
 

  品牌店播营销策略指南



电商直播趋势
小红书平台直播生态



电商直播：店播/K播双模式助力直播高效转化

平销期店播联动，持续聚拢品牌

声量牵引品牌力长效健康发展

大促期海量星主播，贩卖“品味”与“生活”
用「温度直播」孵化好产品

店铺
直播

明星
/K播



平台优势 - 更丰富的入口，更开放的流量，更完整的工具

更开放的流量政策

发现页直播TAB 信息流 关注页 直播间上下滑

+130%
直播间流量相比年初增长

商品玩法

• 福袋

• 大额优惠券

• 秒杀

• 满额立减

• 满减特价

直播间玩法

• 直播间抽奖

• 直播间连麦

• 直播间布置

• 直播卡片弹窗

更丰富的直播间入口 更完整的直播工具



电商直播新入局
如何做好一场直播？



品牌店播第一步：什么是小红书式的店播？
轻松分享，语速放慢

用户停留时长更重要

生活化布景，用心互动

直播间互动率/粉丝转化率

每小时福利玩法

抽奖发券定点拉新/召回

差异化的货盘

主题型/上新型/清仓型/活动型



品牌店播第二步：节奏、频次、时段、数据

复盘核心看什么？

时间段在什么时候更好？ 时长多少正合适？ 一周播几次更合适？

单场多少算不错？ 场观多少重要吗？

月上新2次及以上的品牌

建议一周店播2次及以上
单场不要少于4小时

时尚类商家单场2-4万

要更关注

预告笔记进店人数

转粉人数

交易新客

周一到周五的

8：00-12：00

16：00-20：00

18：00-24：00

周末的全时间段*

人：转粉人数、粉丝转化、新老客转化

货：爆款、引流款、搭配款、福利款效率

流量：笔记、店播间免付费流量效率



品牌店播第三步：四段进阶-单场、频次、场效、投放

流量：预告笔记、直播回放
货盘：主题、备货
玩法：基础玩法

单场
成交

场次
提频

场效
提升

投流
放量

货盘：增加爆款现货占比
玩法：进阶玩法（抽奖）

货盘：爆款、引流款、搭
配款、福利款占比
玩法：进阶玩法（秒杀）

直播前：直播预告
直播中：定向人群进播
直播后：商销



电商直播新入局
如何规划好投放策略？



流量获取 - 直播间流量获取路径（自然+付费）

直播间 分发逻辑

直播间销量

GMV

GPM（千次曝光成交）
可以在选品上增加适合承接公域
的平均百搭基础款，应季品

封面点击率

人均停留时长
直播背景：美观的直播场景、可
以提升人均停留时长
直播氛围：积极互动，提升人气，
可以提升人均停留时长

营销活动 活动资源位

开屏

海景房

wowcard

排期位

官号笔记宣推 公域 私域

粉丝粘性

群聊/粉丝团

互动直播

商业化推流

商业化

笔记 笔直联动

直播预告笔记
提前预热，锁定人群

其他内容笔记
直播历史笔记也会
被重新分发，反哺
直播间流量 公域

公域

流量助推

x
投放工具

精准人群

x



店播链路：预约+进播+转化，店播直播完整闭环

品牌 用户官方直播预约 人群触达

信息流视频流

人群资产沉淀

购买转化

进播观看

搜索进播

观播搜索
搜索结果

搜索

搜索结果
店铺直播



明确直播日历，做好直播准备

围绕选品、筹备、预约三方面展开

直播二次触达，持续发酵

围绕触达、转化、预告三方面展开

直播
选品

直播
筹备

直播
预约

直播前 直播中 直播后

直播布局

直播流量
（自然+投流）

直播转化

定
向
人
群

投
放
节
奏

完善直播布局，承接流量转化

围绕直播、流量、转化三方面展开

店播cut信息流放大

店播同款商销转化

持续店播预告

如何做好一场店播？



直播的利
• 整点秒杀

• 满减活动

• 免单活动

• 抽奖活动等

直播的场
• 风格

• 布置

• 脚本

• 引流素材

• 直播封面

直播的人
• 形象气质

• 镜头表现

• 带货能力

• 达人合作

搭配成套OOTD凸显商品性价比

直播
选品

已有种草心智商品 应季热销商品

直播
筹备

直播的货
• 价格全网统一

• 突出品线优势

• 优惠券

电商直播 直播前 直播后直播中

直播前——选品、筹备、预约三步走，不打无准备之仗

直播
预约

笔记挂接预约组件

A用户笔记关联B
用户预告组件



电商直播 直播前 直播后直播中

直播前——观播、转化、流量测算，不算不清楚之账

直播间GMV=直播间观播人数  * 支付转化率 * 客单价

自然观播人数

广告引入观播人数   *  平均进播成本直播间广告投入预算 =

=
+



直播前——直播间预热，提高预约笔记互动蓄水

投放节奏

精细人群、笔记预约提前蓄水造势

店播提前3天预热

笔记方向
强调直播时间/福利

