦点图

a.固定资源位，不是千人千面
b.官方活动+机构奖励+商家奖励+    
活动奖励

3、宝贝讲解推送

a.审核通过的有白底图的宝贝讲解
会根据千人千面规则推送上首页
b.首页展示的白底图看点会优先
展示第一个

频道首页



2.淘宝直播展现位置

1、店铺页面
a.相比以前banner大了3倍
b.培养粉丝看店铺直播购物习惯

2、宝贝详情页

a.以前没有这个浮窗，新增加，加大
流量导入直播效率
b.产品页面下第二屏有个直播小横条

3、直播滑动页面

产品详情页 店铺微淘页店铺首页

a.通过上下滑动也会进入到其它直播
间，千人千面展现

D.店铺流量入口



2.淘宝直播展现位置

搜索（测试中）

未来还将有搜索流量入口给到直播

直播将逐渐成为顾客重要购物方式



3.淘宝优秀主播

更多请查看 淘榜单https://tbd.wshang.com 1月

美搭 美妆 美食 母婴

https://tbd.wshang.com/


3.淘宝优秀主播



3.淘宝优秀主播



3.淘宝优秀主播



3.淘宝优秀主播



3.淘宝优秀主播

每天看优秀主播直播1小时



二、淘宝直播开播前准备

1. 直播间设备布置
2. 直播间陈列构图
3. 直播时段时长安排
4. 手机直播预告如何创建
5. 开播封面标题如何选
6. 直播简介与印记
7. 直播间产品添加与开播设置
8. 直播间人设定位



账号准备

最新福利：

商家直播开通：商家0门槛开通直播，当天开播时长满足，第二天就会有公域浮现

机构达人开通：机构随时可以开浮现



1.直播间设备布置

a.灯光设备 色温



1.直播间设备布置

a.灯光设备

手机直播：灯光+手机



1.直播间设备布置

b.陈列布置

1、直播间背景简洁，灰色或深色背 景优
先
2、摄像头范围的背景里如果有灯光最好不
是直接亮光源，光源（包括射灯）最好小
瓦数，避免画面曝光
3、家里直播有1-2盏中等功率以上环形灯
最好。
推荐：1-南冠环形灯（美妆、食品、百货）

