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项目 1 网络直播营销的策略、规划 

任务 1.1 网络直播营销概述 

电子教案 

课   题 直播营销 

授课班级  授课时间  课时 2课时 

知识目标 

1.全面了解直播营销的现状及发展趋势。 

2.掌握常见的直播类型及常用的直播平台介绍。 

3.掌握 IP 定位的综合考虑因素。 

能力目标 
1. 根据自身形象设计直播 IP 形象。 

2. 根据直播 IP 形象选择适合的直播平台。 
教学目标 

素质目标 

1. 具有可持续发展的学习与适应能力 

2. 具有良好的心理素质 

3. 具备良好的职业素养和强烈的商业信誉观 

4. 具有良好的团队协作意识和沟通、协调能力 

5. 具备吃苦耐劳的意志品质和严谨认真的工作作风。 

重    点 了解 IP 定位的综合考虑因素 

难    点 
通过本章节任务学习能够根据自身形象设计直播 IP 形象并根据直播 IP

形象选择适合的直播平台 
教材分析 

关    键 掌握 IP定位方法 

教法分析 讲授法、图例讲解分析法、讲练结合 

教学方法 

学法分析 小组学习法 

教    具 多媒体  

教学过程 教学分析 教学内容 
教师调控 

学生活动 

 板 书 设 计 紧 项目 1 网络直播营销的策略、规划 
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板书设计 

扣 本 课 教 学

重 点 ， 突 出

课 程 设 计 的

内 涵 与 主

旨，帮助学生

掌握知识、理

解知识。 

任务 1.1 网络直播营销概述 

一、直播营销现状与趋势 

二、常见的主播及直播类型、直播平台介绍 

三、直播 IP 定位 

1.外在形象 

2.直播风格 

3.内容 IP 

教学过程 教学分析 教学内容 
教师调控 

学生活动 

 

 

导入新课 

 

教师引入本课

导语，学生在

讨论中思考相

关的学习内容 

通过知识点讲解引导学生学习本课程 

教 师 启

发，学生

认真思考

问题，积

极回答 

新    授 

 

 

 

 

使学生的注意

力跟着老师共

同进入课堂 

 

 

 

 

 

 

 

 

增加学生的专

一、直播营销现状与趋势 

（一）直播营销发展现状 

2012年—2013年，以淘宝、京东、天猫为代表的电子

商务平台等移动端 APP陆续被开发运用出来，流量从 PC端

迁移至移动端。而 4G的普及让互联网信息传递方式由图文

转变为音视频、抖音、快手等短视频独角和斗鱼、虎牙等直

播平台都相继应运而生。 

2019年直播电商总规模预计将达到 4338亿，同比增长

226%，直播电商在整个电商规模的比重达到 4.4%。2019年

淘宝直播预估实现 GMV2500亿，总占比达 58%，抖音直播估

计 GMV400亿，快手直播估计 GMV350亿，截止到 2020年，

直播电商行业将保持 100%+的高速增长。 

 

 

 

课件展示 

图示说明 
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业知识 

 

 

 

 

 

 

                                                   

数据来源：公开资料整理 

从 2019年开始，直播、短视频行业的广告投放占比大

幅提升，2019年短视频收入同比增长 8.6个百分点。其中

短视频行业就包括电商带货、广告、直播打赏、知识付费、

游戏等变现途径。 

（二）直播营销的发展趋势 

随着中国直播营销的规模不断扩大，未来企业使用直播

这一手段进行营销推广的频率将有望进一步提高。我国的直

播营销行业将呈现以下趋势。 

1.企业直播营销发展前景良好 

   专业企业直播平台凭借其正版、严肃、充实、高质

量的传播内容、多渠道分发和精准匹配目标用户的营销优

势，将能有效地帮助企业解决直播营销难题。随着 5G+8K技

术的逐步应用，企业直播服务平台能够满足各个类型的企业

的直播需求。 
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2.移动直播用户的规模及粘性将呈现继续上升的趋势 

