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摘  要 

作为借助直播技术和互联网平台进行女装展示、导购、咨询答复的新型服务方式，女装直播营销已基本

成为解决当前女装销路问题和推进女性消费的有效手段之一。与传统营销模式相比，它具有虚拟性、互

动性、直观性等特征，适应大众思维理念和行为习惯，销量表现更好，优势更突出，为女装线上销售带

来了新机遇。然而受到主播带货影响力、选品、价格、售后服务、物流配送服务因素限制，女装直播营

销在销售进程受到一定阻碍，还存在巨大探究空间。为获得更理想的女装直播销售收益，从淘宝女装直

播营销背景分析着手，阐述了当前女装直播传播形式及选择淘宝平台进行直播的原因，明确了直播营销

的基本趋向，并对淘宝女装直播营销模式创新路径进行了探索。 
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Abstract 
As a new service method for women’s wear display, shopping guide, consultation and replying 
with the help of live broadcasting technology and Internet platform, live marketing of women’s 
wear has basically become one of the effective means to solve the current sales problem of wom-
en’s wear and promote female consumption. Compared with the traditional marketing model, it is 
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virtual, interactive, intuitive and other characteristics, adapt to the public thinking and habits, 
sales performance is better, the advantage is more prominent, for women’s online sales has 
brought new opportunities. However, due to the influence of ability of anchors, selection, price, 
after-sales service, logistics and distribution services, women’s live marketing has been hindered 
in the sales process, and there is still a huge space for exploration. In order to obtain more ideal 
sales revenue of women’s live broadcast, starting from the background analysis of Taobao wom-
en’s live broadcast marketing, this paper expounds the current form of women’s live broadcast 
communication and the reasons for choosing Taobao platform for live broadcast, clarifies the ba-
sic trend of live broadcast marketing, and exploring the innovation path of Taobao women’s live 
broadcast marketing model. 
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1. 引言 

现如今，电商直播已经成为一种流行的营销模式。其在流量、变现上的特殊优势，有效推动了经济

市场的发展与繁荣。据商务部公开数据显示，2022 年全国直播带货行业规模达 4.5 万亿，可见直播营销

带来的经济发展量十分可观。就服装业而言，基于网络营销与直播有机融合的直播营销成为服装业的新

兴营销方式之一。借力电商平台兴起的淘宝女装业，具备开展直播营销的优势，如何在众多服装业直播

中脱颖而出成为值得关注的问题。 

2. 淘宝女装直播营销背景 

2.1. “电商 + 直播”营销模式 

在 20 世纪 90 年代，直播营销获得初步发展。其由于不受地域空间限制，很快成为最流行的营销模

式。当时，最为流行的是电视直播，但因其局限性较高，无法和实物进行对比，且对主持人的营销能力

及口才要求较高，并未得到良好发展。21 世纪，新媒体技术及网络通信技术日趋成熟，更多的消费者选

择通过电商直播来购买商品。电商直播中的主播会在直播过程中全方位展示商品特性，且多采用下发优

惠券或满减、发红包雨，降价促销等直播福利来激发观众的购买欲。消费者在观看直播时，可随时与商

家互动，答疑解惑，调侃聊天，从而满足自身的实际需求[1]。这一新的交流平台为买卖双方提供了便捷

式服务，受到了广大消费者和商家的一致好评。直播营销能有效弥补传统营销方式的不足，改变传统电

商仅仅通过图文来表达商品相关信息的缺陷，从而加强对消费者购物决策的影响。 

2.2. 短视频的发展 

顾名思义，短视频就是时长较短，内容丰富多样的微视频。短视频的主要内容包括分享技能、讲解

时尚潮流风向、讨论社会热点事件、分享搞笑事件、投放广告等。观众可以通过新媒体平台，在任何场

所利用碎片化时间进行观看，打破了传统视频在时间和空间上的诸多限制[2]。淘宝直播推出了点淘短视

频，点淘的出现，吸引了更多的用户留存和关注，丰富了平台的流量池，同时也助力了平台良性发展。
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这种发展模式为主播们打开了更广阔的成长空间，短视频的发展让直播营销变的可能。 