2-金贝球形灯（服饰类大直播间）



1.直播间设备布置

b.服装陈列布置



2.直播间陈列构图

大促活动常驻直播间

活动主题明确

陈列美观
拿起来就能讲

设置福利
吸引观众互动

品牌LOGO提升调性

提醒查看
印记



3.直播时段时长安排

➢ 早上 5-9点

➢ 上午 9-12点

➢ 中午 12-2点

➢ 下午 14-17点

➢ 傍晚 17-19点

➢ 晚上 20-24点

➢ 午夜 0-4点

➢ 宝妈学生多

➢ 宝妈多

➢ 白领多

➢ 各类

➢ 各类

➢ 各类人群（流量高峰）

➢ 学生 IT白领

一场直播建议不低于4个小时、每周5天、早高峰、晚高峰、要把握



4.直播预告如何创建

开播时间—提前有效

封面—门店招牌

标题—海报主题

简介—海报内容

栏目—品类分区

位置—开播地点



5.开播封面标题如何选

1、封面就是招牌、决定进店流量

封面

标题
观看数

产品

名称头像



5.开播封面标题如何选

淘宝给你的是展现曝光

封面点击率决定进店人数

好的封面包含以下3个核心

1、色彩

2、构图

3、创意



5.开播封面标题如何选

封面违规注意事项：拼接、文字、边框、穿着暴露、清晰度



5.开播封面标题如何选

好的标题可以提升封面点击率

标题跟封面图的相关性，以及标题中不可出现秒杀符号等极限词组

职称维度
专业度
粉丝维度

主播优势

产地
功能性

相关人群属性

产品特色

季节性
活动优惠
场景内容

直播内容

好玩有趣
行业热词
流行元素

创意性



5.开播封面标题如何选



6.直播简介与印记

直播简介—预告填写

直播印记—直播中填写

优质案例 错误案例



6.直播简介与印记

简介描述（字数限制140字）

整体标题
延伸性介绍

1.扣紧标题
本场直播内容
以及观看主播
关注主播利益点

2.脚本简述
主播个人的职业性
以及专业性介绍

3.自我介绍
特色直播场景，
或每次直播的主题

4.直播场景
产品故事

产品功能性等

5.产品相关

直播简介与印记



7.直播间产品添加与开播设置

美颜

切换镜头

添加产品

粉丝推送&同
步微博

互动连麦PK 



8.直播间人设定位

明星、微博抖音红人、淘宝快手主播、人设的差别



8.直播间人设定位

关键词一：超级人设

明星、微博抖音红人、淘宝快手主播、人设的差别

人设类型 呈现形式 互动深度 曝光频次 曝光量 粉丝距离 人设一致性

影视明星 影视节目 低 低 巨大 远 低

节目主持人 直播节目 较低 较低 大 较远 较高

微博红人 图文+视频 适中 较高 较小 适中 适中

抖音红人 视频+直播 较高 适中 大 适中 适中

快手主播 视频+直播 高 高 适中 很近 高

淘宝主播 直播电商 高 高 小 近 高

主播更多是本色出演，选人非常重要



8.直播间人设定位

1、吸引精准粉丝

超级人设优势



8.直播间人设定位

2、提升关注度



8.直播间人设定位

3、提升互动&停留时间

VS



8.直播间人设定位

4、提升转粉与流量



8.直播间人设定位

5、人设品牌先天具有传播优势

香奈儿、雅诗兰黛、迪奥、GUCCI 、福特、李宁……



8.直播间人设定位

10种超级人设分类



8.直播间人设定位

1、专业型 （专业度是优质内容持续输出的前提）



8.直播间人设定位

2、娱乐型 （幽默是生活的调味剂）



8.直播间人设定位

3、才艺型 （能歌善舞更加吸睛）



8.直播间人设定位

4、反差型 （物以稀为贵，丰富的淘宝生态）



8.直播间人设定位

5、颜值型 （颜值即正义）



8.直播间人设定位



8.直播间人设定位

1. 专业人设是主播持续输出内容的关键
2. 1-3个人设大于4分，吸粉更快
3. 激情、亲和力、销售力、专业是最容易提升的4
个人设维度

4. 根据人设评分，提升差异化人设
5. 人设不够、CP来凑，两个人人设互补更强

总结：



三、淘宝直播种操作

1. 直播中互动内容策划
2. 直播中场控技巧
3. 直播间卖货FABE
4. 直播中公关艺术



1.直播中互动内容策划

主题内容：结合店铺需求，粉丝日常关心话题，节
日话题（七夕），产品，品牌等元素来选择

产品内容：店铺聚划算、新品发布，店铺爆款，主
播热推，宝贝点击率，店铺产品梯队（头部、胸部、
腰部）

互动内容：建立游戏库、才艺表演、热点话题更新
八卦热搜新闻护肤穿搭小窍门、产品展示和实验、
直播间话题投票抓粉丝关心的问题。

直播节奏权益：根据粉丝画像，历史直播数据来分
析什么时间段直播最有效，几个小时的直播主播和
粉丝状态最佳，拆分直播时间，分段展示直播内容
把控直播节奏，明确每个点的直播福利政策，吸引
粉丝停留互动。