随着移动互联网的日渐完善，各大平台的监管质和内容

的提升，与此同时，碎片化的内容引起了部分偏好于利用碎

片化时间观看直播的用户的浓厚兴趣。因此，移动直播用户

的规模将不断攀升。同时，由于各大平台不断地深耕和监管

内容，用户的粘性也会有所提高。 

3.直播方式更加娱乐化 

相较于线下的直播方式，直播营销可以通过趣味性的互

动玩法来增强用户的参与感，从而建立起品牌情感。 

4.营销方式场景化 

与传统的线下销售模式及生硬的广告模式相比，直播营

销会更加趋于避免使用生硬的广告信息传达，通过搭建真实

化、场景化的方式将品牌的信息传达给用户，增强用户对产

品的依赖。 

5.传播速度将进一步加快 

直播营销主要是以用户碎片化娱乐时间传递产品信息的

营销方式，通过一些有影响力的主播或明星等起到快速出传

播的效果。尤其是搭载明星、明星、网络热议事件等形成二

次传播，能够进一步扩大营销效果。 

二、常见的主播及直播类型、直播平台介绍 

（1）主播的具体分类 

1.带货主播 

“带货”是 2017年兴起的网络热词，主要是指公众人

物对一种商品的青睐和使用会引起这一商品的流行热潮。

“带货主播”主要是指在直播平台上专门进行产品销售的直

播人员，如在直播平台上大热的带货主播李佳琦、薇娅等。 
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图 带货主播 

2.娱乐型主播 

娱乐型型主播主要是指通过直播平台向网友持续性输出

具有趣味性、娱乐性的直播内容的直播人员。“娱乐型型”

主播一般都具有较高的网络人气，拥有数量庞大的粉丝群

体，受到某一领域的网友和粉丝的追捧。一般来说，娱乐型

主播主要分为以下几类： 

①游戏主播：主要是向网友进行网络游戏的讲解和游戏

战况的播报。游戏主播一般是由职业玩家、游戏红人等转型

而来。按照游戏的内容主要包括英雄联盟主播、穿越火线主

播、DOTA2主播等。 

 

 

 

 

 

        

图 游戏主

播 
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②美食主播：一般是指在网络上具有“吃货”人设的网

红，在直播平台上直播吃美食，或是打卡一些不为人知的美

食小店，满足网友“吃货”心理。 

 

图 美食主播 

③户外主播：游戏主播或其他娱乐型主播的活动基本在

室内，而户外主播的活动基本都在室外，户外活动是户外主

播直播的主要内容，主要的直播的内容包括旅行、户外运动

等、街拍等。 

 

图  户外主播 



《直播营销》                                                                    电子教案                 

第 7 页 共 16 页

④才艺表演型主播：除了以上的娱乐型主播类型以外，

还有以自身的才艺表演赢得广大网友的追捧和喜爱的娱乐型

主播，如唱歌、跳舞、说唱等，是最常见也是最原始的主播

类型，一般女主播占多数。 

                   

图 才艺表演型主播 

（2）常见的直播类型 

随着直播越来越火热，也越来越被大众所认可，目前常

见的几种直播类型主要可以分为如下几种： 

1.娱乐类 

从直播观看的内容来看，娱乐类的直播最受欢迎，占网

民收看在线直播类型的 50%。娱乐类直播更加关注人们的精

神生活，从某一方面来说合理利用这类直播可以提升人类的

精神生活。通过娱乐类直播平台，可以实现“全民互动”。

在娱乐类直播中又可细分为游戏直播和才艺直播。 

①游戏直播 

游戏直播在近几年几乎扛起了直播的大旗，如手游、网

游、页游三大种类覆盖齐全。竞技类游戏直播也是数不胜
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数，一些游戏爱好主播与平台签约，成为职业的游戏主播。 

②才艺直播 

才艺直播相对来说门槛较低，主播数量也较多。从直播

内容来看主要包括唱歌、跳舞、乐器、书法、绘画等。相较

于其他类型的直播来说，才艺直播的互动性更强。 

2.生活类直播 

相对来说，生活类直播比较亲民。生活类直播的直播类

容五花八门，如吃饭、逛街、聚会、旅行等。这类直播更加

贴近生活，使观众更加具有亲近感。 

 

图 生活类直播 

3.教育类直播 

随着线上教学的应用越来越广泛，以网课为主的教育直

播形式也越来受到广大学子的欢迎，通常的直播内容是以专

业知识讲解及专业技术授课为主。教育直播的付费模式与其

他模式不同，多以学费及订阅方式收取，因此直播内容的质

量也会相对较高一些。 

4.购物类直播 

购物类直播主要通过各类网络达人在“电商+直播”平

台上和粉丝进行互动社交，达到出售商品的目的。这类直播

平台的盈利方式以商品销售为主，增值服务（虚拟道具购

买）为辅，吸粉方式主要是网络达人入驻和明星入驻。 
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5.体育类 

这类平台除了体育明星直播外，体育赛事也是娱乐活动

的主要内容之一，受到大众的欢迎和认可。 

（3）直播平台介绍 

1.游戏类直播平台 

现在国内游戏类直播主要集中在斗鱼、虎牙、战旗、火

猫、企鹅电竞等几个主要平台。 

        

