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特别报道③

投流优化师让产品更适销，让消费者更心仪

孝昌小伙
瞄准“双11”

湖北日报全媒记者 彭一苇

15年，他从车间、工地到光谷

20多个直播间内，雪亮的聚光灯下，妆容精致的主
播对着镜头侃侃而谈，展示商品或与顾客互动。在直播
间外的大空间里，项目经理、客服人员、美工等几十人对
着电脑各司其职。屏幕上，各种数据、对话框、图表、视频
等轮番闪现，令人目不暇接。

在位于光谷的华测时空智能科创园内，武汉市启视
传媒有限公司（简称“启视传媒”）每天的工作场景便是如
此。这家公司创立至今，从几十名员工发展到近300人。

公司展示柜里有几十个奖杯、证书，10分钟带货
3000万，一年卖出15万台家电……这都是公司辉煌的

“战果”。如今，公司为TCL、华帝、美的等10余个知名家
电品牌提供直播带货服务。

“互联网改变了我的人生。”负责投流的李康感慨。
2009年，孝昌农村小伙李康高中毕业，当过车间质

检员，做过建筑抹灰工。后来他凭借着之前自学的一点
计算机知识，到中山市找到了一份网店推广的工作。

2019年，直播电商风起云涌，曾在深圳从事多年电
商代运营服务的华中科技大学校友王青海，在武汉创办
了启视传媒。随后，启视传媒成为首家在抖音平台直播
销售大家电的服务商。2022年，李康加入启视传媒，做
起了直播负责人。

一场3小时的直播期间，直播间外有十几人的团队
做支撑。工作人员每分每秒都全神贯注，李康经常一天
工作10多个小时，学到了更多新知识。

一张好的贴片图，3秒内就能引来用户

在手机上搜索过某种商品，短视频APP很快就给你
推来这种商品的广告。你认为的“神算子”背后，其实是
算法在起作用。

流量就是数据。一场直播期间，观看次数、点赞、评
论、分享、是否进入橱窗、是否下单等指标在后台被细化
成了上百种数据，一个用户的所有行为都体现在数据
上。这些数据，相当于他身上的特征“标签”，算法系统借
此算出用户的生活习惯和消费行为等特征，构建出用户
个人画像。有了画像，你平时感兴趣的、喜欢的商品，就
会出现在你常刷的购物APP上。

青岛一家培训机构，只用了几百元的流量推广费用，
引来了上千名学员；一家鞋厂使用精准投放，从濒临倒闭
的危机中起死回生……入行几年来，李康见识了新商业
模式的力量。

依靠更具吸引力的内容、更高级的大数据技术和AI
算法，直播电商的投放效率遥遥领先。

当好投手有许多小诀窍。比如，一张小小的贴片图。
一条短视频中，三分之一是直播画面，上下则是贴片

图。在贴片图上，写有促销优惠或产品特色等信息，这些
信息如果能成功勾起用户的兴趣，就会吸引用户进入直
播间。

有一次，李康在监控数据时发现，在短视频页面停留
的人数较少，直接导致进直播间的人数不及预期。他分
析判断，是贴片图上的信息出了问题，导致算法无法准确
定位用户。李康立刻请美工制作一张新的贴片图，将商
品种类和优惠幅度写得更详细。换上新图，3秒内，进入
直播间的人数明显拉升。这种像魔法一样的感觉，让李
康更加坚定了当好投手的决心。

会花钱的投手才是好投手

11月1日，一年一度的“双11”活动开启，启视传媒
的员工都绷得很紧。天花板上挂着的各种励志横幅，意
味着一场没有硝烟的战斗正在线上线下打得火热。

启视传媒已成为抖音大家电类别排名全国第一的服
务商，直播电商年商品交易总额十多亿元。李康作为投
流优化负责人，手下有6个投手。他时不时要各处走动，
与投手们随时沟通。

流量大致分两类，一种是自然流量，指未经任何投入
或推广，在抖音上获得的观看量、点赞数、评论数以及关
注数等数据；另一种是付费流量，通过平台提供的付费服
务，提高内容的曝光度，直达目标人群，也就是所谓的“投
流”。

投手的工作，就是通过分析数据，判断用户流量是否
去到了该去的地方，适时优化。

李康告诉记者，在直播期间，投手要根据后台数据，
选好目标人群、投放时间等参数，付费给平台，平台便将
内容精准投放到目标用户。比如某个时间段，投手发现
来直播间的多是年轻人，浏览最多的商品是电视机，这时
就要向平台付费购买具有类似特征“标签”的流量，让平
台将直播推给更多有需求的年轻人看。过一会，来直播
间看洗衣机的中年人多了，投手也要迅速改变投流策略。

