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刘娇一

传统媒体主持人参与直播带货的
角色把握与优势发挥

直播带货

万分小心，签好合同，避免在合作中受骗走

弯路。

二是专业 PGC 内容生产。一场直播除了价

格优势之外，更要用专业化的内容来留住用户。

我们具备专业化内容的生产基因，更要从内容

上进行突破，找准自己的专业发力方向，将知

识、娱乐和导购充分结合，与各种机构平台进

行深入合作，用优质内容置换资源，获得合作

方支持。

三是建立专业人才队伍。我们不仅需要内

容人才、运营人才、我们更需要技术人才，更

需要技术加内容的复合人才。数据是基础，搭

建算法模型是核心竞争力。选品逻辑要靠数据，

用什么样的主播，主播说什么也全靠数据。数

据可以让我们不会无的放矢。

直播分流了传统媒体的用户，导致广告主

转投他方。但是，直播也为传统媒体破局转型

创造了更多的机遇。在直播带货的下半场，势

必有一波不规范的、劣质的直播被清除出局。

传统媒体要紧紧抓住现在的档口，拓展内容变

现之路，实现产业的突破性发展。
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（作者单位：浙江电台交通之声）

今年4月，笔者作为嘉兴广电集团音乐生活

频率主持人参与了嘉兴《农产国潮，助农计划大

型直播活动——嘉兴南湖区专场”》直播带货活

动。活动在线观看人数达到90万人，成功销售

出大米3000多斤。在各方反响热烈的情况下，4

月 30 日举办了第二场中国·南湖新耕云 心农

馌”助农活动。第二次直播在线观看人数130万

人左右，销售总额约120万元。不仅向全国人民

推荐南湖，展示南湖好风光、新面貌，更把南湖

优品、特色农产品推广到全国网友的面前。笔者

深感在直播带货的过程中，主持人应变能力要

强，反应需迅速，并且能找准观众关注的“点”，

以及点与点之间的联系，然后用简明清晰的语言

表述出来。在直播过程中，主持人的眼神、手势

和肢体语言，对于如何将商品信息更高效地传达

给观众，更易于观众接受和理解，也起到至关重

要的作用。这次直播更让我认真思考，传统媒体

主持人如何在带货主播的过程中找到属于自己的

一席之地、发挥属于传统媒体人的优势？以下是

我参与这次直播带货的粗浅思考。

一、直播前做好流程设计

本次直播带货属于助农活动，一小时内要

展示 6 件农产品。我做了时间规划。开场直奔

主题 3 分钟，结尾复盘 5 分钟，剩下 50 分钟根

据不同的商品有主次地做了时间规划，爆款产

品花10分钟作为主打产品来介绍。所谓爆款是

价格最优、品质最好的产品。本次活动的爆款

农产品是南粳香米，市场价格 68 元 5kg，直播

室内同规格价格 58 元买一送一，相当于半价，

限购200件，全国包邮。

接下来我依次介绍农产品特色，每件花 5

分钟左右，介绍产品期间安排了 3 次抽奖，增

加直播的互动性。

二、带货先“识”货 功课提前做

作为主播必须了解每件产品的来源、产地、

作用、功能、优势、价格等。这次直播中的农
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产品——南湖菜籽油，属于食用油，人体对菜