前置产品种草信息

引导预约加粉

人群定向

直播间活跃/流失/相似人群

品牌/品类兴趣人群

奢美/中产/尝新等特色人群

博主粉丝/偏好人群

电商/囤货购物人群

前置预告笔记 有效带动直播预热量

预热笔记
（本人）

预热笔记
（他人）

直播间介绍
绑定预告

直播间
预告推送

个人主
页预约

粉丝群
预热

电商直播 直播前 直播后直播中



直播推广样式

样式1：笔记二跳引流直播间

信息流

场域推广样式

视频流

场域推广样式

用户刷到笔记封面/视频笔记，点进查看笔
记详情，由直播组件（二跳bar）/呼吸灯进
入直播间

样式2：一跳引流直播间

信息流

场域推广样式

视频流

场域推广样式

wifi：用户刷到直播实况，点击进入直
播间
非wifi：用户刷到笔记封面，点击进入
直播间

直播推广能力

推广目标广告类型 推广标的

信息流

视频流

全站智投

点击量

👍直播转化最佳

👍进播成本可控直播间

直播间

笔记+直
播间

有效观看量 👍放量空间大

直播中——直播间推广助力，为观播、转化保驾护航

直播间成交

直播间ROI

电商直播 直播前 直播后直播中

多样性推广目标



直播中——优化有效观播量、直播间成交、ROI

精准定向+算法 带动直播间进播及转化

1多重目标
高效引流

• 优化5s有效观看量

• 优化直播间点击量

• 优化直播间成交

短期提升直播间热度

持续稳定直播间人数

高效优化直播间下单转化

2多维定向
精准覆盖

直播间活跃/流失人群

品牌/行业种草人群历史观播人群

博主粉丝/兴趣人群

品牌/行业种草

已预约/加粉人群DMP人群

......

电商购物人群

直播间精细化配合投放

✓需要先把直播热度炒上去，带动自然流量增加，搭建

直播点击和直播观看计划搭配一跳，以放量为观测目标

1 直播前期，关注直播间热度

✓只跑直播间成交和直播间ROI计划，拉高直播间GMV和

广告ROI

2 直播中期，关注直播间GMV成交情况

✓增加直播间成交和直播间ROI计划，主投二跳，为直播间

引入更精准的人群，同时控制点击和观看的计划跑量速度

3 直播后期，停掉点击和观看、成交

电商直播 直播前 直播后直播中

1~2h

2~3h

3~4h



直播后——店播切片视频和笔记挂车，二次发酵促进转化

直播切片视频的笔记 商品商品笔记

]

笔记精细化运营

直播精彩内容二次剪辑

1二次发酵
直播间商品+达人/商家笔记

用户购买拆箱视频

2 核心人群
+人群破圈

直播间观看/互动人群

商品浏览/加购人群 品牌行业种草人群

品牌/博主粉丝人群广告浏览人群

3 搜索卡位

行业特色人群

进入商品笔记
点击左下角互动

栏胶囊

搜索栏搜索，点
击搜索广告的商

品笔记

商品浏览/加购/
下单

高
互
动
笔
记
转
化
力
更
优

购买方式引导

负向评论正向回应

用户疑问及时解答

无
差
评
且
正
向
引
导

电商直播 直播前 直播后直播中

持续直播内容影响力，通过笔记场景承接下单

]

直播后玩法：直播人群触达，破圈投放，声誉管理



直播间点击

投 放 方 式

直接推广直播间

1. 创意：准备3-5张直播卡

2. 计划预算：3000元

3. 定向：圈选人群数量较少，

精准定向

4. 出价：需手动出价，参考账

户平均点击成本出价

有效观看量

笔记推广直播间

1. 创意：准备4-5篇笔记

2. 计划预算：大于5000元

3. 定向：圈选人群数量较少，

精准定向

4. 出价：可让系统智能出价，

或自己手动出价

推 广 目 标

直播预热量

投 放 内 容

直播预告笔记

投 放 设 置

1. 时间：开播前2-3天开

始预热

2. 计划预算：每天预算＞

3000元

3. 定向：圈选人群数量较

少，精准定向

直播间成交

直接推广直播间
笔记推广直播间

1. 创意：准备3-5张直播卡/笔记

2. 计划预算：大于客单价*1.5

3. 定向：圈选人群数量宽泛，给

模型找人空间

推广
设置

内测功能，仅邀约客户可用

直播间ROI

4. 出价：账户

平均点击成本

4. 出价：参考账

户近7天平均ROI

SUMMARY-直播推广组合投流策略

如果商家没有专门的运营在直播期间操盘，可单独投「直播间成交、支付ROI」的计划，暂不组合投放

直播间动作 直播预热 直播开场互动 推秒杀、福利品 推利润品

推 广 目 标 推 广 目 标 推 广 目 标

投 放 方 式 投 放 方 式

投 放 设 置 投 放 设 置 投 放 设 置
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