
做过传统运营的人都知道，一个店铺做的好不好

核心点和产品供应链有绝对的关系。

其次才是团队，最后是资金！

这里的产品供应链不仅仅指的是不是一手货源，还有就

是产品架构。

那怎么才是正确的直播间产品架构呢？

第一次握手成交的产品

其实大部分直播间前期从 0开始，都需要一个磨合的过

程，不管你卖是什么，都要先学会设计 1 个产品 ------ 第

一次握手成交的产品。

新直播间刚开始都难，因为是 0粉丝开始的，平台推荐

不管你是什么直播间，都会给你推荐流量，只是给多给少

的区别。所以，你想啊，直播间就等同于一个档口，你开

了档口，总会有人进来看，你要让他停留，最好用的就是

能让成交！只有成交了，他就是跟你形成一次交易，就有

了一定的信任度。有了信任度就对你主播有印象，下次刷

到优先点击进直播间的几率就高。

想要让他跟你成交，你的这个握手成交的产品价格一定

要低，而且必须是本直播间的常规产品。比如你是播翡翠



手镯的，你的握手成交产品必须和翡翠相关，可以是小的

吊坠或者翡翠耳钉等；如果是播包的直播间，你的握手成

交产品必须和包相关，可以是钱包，零钱包。

备注：这个产品设计，一定要用心，对你的直播间定位

人群有用，另外单价低，性价比高，最好你还有利润。

比如，不是让卖珠宝的直播间，你必须设计 10块钱的

翡翠。而是利用你的货源优势，取高性价比而且低客单价

的产品。

而且握手成交不一定是一款产品，而是一个品类产品。

这个产品系列设计的好不好，直接影响到你的直播间发展

趋势。

孤品模式

先科普一下什么是孤品模式，就是产品单款单件！每介

绍 1个产品，主播就喊扣 X号，有人扣了后的第 1 个人形

成成交，拍下备注主播给的编号。

如果人稍微多点，在形式上就形成了抢拍模式，也就是

另一种意义上的饥饿营销。所以做直播间，除了个别品

类，货源就成了关键点，比如服装前期最好是做尾货，因



为性价比够高，款式够多，不用压货。珠宝更简单了，他

们相互之间都可以货源互换。女包和服装一样的道理。

款式必须好

除了食品类，其他大部分类目的直播间，都会被误

导，觉得只要我的价格够便宜，一定会形成成交。

这里我们要分析我们的人群，从大范围来说，来看直播

的，女性占比最多，至少要达到 80%以上。女性是绝对的视

觉消费者，她买东西很不理性，为什么？因为情绪，情绪

高的时候他能买买买买，情绪不高的时候，也有买买买

的。

所以，他看到你直播间的产品，不一定是性价比高，还

偏向于够好看！喜欢！

以前有个商家问我，为什么我的手镯，手串那么便宜卖

不出去，我进去直播间一看，直播间全部卖的是一模一样

的水晶手串，而且镜头下放一大堆。这看 2 个就视觉疲劳

了。。。

所以做直播的，尤其前期孤品模式，最好做到款式好，

而且做到他永远不知道下一款是什么！



价格阶层必须有

我们很多直播间，一直都在卖 1个客单价的产品，或者

2-3 个客单价的产品。比如卖珠宝的，全场下来就是

100+；300+；500+ 

举一个例子有一个商户是卖蜜蜡的，全部都是手串，价

格就是上边几百块钱的，我问他是真货吗，他说是真的；

我说你有没有更好的货，他说有，价格太高了，没敢拿出

来。我问多少，他说几千。

这里问题就来了，如果简单的只设计几个成交单价层，

那你成交会越来越困难。为什么？

因为没有对比！

你想让你下边的低客单价成交，就必须设计高客单价的

产品，比如像上边的那个朋友，再弄 2个客单价的产品，

一个 2 千左右的，一个 2 万左右的。

主播介绍的时候，每介绍 5个左右的百元客单价，就介

绍一次千位数和万位数的。不要怕没成交。这 2种单价的

产品，就是用来做对比的，拉高粉丝的心理期待。而且说

不定会有老粉成交。还有，就是高客单价的产品优先具备

好看，其次再具备性价比。



品类齐全

做直播间，是玩粉丝营销，一个铁粉能顶 10个新粉的

成交。所以就回到了刚才那句话，老粉不成交，当一个直

播间做了一段时间，老粉就算天天买，总有买够的时候。

那总不能让他不消费了吧。这也是很多直播间头疼的

事，一段时间的老粉，买了后，很长时间就不见人了，去

哪了，跑别人直播间了。还来不来？来！买不买，不一

定！

所以品类一定要齐全。我们要做的就是让他在我直播间

买买买到不买的周期拉长，消费金额拉高！

比如女装类，买够了上衣，你还得有裤子，半身裙，连

衣裙，毛呢外套，羽绒服等等。其他我就不举例了。。。

现在大家明白了吗，产品架构很重要哦！当然做任何事

我们都要坚持，都要积累经验，在过程中去成长，最后去

拿结果哦！