籽油的吸收率高、胆固醇少，如果按照菜籽油

的书面产品说明书肯定不行。我深入查阅了有

关菜籽油的等级划分、如何鉴别，以及我们炒

菜的日常选择。根据生活常识我又寻找相关知

识作为补充，比如“菜籽油可分为四个等级，

一级菜籽油颜色接近透明清澈无杂质，二级次

之，三级偏黄，四级颜色深棕色，不同人群所

需要的品级是不同的。按照营养成分来说，四

级是精炼过程最少的，所以保留的营养是最多

的，一级反之。从烟点来区分的话，一级的烟

点是最高的，也就是说炒菜时油烟是最少的，

而四级菜籽油炒菜时的油烟最多。”以上是根据

生活经验所总结出来的小窍门，加在直播环节

中，既介绍了产品，也科普了相关知识。当然

现场如果有条件，炒一盘菜也是不错的展示，

更能方便大家直观看到油品的品质。

农产品有群众基础，比较容易被大众接受。

所以我们平时要注意对生活常识的积累，做到

理论和实践相结合，也有助于主播在带货中发

挥得更加自如更加出色。

三、发挥传统媒体主播的优势

一是语言表达优势。经过专业科班的学习，

语言的表现力、商品的描述能力以及应对直播

中出现的突发反应能力，都是传统媒体主播的

优势。所谓的“劣势”其实就是带货直播经验

匮乏。正所谓隔行如隔山，但是摸清套路和节

奏，传统媒体人就可以把优势展现出来。

二是沟通交流能力。我把每一位网友都当

作是自己最亲密的朋友、家人。想象生活中的

我们，发现一件好东西或者实惠的活动，我们

会发朋友圈，会和朋友家人兴奋地热烈讨论。

当我们拿到一件产品时了解到它的优点和品质

后，是发自内心地想把最好的东西传递出去。

那就把每位网友当做自己身边的人，那种强烈

分享的愿望和想要独乐乐不如众乐乐的心情网

友是能感受到的。那个时候真诚就会变成一座

桥梁，让网友留下来认真聆听观看，从而转化

为一种购买欲望。

四、如何实现主持人直播带货过程中的角

色把握

在日常节目的直播过程中，每位主播因节

目的不同而有不同的定位。比如新闻节目主持

人相对严谨，音乐节目主持人往往风格各异。

主播在不同的节目中展现不同风格的个性本无

可厚非，但是把这种模式搬到网络直播中就会

显得不合时宜。因为在网络直播中我们面对的

是成千上万的网友。我们的初衷是推荐我们手

中的农产品或是介绍当地的风土人情，要以最

快的速度、最热情的姿态、最饱满的状态、最

幽默的话语与每一位进入直播交流的网友打成

一片，适时介绍你想要推荐的产品。这个时候，

传统媒体主持人往往会放不开自己，端坐在那

里，这就像一道无形的屏障阻隔了自己和网友

的交流，同时会给网友造成一种距离感，距离

一拉开，人气就没了，产品自然卖不动。所以

传统媒体主持人要适度释放天性。

如何释放天性，做到轻松自如？就是前述

中提到的真诚的沟通。我会把每一位网友当做

是自己身边的朋友、亲密的家人，因为我不会

端坐着和家人聊天，也不会用播音腔和朋友交

谈。所以真诚能够让我们的讲述流畅自然，真

诚的沟通同时也会创设受传双方的深交流状

态，并因此感染和吸引处在深交流状态的受众

朋友。

五、如何让直播更有可看性

（一）赋予产品深厚的文化意义

直播间里，我们尝试分工合作，一个介绍

产品销量、产地；搭档讲讲食用场景、现场试

吃等。在我和嘉兴南湖区有关领导搭档一起直

播时，他重点介绍南粳香米的背景：嘉兴是迄

今为止中国乃至世界水稻最早的栽培地之一，

我们这里除了有鱼米之乡，还有天下粮仓的美

誉。明朝有一本书曾写到，军国之需，尽养给

予江南，可见南湖大米的地位之重。也正是这

个历史原因，南湖要把最好的东西——大米推

荐给大家。南粳香米优选世界第一米“越光米”