 

2.购物类直播平台 

目前“电商+直播”的模式是购物直播的主要模式。常

见的几种购物直播平台如下： 

①淘宝 

淘宝作为一个网上的购物平台，开通直播后同样也是围

绕购物、网络营销等进行的。来淘宝观看直播的观众在心理

上是接受和认同直播购物的平台的。因此，相对来说，淘宝

的转化率比较高。 

 

图 淘宝直播 

②快手 
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与淘宝的区别在于，以短视频为主打的业务的平台衍生

出了直播带货的功能及视频，其采用的主要模式是拍一些短

小有趣的视频吸引粉丝，当粉丝积累到一定数量在开始直播

卖货。 

③抖音 

与快手直播营销的模式相似，都是采用拍短视频的模式

开始抖音直播卖货。先积累粉丝是第一步、也是基础。 

④京东 

与淘宝一样，本身也是一个专门的购物平台，开通直播

功能打破传统的、单纯的购物平台模式。京东直播在发展直

播业务时非常注重直播内容及产品的品质，并不是单纯地直

播卖货。 

 

图 京东直播 

3.专业领域类直播平台 

专业领域类直播平台针对的用户人群与其他直播平台有

很大不同，它们针对的是有信息知识获取需求的用户，如疯

牛、知牛直播等。专业领域类直播平台的专业门槛较高，因

此对主播的要求很高，也更加关注主播的解说技巧和内容。

这类平台主要通过知识付费的方式盈利，通过引进专业领域

内的领袖入住，为消费者提供专业的信息知识及技术服务。 

三、直播 IP 定位 

打造个人 IP是开启直播生涯的关键。打造个人 IP前需

要对自己有正确认知，清楚自身特点。通俗地讲，你是什么

类型的人，你能够提供怎样的价值给粉丝，如高颜值、美妆

热爱者、资深动漫爱好者等。如“大胃王密子君”，通过

“颜值、大胃”等 IP定位；“药水哥”以“卖傻、耿直”

的 IP人设吸引粉丝，成为了众多人熟知的主播。 
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1.外在形象 

个人定位以颜值吸粉的直播人员，最重要是要在外在形

象差异性方面下功夫，营造能够让人记住的特点，如“双马

尾”、“银白色头发”、“酒窝”、“光头”等诸多形象化

特点。如果自身个人特色不鲜明则可借助装饰品等，如特色

头饰、闪亮衣物或猫、狗等小动物提升差异性。 

 

 

图 斗鱼颜值区小肉球阿及冯提莫（来源：

https://www.douyu.com） 

2.直播风格 

通过自身性格、兴趣精准定位 IP，新手个人主播可将

自身兴趣爱好罗列再进行选择。如幽默风趣型、活泼可爱

型、御姐型、成熟稳重型、辛辣犀利型、知识专家等。直播

中可利用标准动作或口头禅、地方口音等；或取个好听的名

字，可以通过响亮有意义或通俗易记或谐音等因素名字提高

风格特性。如“冯提莫”、“抖音黑脸 V”、“摩登兄弟”

等是易记风格类的名字，“丽江石榴哥”、“凯叔讲故

事”、“大胃王密子君”等名字，是直播内容或主播个人风

格类的网名，直接了当说明直播风格内容。 

直播风格决定了你的粉丝群体类型，如游戏技术流路

线，粉丝人群以游戏玩家为主；女性颜值路线，粉丝人群大

多为男性粉丝。通过直播风格确定粉丝人群（男性、女性、
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学生、成功人士、宝妈等），建立高识别度的直播风格，这

样无论你直播具体内容如何，都会有一批喜欢你风格的粉

丝。 

 

图 部分娱乐主播 IP风格 

3.内容 IP 

这是娱乐主播和带货主播的区分点，内容 IP往往与产

品相结合，是带货领域的指导者，从而让粉丝购买。如做服

装要成为穿搭领域的专家，科技产品要成为科技达人。卖水

果也需要懂得不同水果的营养价值、特性或分布地等，才能

够与粉丝分享。如目前爆火的“口红一哥”李佳琦、“卖货

达人”薇娅等知名卖货主播。 

【注意事项】 

1.对于个人 IP来说，特别是初始阶段，应该切记在细

化的领域持之以恒，不要频繁切换，今天卖服装，明天卖美

妆等。 

2.个人形象和 IP定位之间匹配，如在户外做农特产直

播或抓鱼直播，不适用于西装等商务装饰；做专业知识讲

解，需要营造专业化形象；美妆直播、高端产品直播需注重

衣服的时尚感等。 

【案例链接】 

斗鱼直播已成为全方面知名直播平台，其内容划分为游

戏区，网游竞技、单机热游、手游休闲；娱乐区，娱乐天

地，颜值；科技文化；语言互动、语言直播；正能量；京东

云 10大板块内容，如图 X所示。这些板块基本包含网络直

播主要 IP风格，个人 IP风格方向选择可以作为参考。 
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图 斗鱼直播分类图 

