
2023年直播运营工作计划方案(通用5篇)
方案是从目的、要求、方式、方法、进度等都部署具体、周
密，并有很强可操作性的计划。那么方案应该怎么制定才合
适呢？以下是小编给大家介绍的方案范文的相关内容，希望
对大家有所帮助。

直播运营工作计划方案篇一

2、内容电商型平台。以微博、小红书为代表的平台，有着非
常多的kol和种草内容，其直播带货的潜力也非常大。

3、娱乐型平台。以陌陌、虎牙、yy等为代表的娱乐型平台，
在垂直领域如游戏直播、有极大的影响力，也有一定的用户
规模，这一类平台做直播带货的趋势刚刚开始，例如陌陌、
虎牙都已经先后接入有赞。

4、电商型平台。以淘宝、京东、拼多多为代表的电商平台，
纷纷进军直播领域，相对于在原有的图文、视频展示之外，
新增一种商品展现形式。这类平台的`直播更加专注于购物直
播，强调购买转化。

5、社交型直播。以微信、爱逛为代表的直播平台，帮助商家
在微信生态内展开直播，无需跳转到第三方app，更便于做社
交传播和裂变。

在这些直播电商平台中，有赞扮演着老客户留存、私域流量
承接的角色。

商家可以从各大直播电商平台获取曝光，吸引新客户，然后
通过微信个人号、公众号、微信群、有赞店铺，将新客户沉
淀下来，再通过优惠券、群福利、拼团等工具和活动提高客
户活跃度，并推动老用户带来新用户。



如何快速组建直播电商团队

对于直播业务处于起步阶段的电商来说，根据不同规模的团
队，有不同的人员配置方案。

1人团队：这个人需要身兼数职，因此直播形式会比较轻松，
以聊天为主，不能策划过多的营销活动，增加运营上的压力。

2~3人团队：1人担任主播，另外1~2人担任助理或运营。主播
负责直播间内容和出镜，助理和运营则负责辅助，以及在社
群里与粉丝互动。

3人以上团队：主播、场控、运营可以分工更加明确，每天也
可以设置多场直播，带货的商品也可以更多10款以上、。

直播带货6大关键要素

1、垂直内容。专业+持续+统一=精准粉丝。“别问王爹”创
始人王颖，曾是前小护士ceo、索芙特集团总裁，有着极深的
美妆行业背景。在快手，别问王爹持续产出优质内容，普及
护肤常识、揭露美妆行业真相，收获了众多铁粉，6个月粉丝
破44万。

2、强供应链。要有销量，强供应链是必备条件。什么样的产
品能够带来更好的直播销量？三个关键词：好看、好玩、好
用。既能满足粉丝的刚需，又能够促使粉丝分享。

3、超级选品。别问王爹在美妆行业有20年从业沉淀，同时还
有非常严格的选品流程。提报资料、寄样品、两个团队选品、
王爹终审、价格谈判……最后根据样品测试反馈后排期直播
销售。这样严格的选货流程，保证了产品质量。

很多人想到快手带货就觉得一定是低价，还有人说快手上超
过59块钱的商品卖不出去，但实际上别问王爹的客单价达到



过279、79元，当时直接冲上了快手美妆带货第一名。

4、有效运营。直播间的“前台”都千篇一律，大同小异，而
真正的精髓，在于“后台”。要让粉丝活跃起来，并且快速
产生购买转化，需要配合一些运营手段，例如限时折扣、限
量秒杀等等，营造紧迫感，同时如果再配上订单不断的背景
音——“您有一笔新的有赞订单”，则更加能营造粉丝抢购
的氛围。

5、主播推销能力。主播优秀的表达能力和推销能力，能够明
显提高直播间购买转化率。2019年8月，王爹一场直播3小时，
销售10090单，转化率30%，成为当天快手直播带货美妆类目
第2名。

6、社群运营。在达到一定影响力后，别问王爹会组建自己的
家族社群，招募家族成员，设门槛，所有粉丝入群需要进行
视频面试。

有了“家族”，直播的时候会有更多传播渠道和造势，让直
播间人气快速上来。另外还可以在社群里做团购，提高复购
率和利润。15元一片的面膜，一个群能成交3000片；3000多
元的减脂套餐，一天能收到100多个订单。

适合直播间营销的5种活动

1、促销活动，如优惠券、满减、买赠、限时折扣等

2、活跃氛围活动，如开播抽奖、互动抽奖、整点抽奖、预告
第二天互动等

3、服务活动，如30分钟同城送达、联合周边商铺活动等

4、直播间裂变活动，如瓜分红包、粉丝助力榜等



5、造节，如超级会员日

直播节奏怎么安排？

不同的产品，所需的直播时长是完全不一样的，例如客单价
低、款式丰富的快消品，一款需要5分钟；需要试色的美妆产
品，一般需要10分钟；而需要演示、试用的家电类产品如压
力锅、榨汁机等、，一般需要20分钟。