为父本，种植在禾城嘉兴。南粳香米的米粒饱

满并且香味浓郁，饭表面有油光，吃起来口感

稍有韧性，冷饭不硬。该品种在优质粳稻食味

品评会上，得分 81.5 分，与日本原产“越光

米”不相上下，是南方稻区唯一进入前十的优

质粳稻品种。在直播间我负责重点介绍南粳香

米的口感和功效等。东北大米是弹牙的口感，
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吴谷枫

论传统媒体投身直播带货的
优势与风险

“直播带货”已成风潮，在淘宝直播、抖音

电商等互联网巨头之外，从中央到地方，从电

视到纸媒再到广播，众多传统媒体纷纷试水带

货直播，试图玩转直播电商。人民日报新媒体

日前推出“为鄂下单”系列公益直播带货活动，

在 4 个小时的直播中，卤鸭脖、小龙虾、品牌

汽车等46款单品全部秒光，单场引导成交金额

超过 2 亿元。今年 6 月 6 日，“央视 Boys”（央

视主播康辉、朱广权、撒贝宁、尼格买提） 与

北京电视台主持人春妮共同主持进行带货直播，

推荐北京、湖北的特色商品与科技产品等，这

场直播总销售额近14 亿元。6月12日，北京卫

视联合京东在颐和园做起综艺直播，北京广播

电视台负责人由一款名为“端午舟到”的龙舟

粽子，引申谈到颐和园的著名景点清晏舫。据

悉，这场3小时的综艺直播带货额达2.86亿元。

相比以往只带货的直播模式，这次直播更偏综

艺化、内容化。①

近年来传统媒体普遍涉足融媒转型，力争

把握每一个传媒风口。直播带货大势当前，自

然不容错过。这既体现了传统媒体适应时代、

勇立潮头的创新精神，也反映出传统媒体寻找

新增长点，实现经营创收的迫切需求。

根据 CTR 媒介智讯监测数据显示，2019

年上半年中国广告刊例花费同比下降 8.8%。传

统媒体方面，电视广告刊例花费下降 12.4%，

广播下降了9.7%，传统户外下降了18.9%。②在

经济下行的压力之下，相比于传统的“买版面”

“买时段”，广告主更加倾向于将有限的宣传经

费投入到直观反映关注度及转化率，甚至能够

直接带动销量增长的直播带货中去。传统媒体

投身直播电商热潮的优劣势明显，不得不察。

江南大米是软糯的口感，而这款刚好介于二者

中间，既有弹牙又有软糯。根据哈佛大学关于

二型糖尿病风险与精加工米的联系研究报告，

南粳香米的直连淀粉为15%，且保留了“米皮”

和胚芽，GI值在69左右，对血糖的控制有积极

的作用。把这些内容加入到直播带货的环节，

既能让网友产生兴趣，还赋予产品以实用价值

和文化意义。

（二）为对方立人设

除了搭档的默契，还需要人设的建立。一个

好的人设能够更快地被网友接受。比如直播中我

们描述南湖区领导，“年轻有为干劲强，助农推广

热心肠，大米棒，产品强，欢迎大家来品尝。”这

个口号一出去就获得网友的喜欢，区领导不是高

高在上的形象，而是踏实肯干接地气，和网友一

下子拉近了距离。这也是我们作为传统媒体人在

直播中需要考虑的细节。善于为对方着想，帮助

对方找到他的闪光点从而建立起属于他的人设。

（三）让传播内容更有趣

为了让本次直播带货拥有更强的互动性和

娱乐性，我们设计了一些产品的推广文案。比

如推荐菜籽油：“凤凰台上凤凰游，看看南湖菜

籽油。为什么凤凰一去不复返？因为它看到嘉

兴南湖好发展！”

推荐南粳香米：“空山不见人，我能吃一

盆。”推荐南湖鹌鹑蛋：“个小能量大，鹌鹑蛋

上架，补脑不用夸，蛋白更靠它。失眠它不怕，

钙多不惊讶。总之一句话，吃完评价都不差。”

推荐嫩姜：“人间正道是沧桑，早上一罐鲜嫩

姜，南湖嫩姜不寻常，吃完之后胃不凉。”

有趣的内容不仅能增加直播带货的可看性，

还能让直播的内容更深入人心，从而增加受众

的黏性。

（作者单位：嘉兴市广电集团音乐生活频率）