3. 淘宝女装直播兴起的原因 

直播带货主要是指电商在直播间售卖商品，店铺商品以视频形式呈现，直播有其独特优势，比如说，

直播过程中描述商品的形态，解答观众疑惑，展示商品优势，利用实时评论，加强关注互动，最大限度

地激发客户的购买欲。直播带货利用网络直播优势针对粉丝群体开展营销传播活动，在形式和内容上，

强调新颖、独特、快捷、可以在很短时间触及大量用户。基于电商平台，直播带货取得了良好的成果。

很多普通人通过直播逆袭人生。直播带货商业营销模式综合了互联网信息优势，建立了快速营销模式，

淘宝女装直播也正是在这样的背景下应运而生。 

3.1. 用户生态和商店 

如今，淘宝拥有近 8.77 亿注册用户，高于很多的竞争对手。尤其是 2500 万的 88VIP 也就是黑卡用

户，年人均消费 5.7 万元，拥有一支“铁粉”队伍，而且粉丝的粘性强，流量精准 1。淘宝一直是以店铺

为中心的商家管理系统，而抖音、快手等直播电商的产品则以直播间的链接形式存在，虽然也带有店铺

名称，但是没有淘宝对门店流量支持大，在没有淘宝直播之前，都是通过店铺销售产品。用户生态和淘

宝店铺为淘宝直播兴起提供了坚实基础。通过调查发现，淘宝主要的用户群体是 20~55 岁左右的女性，

他们热衷于在网上购物，特别是对买衣服特别热衷。 

3.2. 淘宝直播抓住了时代红利 

淘宝平台 2016 年开启直播带货。那时候的其他平台还在摸索发展道路。淘宝直播带货几乎是最早开

启直播带货的平台，那个时候流量巨大。很多商家选择淘宝直播。淘宝公布的数据显示，自 2020 年 2 月

以来，每天有 3 万个新商家入驻淘宝，新开播的直播间数量 同比翻倍，新开播的场次同比增长 110%，

淘宝直播的场均观看人数也增长了 43.13%2。受直播群体用户不断扩大的影响，直播营销也越来越受到人

们的重视。淘宝女装直播在这个时候也获得了很大的发展，曾有人不到半年的时间就买了豪车豪宅，很

多普通人通过这个平台实现了逆袭。 

3.3. 短视频流量红利的推动 

互联网通信技术的发展使我国的网络视频用户规模不断扩大，其中，短视频用户已有约九亿人，占

整体 网民的 3/4，也就是说，平均十个“低头族”里就有八个在刷短视频 3。2020 年 5 月 10 日晚，格力

董事长董明珠在快手直播间三小时带货三亿元；头部主播薇娅最早在淘宝直播也是女装，以及现在的网

络红人张大奕、雪梨、张子萱都是以女装作为切入口[3]。网络用户强大的消费能力不断刷新着群众的认

知，依托流量红利，短视频平台与电商直播联合的方式推动了电商行业的飞速发展。 

4. 淘宝女装直播营销模式存在的问题 

4.1. 行业门槛低 

电商直播模式一方面推动了经济市场的快速发展，而另一方面，电商直播模式要求不够严格。传统

的营销模式不仅要求商家具有合法营业执照，对营销人员的专业水平也有较高要求。电商直播模式要求

低、门槛低，直播商只需要将简单的个人信息提交给平台进行审核，审核通过后即可开启电商直播，这

 

 

1“店铺直播”火爆淘宝！销量暴涨的原因就是这两点，有人盘点。 
https://baijiahao.baidu.com/s?id=1781178059557951317&wfr=spider&for=pc 
2https://baijiahao.baidu.com/s?id=1658481610165191416&wfr=spider&for=pc 
3https://m.thepaper.cn/baijiahao_19694262 
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在一定程度上增加了非法经营、违规操作的可能性[4]。 