  

  

图 斗鱼直播细分 IP风格 

 

图 哔哩哔哩弹幕网直播划分 

B站直播目前仍旧以娱乐性主播为主导，受众群体与斗

鱼基本不同，但划分 IP风格类型与斗鱼相似，更偏 B站动

漫自身风格化，如图 X所示。 

相比其他直播平台，斗鱼直播新增正能量和京斗云板块

是较好的发展趋势。正能量是政策引导，进行的直播，如新

冠疫情、警方宣传、非遗传承、丰收节等相关直播。京斗云

板块是随着直播带货的兴起，斗鱼和京东合作建立的“带

货”板块，这次合作板块以主播个人直播为基础，通过对斗

鱼直播主要男性群体为主进行电商类产品带货消费，助力双

赢局面。 

资料来源：https://www.douyu.com；

https://live.bilibili.com 

【分析提示】 

直播平台风格化明显，个人 IP定位方向可从中斟酌选

择，可在平台进行数据热点分析，如 、 等。斗

鱼直播平台逐渐向全方面直播平台发展，相比其他平台，建

立的正能量和京斗云直播平台是优良的发展趋势，但如何优
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秀实现是长远性问题。  

【注意事项】 

1.避免盲目跟风，如“papi酱”独特的说话方式，大

量的人跟风模仿，但收效甚低。重要的是内容、后期处理和

个性化。 

2.内容肤浅，专业化程度低的这种网红模式是难以持久

发展的。 

3.团队专业素养低，成为“网红”主播不是一个人就可

以完成的，而是整个团队合作的结果，包括营销推广、策划

引商、危机处理等各方面，培养团队素养十分重要。 

【案例链接】 

从月入几千到月入上百万的“网红”之路是怎么做到

的？ 

随着电商直播的火爆，李佳琦成为了爆红主播，一句

“所有女生，相信我，买它！”便可带动百万、千万的销售

额，这种 IP力量是怎样形成的？ 

 

图 李佳琦直播 

主要有 3点因素促成。一是专业和优惠，2015年李佳

琦从事欧莱雅美容顾问积累底蕴，在 2018年，利用“30s

涂口红最多人数”的吉尼斯世界纪录营销推广，获得“口红

一哥”称号。以双十一 PK马云卖口红，战胜马云和卖货销

量成功出名。其次，李佳琦直播间产品优惠力度极大，严选

特惠是其特色。 

二是努力和有趣，男生卖口红在一般人眼里便是错误

的，而李佳琪一年 365天，做了 389场直播，每天从下午 7
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点开始，播到凌晨 1点，开会总结到凌晨 4点，第二天 12

点起，准备直播到 5点。凭借自身的 9年努力达到了今天的

成就。李佳琦将商品拟人化，在直播间的“Oh My God”、

“各位宝宝们”、“所有女生，相信我，一定要买它”、

“忘记前任的一支颜色”、“银行卡余额可以变，男朋友可

以变，999不能变，经典”等诸多趣味语言技巧是提升粉丝

购买欲的重要手段。 

三是团队和平台，优异的团队策划是成功的关键，团队

的参与使李佳琦 IP更有效的营销推广。有了内容，多渠道

推广平台十分重要，除了立足淘宝直播卖货外，据统计，截

至 7月，李佳琦在 2020年共上 34次微博热搜，比大多当红

明星都多。通过今日头条、网易新闻、搜狐、新浪、腾讯新

闻等新闻平台；腾讯视频、优酷、爱奇艺等视频平台；微

博、微信公众号、美拍、秒拍等宣传平台。成功将“李佳

琦”包装成超级“网红 IP”。 

 

图 李佳琦微博 

 

图 李佳琦今日头条 

【分析提示】 

李佳琦的网红 IP之路从素人到“超级网红”是具有普

遍教学性的，从专业知识到特异化趣味语言，最后通过团队

营销推广，是较为成熟的“网红 IP”之路。 

小　　结 教师对本堂课的重点难点内容进行总结。 
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作　业 
1. 分析常见的主播类型及其特点。 

2. 分析不同类型的直播适合的直播平台。 

教学后记 
 