•粉丝画像

•热点话题

•展示测试

•游戏库

•时间、时长

•直播rundown

•福利政策

•店铺活动

•新品上市

•爆款

•店铺需求

•粉丝需求

•大促、节日

主题

内容
产品

互动

玩法

节奏

权益

4大内容和线下店铺导购内容非常类似



1.直播中互动内容策划

互动内容：除了产品、还有很多可以和粉丝互动、建立信任的方式

连麦PK：
1、熟人
2、同层级
3、非竞争对手



1.直播中互动内容策划

产品内容：除了产品、还有很多可以和粉丝互动、建立信任的方式

产品类型 产品解释 参考比例

引流产品/竞争产品 知名度高、性价比很高、需求很大、刚需产品 10-20%

利润产品/主推产品 有差异点、性价比不错、需求大、利润还行 50%-60%

形象产品/炮灰产品 主推产品的锚点产品、价格偏高、突出主推款利润 5-10%

搭配产品/补充产品 跟进引流产品和利润产品搭配的相关品类产品 10-20%

福利产品/限量产品 配合主播活动、吸引人气、不赚钱限量福利产品 5-10%



1.直播中互动内容策划

吸粉脚本

类似线下
人少的时候

小区传单
店面促销
门口引导
试用体验
……



1.直播中互动内容策划

分享你所热爱的一切



2.直播中场控技巧

直播卖货与线下导购最大的差异点：

直播间是一对多，不是一对一

1. 你无法满足所有人需求，只能尽量满足大部分人需求

2. 粉丝的问题不是都要直接回答，可以挑重点聪明回答

3. 要经常互动与抛悬念，留住粉丝在直播间才是卖货前提

提问扣1互动、抽奖互动很有效

4. 是性价比，而不是低价引导购买，放大价值是关键



3.直播间卖货FABE

a.卖点提炼
1、从产品特点入手
2、从产品的应用场景入手
3、从产品类别追根溯源寻找差异化
4、从对抗竞品方向思考
5、从为消费者带来的利益、解决他的痛点需求角度
6、从产品使用者使用感受入手

TIP：从产品评论中挖掘卖点、小红书、客服手册、知乎搜索



3.直播间卖货FABE

b.形象展示卖点：



1.直播中互动内容策划

a.中低价快消品-FABE特优利销售法则

是直接介绍还是先放悬念？痛点？



1.直播中互动内容策划



1.直播中互动内容策划



4.直播中公关艺术

衣服被你毁了，没气质！

你的腿好粗！

你怎么这么丑？

双眼皮是割的吗？

黑粉这么丑也好意思当主播？ 皮肤真差，没气质。



4.直播间雷区

1. 提微信电话号码
2. 提其它抖音快手平台
3. 非法言论
4. 直播间空镜头超过5分钟
5. 下播后直接关闭APP没有点结束推流(黑屏直播）
6. 镜头里面出现宗教佛像、政治领导人

发现就拉停处罚1-30天 重则封号



4.直播间雷区

三、淘宝直播后复盘

1. 直播后数据查看
2. 直播后权重流量解析
3. 主播等级介绍
4. 不同阶段运营核心



1.直播后数据查看



2.权重解析

展现 观看人数 粉丝 客户
点击率 转粉率 转化率

停留时间

其它相同，A和B对比点击率高一倍，A流量效率高，最终拿到展现比B多
其它相同，B和C对比转粉率高一倍，B流量效率高，最终拿到展现比C多
其它相同，C和D对比转化率高一倍，C流量效率高，最终拿到展现比D多
其它相同，D和E对比客单价高一倍，D流量效率高，最终拿到展现比E多



2.权重解析

1. 全网平均停留时间210秒
2. 全网平均UV转粉率3.8% PV转粉2%以上



3.主播等级介绍



4.不同阶段主播运营优化重点

1、3K观看以下

参考数据指标：
4%UV转粉率
停留时间200秒

运营优化：
熟练运营基础
学习吸粉技巧
保持货品稳定
塑造主播人设
稳定开播时长时段

2、1W观看以下

参考数据指标：
5%UV转粉率
停留时间250秒

运营优化：
直播场控强化
加强吸粉技巧
加强销售能力
保持货品稳定更新

3、5W观看以下

参考数据指标：
6%UV转粉率
停留时间300秒

运营优化：
直播场控强化
粉丝回访优化
付费流量优化
货品竞争力

4、10w观看

参考数据指标：
7%UV转粉率
停留时间350秒

运营优化：
团队运营竞争力
供应链竞争力
直播内容策划力
超级人设打造
站内站外流量运营
粉丝运营维护竞争力



4.不同阶段主播运营优化重点

不要想粉丝永远忠于你，而是你要一直忠于你的粉丝



感谢亲聆听
马上开播获得更多流量奖励哦

钉钉：

谢谢