4.2. 缺乏专业运营团队 

众所周知，短视频直播电商平台账号的策划、制作、运营等步骤烦琐，流程较为复杂，需要专业的

运营团队，团队需要系统化学习产品的营销策略、文案创作、视频的拍摄及后期制作、直播技巧等多方

面知识。保证团队成员的专业领域互补，以团队的融合带动电商直播行业的发展。 

4.3. 产品质量得不到保障 

电商直播模式的发展必须建立在较高的产品质量基础上。目前，电商直播模式受经济市场的制约较

少，产品质量得不到保证。虽然客流量较大，但极其不稳定，一旦出现产品质量问题，则会立刻减少客

流量，降低经济效益，从长远角度来看，不利于电商直播的可持续发展。 

4.4. 直播专业领域的人才缺乏 

主播能力欠缺，两极分化明显。像李佳琦、薇娅这样优秀的主播较少，更多的是不断模仿而缺乏新

意的复制。女装淘宝直播不仅要求主播懂营销，也要懂运营，穿搭。同时还要具备比较强的沟通和表达

能力。除此之外，还要懂话术，知道什么时候应该上福利款，什么时候上引流款和高利润款。鳖单和逼

单也很重要。 

4.5. 基于流量的发展无法匹配销售长期增长的要求 

分析淘宝女装直播营销兴起的动因可以发现，目前淘宝商家普遍过于注重流量。事实上，仅依靠网

红效应抢占流量和追求流量变现，终究不是长久之策。流量本身并非没有价值，而是在流量盛行的今天，

流量通货膨胀，其价值被高估甚至畸形。过分的依赖流量，往往只注重表面流量数据飙升，却忽视真正

本质的内涵。流量的本质是注意力。注意力增长不一定能促进销量增长，而销量增长也不一定能促进利

益增长[5]。百万在线、千万播放、亿万点击，互联网上很容易出现一派欣欣向荣的热闹景象，但其背后

的实际价值却值得质疑，因为这些流量与产品、品牌的关系可能不大。当消费者因网红推荐而买单时，

消费的是网红的“名”，而“名”毕竟是虚幻的，无法转化为实实在在的价值。一旦网红失去吸引力，

其代言的网红产品就难以维持长久发展。 

5. 淘宝女装直播营销的创新路径营销策略 

5.1. 提高从业人员入职门槛 

从业人员的专业知识技能掌握程度参差不齐，在一定程度上阻碍了直播行业的发展与繁荣，埋下了

许多隐患。2020 年，人力资源和社会保障部于“互联网营销师”这一职业下增设了“直播营销员”这一

工种，明确规定相关职业守则，提高了从业人员的入职门槛。该规则在强调遵守法纪、诚信经营等法律

道德要求的同时，更是要求主播提升个人知识素养。不仅要充分了解产品，还要学习基本的安全知识，

如网络信息安全、设备操作方式等。明确要求主播了解《中华人民共和国劳动法》和《中华人民共和国

广告法》等相关法规。这一新工种的增设在一定程度上提高了直播的行业准入门槛标准线，使主播能够

明确自身的工作需求，努力提高专业水平。同时，相关的行业培训使主播持证上岗成为可能。 

5.2. 组建专业运营团队 

众所周知，短视频直播电商平台账号的策划、制作、运营等步骤烦琐，流程较为复杂，因此，必须

依靠专业的运营团队来完成所有工作。组建专业的短视频直播团队需要合理对工作人员进行分工。不同

https://doi.org/10.12677/wer.2023.124048
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的工作项目对团队成员的技能需求也不相同，这就需要团队成员拥有敏锐的用户感知力、较强的流量运