不管什么产品，在固定的时长内，应该怎样循序渐进地进行
产品推介、俘获人心呢？直播电商有一个“221节奏”，并非
适用于所有产品的通用规则，而是一个在内容结构上值得参
考的节奏安排。

这个“221节奏”是指，假设一个产品的直播时间是5分钟，
那么需要把5分钟拆成三段：2分钟、2分钟、1分钟。

2分钟用来讲卖点和资质。3个产品背书工厂规模，工厂资质，
获得证书、；3个卖点；3个应用场景；3个对标竞品。

2分钟用来营造抢购氛围、引导操作流程。主播通过限时限量
限购营造秒杀节奏，并强调各大平台比价，然后进行操作流
程指引，引导客户下单。

1分钟用来与粉丝聊天。引导粉丝点赞转发，并强调转发有礼
活动。倒计时的时候还可以同步一下商品库存数量。

直播运营工作计划方案篇二

    这是因为不是所有的爆款、热门商品都适合你去挂在
直播间，你要选择适合你抖音账号定位的热销商品!

    比如如果你是健身账号，那你就不能选择炸鸡、方便
面、高热量的零食等产品去卖，最好是选择和自身账号定位



有关的!

    可以选择比如减肥套餐、健身衣、健身器材等等产品!

    这么选一方面是符合账号定位，另一方面也是可以符
合粉丝的需求，毕竟开直播，账号粉丝是非常重要的，选择
符合他们需求的产品，永远是重中之重!

    二、注意避开直播带货违禁词：

    你有没有在直播时，突然被禁播，如以下这种情况：

    近期直播间被封的现象实在是太普遍了，有很大部分
原因是主播们在直播间说了不该说的词汇!

    这些常见又高危的直播违禁词，你一定要注意避开!

    不然一旦直播间说到了这些词，就是直播间被封禁的
结果!

    所以主播在开播前，一定要小心在心里过一遍，看看
自己要说的话里，有没有涉及到这些违禁词!

    三、直播带货脚本：

    直播带货脚本是整场直播带货运营方案中，重中之重
的一环!

    因为它策划了在一场直播中——

    从开始到结束，每个时间环节、主播要说什么、做什
么、准备什么道具、阐述什么重点、怎么卖产品等等!

    做到有条不紊，心中有数、言之有物!直播过程才会少
有疏漏，直播效果会更好更专业!



直播运营工作计划方案篇三

我们提前了解下加入mcn的优点和缺点，然后再判断万一发
生这种情况了，到底签还是不签。

mcn可以帮你做商业运作，接广告，或者参加活动，让你省
心省力。

mcn会对内容的产出频次和时长有要求，达人创作压力会很
大；

达人的创作自由会受到限制；

得到的分成肯定比自己单干要少；

几年签约期内，如果觉得不合适想违约，要付出高昂的违约
金。

直播运营工作计划方案篇四

3、负责短视频的发布、管理及互动、圈粉、粉丝运营，保证
粉丝粘度；

5、主播微博，新闻的评论引导

1、熟悉抖音直播，有直播运营或经纪人经验优先；

2、有相关直播资源和经纪公司资源者优先，做过微商类优先
考虑；

3、了解抖音直播业的运营方式，有相关资源和经纪公司资源
者优先；



5、性格开朗，沟通能力强，执行力强，抗压能力强，接受加
班；

直播运营工作计划方案篇五

1.通过主播，直接引流消费者，推广店铺。

（主播可以在线查找，也可以是店主自己。）

2.重点推荐店铺口碑较好的几款产品，渲染店铺品牌，产品
的优势点。

3.直播中，要求主播穿插讲述产品的特殊卖点、高性价比、
高质量、优良的售后服务等。

二、直播方式

1.直播形式：专场直播

2.直播场次：视商家需求安排

3.直播时间：商家安排

三、直播实施方案

1.预热

（1）做好直播预热工作，直播标题和图片要处理好。

开场秀可以借助热点或才艺，快速吸引人观看。

如果是专业主播也可以由主播自行决定，如何引流。

（2）主播要对直播商品特别是对于材质、款式等信息要熟悉，
能熟练口播。



（3）设计好互动环节，游戏互动，点赞发红包（送产品）等，
等人气上涨。

2.直播

（1）按产品链接介绍产品特性，全方位展示产品的外观、详
细介绍产品的特点。

核心是让更多的uv进店咨询，商家客服必须跟得上。

（3）介绍产品的保养、清洁的知识；

（4）和粉丝的积极互动，解答疑问，同时提醒福利。

注意全程口播和福利，根据时长合理设置。

3.收尾

（1）时间允许的情况下，将最热播的产品再推一次。

此时观看人数已经很高了，这个时候需要主播做最后的产品
推广和导流。

（2）持续互动，压轴大奖。

（3）持续吸粉，点赞，达到一定数量，进行才艺表演。

四、人员分工

1.成熟主播：自带团队，只需在直播前进行充分有效沟通即
可。

2.店主自播：

团队成员1：准备道具，布置场地及现场客服



团队成员2：梳理产品特点，准备口播要点及现场客服