营能力，以及数据调查分析能力等，通过个人能力的整合，衔接各项工作进度。通过对市场进行深入分

析，提升直播人员的营销推广能力，使其描述贴近事实，通俗易懂。培养电商主播的个人能力，保证主

播的专业素质。团队需要系统化学习产品的营销策略、文案创作、视频的拍摄及后期制作、直播技巧等

多方面知识。保证团队成员的专业领域互补，以团队的融合带动电商直播行业的发展。如今的直播行业

同质化严重，仅依靠模仿复制不仅无法吸引更多的消费者，还可能带来反作用，引起观众反感。要想保

证直播行业的长久稳定发展，必须提升视频质量，保证直播行业的专业度。选择个人基本知识技能过关

的主播，并注意加强对主播的技能培训，同时，保证直播内容的专业性和规范性。这就需要商家通过市

场调研分析消费者心理，精确定位消费人群，在不同时间段进行针对性的宣传推广，打造独立的、新颖

的、与产品形象相一致的人设，吸引消费者，留住其固定的“客户”。此外，还要多生产高质量的内容，

以便获得平台的大力支持，得到有效的流量推广，吸引更多的消费者，同时激发商户的创作潜力。 

5.3. 把控产品质量 

随着电商的迅速发展，更多的商家选择依靠“直播 + 短视频”营销模式来进行销售，这一新颖的销

售模式也为其吸引了大量消费者。以淘宝女装为例，其直播取景地为女装工厂，主播在工厂现场进行讲

解，这在一定程度上拉近了商家与网络消费者的距离。消费者可以通过工厂更直观了解女装的面料工艺，

这能够推动其后续购买。应充分利用工厂直观展示产品生产流程从而比较亲民性特点，详细讲述品牌，

面料，尺码，工艺，价格加强对其品质的信任，维护粉丝的黏性。或者设计带有简单故事情节的女装营

销场面，讲述其在生产过程中遇到的困难以及最后取得的成功。唤醒消费者的同理心，从而提高产品的

销量。可以通发放直播间红包、满减、红包雨、折扣券等方式加大优惠力度，突出直播活动的价格优势。 

5.4. 提高直播人员专业能力 

与传统的网络购物模式相比，电商直播的自身形式与直播表达内容，可以促进消费者做出购买决策。

因直播带货具有互动性、开放性和即时性的特点，许多顾客更看重这种陪伴式购物模式，这种直播模式

比较亲民，可以建立亲密度。直播间作为主播和消费者沟通的载体，良好的营销氛围可以有效刺激消费

者的购买欲。在服装类直播间，通常使用纯色作为背景，在背景上加印品牌 logo，标明主播的身高体重

等基础信息，主播通常以全身入镜，通过各种动作来展示实际穿着效果，此外，相较于其他直播间，服

装类直播间更加重视添加背景音乐等元素，有效烘托了直播氛围，突出了产品特性。基于此，短视频直

播间可以通过即时互动的形式，使用粉丝专属、情景限定、限时福利等多种方式展开促销，激发观众的

购买欲。相关学者霍华德在 1968 年与谢思共同建立了霍德华–谢思模型，主要从四个因素来分析消费者

购买行为，包括投入因素、反应因素、外在因素和内在因素，通过四个因素可以准确反映消费者购买与

否的结果。以此研究模型为参考，主播可以将主动权交予直播间观众，让观众猜价定价。利用粉丝专享

价格等优惠概念，引导粉丝关注直播间，加入粉丝团，有效提高直播间观众的积极性，同时为直播打下

客流量基础。此外，主播还可以提供一个优惠价格和优惠商品，规定购买时间及购买数量，利用羊群效

应突 出商品数量的稀缺，营造一种抢购的氛围，设定最优福利价格，主播通过和助理或商家的砍价来增

添直播间的趣味性，提高粉丝的信任度。福利类促销则包括直播间发放优惠券、定时红包雨、平台抽奖、

手动截屏抽奖等方式，可适当使用促销福利激发观众的购买欲。这些背后都需要主播强大的业务能力。 
淘宝女装直播营销模式要想获得长久稳定的发展，必须对相关从业人员进行系统化培训。淘宝店小

二及市场监管部门应当加大监管力度，保证直播内容的合理合法，在保证消费者权益的同时推动电商直

播行业的发展。在直播经济热潮下，直播营销能推动经济发展。各行各业引入直播技术，通过直播促进
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行业发展，淘宝女装也不例外。淘宝女装的蓬勃发展离不开直播营销策略助力。提高从业人员入职门槛、

组建专业运营团队、把控产品质量、提高直播人员专业能力，能有效提升淘宝女装的直播营销效果。 
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