投流并非一劳永逸。投手不仅要精通目标分析、数
据分析，还要知道如何用短视频、社交平台来引流，持续
让流量转化为销售量。

李康认为，优秀的投手，始终能让投放额和净销售
额保持适当的比例，而不得要领的人，可能拿着推广费
都用不出去，“妥善利用算法，让更多企业的产品适销
对路，让更多消费者买到称心如意的商品，这便是投流师
的价值”。

湖北日报全媒记者 彭一苇

今年 1 至 9 月，湖北社会消费品零售总额
17212.78亿元，同比增长5.1%，直播带货、即时零售
等电商新模式快速发展，拉动线上消费增长作用明
显。湖北直播电商行业发展如何？湖北日报全媒记
者对话湖北省直播电商协会秘书长陈立武，发现湖
北主播最爱为“三农”带货。

人员流动性很高

小明正能量、涛总裁、晓夕、主持人阿喆等一批
湖北人气主播正活跃在手机屏幕上。“湖北影响力较
大的主播约有800人，粉丝量约3亿。”陈立武介绍，
湖北的头部主播们为“三农”带货居多。

湖北是国内重要的农产品生产和供应基地，粮
食、油料、茶叶、蔬菜、水果、畜禽、淡水产品等产量位
居全国前列，宜昌脐橙、荆州鱼糕、潜江小龙虾、随州
香菇、恩施藤茶……将它们搬上直播间，是很多主播
进入直播电商行业的首选。

主播们身份多样，有主持人、村支书、明星等，也有
想在直播电商行业中打出一片天地的“草根”。他们中
有些人一夜爆火，赚了一波流量后很快泯然众人，也有
一些人精心运营账号，持续保持着热度。正因为直播电
商行业门槛很低，人员流动性极高。陈立武记得，4年
前协会组织吸纳的600多名主播，如今几乎换了一茬。

“到底有多少主播很难统计，但10万粉丝以上
或月带货30万元以上的达人主播并不多，更多的是
没有经验的‘小白’。”陈立武说，但直播电商行业的
魅力就在于它永远给人希望，在这里，新手小白也有
可能切准赛道，发展成为达人。

今年4至6月，湖北举办2024“我为湖北好货代
言”直播电商暨短视频大赛，通过“培训+PK”的模
式，以赛带训、以赛促技、以赛育才。1000余位主播
参与直播初赛，24组选手脱颖而出，比赛的同时，成
交额超2000万元。

长久运营需要稳固供应链

陈立武认为，直播店想要长久运营，需要建立起
稳固的供应链。尤其是湖北主播们带的货很多是食
品、农产品之类，对品质的要求更高。“主播是最大的
卖点，同时也是最大的风险。没有把好产品关导致

‘翻车’的例子屡见不鲜。”
直播电商供应链越完善，“翻车”的风险越低，同时

也催生了很多新职业，如直播选品员、投流优化员等。
今年2月，中国人民大学中国就业与民生研究院发布
《直播平台就业价值报告（2023）》认为，短视频直播就
业呈现出数字职业化、直播产业化、从业大众化、就业规
模化等特点，直播电商催生出30多种新职业，在线交易
额每增加1亿元，可带动就业增长约1100人。

政府也在为直播电商行业提供有针对性的服务，帮
助产业更加规范。如武汉市去年公布了11个直播电商
集聚区，其中业务涵盖企业（个人）自播、主播直播（代
播）、直播孵化、直播培训、直播运营、推广策划等多个领
域。黄冈市公共检验检测中心在罗田燕儿谷建立农产品
质量安全检测中心，为农产品电商直播提供快检服务。

如今，湖北农村电商公共服务体系不断完善，全
省创建49个国家级电子商务进农村综合示范县、30
个省级电商示范县，建成上百个淘宝村、淘宝镇。手
机成为新农具、直播成为新农活、大数据成为新农
资、智能农机成为好帮手。

湖北省直播电商协会
秘书长陈立武：

直播电商的魅力
在于它给人希望
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“三二一，上链接！”打开手机，到常去的直播间里，听主播们口若悬

河，遇到中意的产品做活动立即下单，事后为自己手快而沾沾自喜……

这种场景已成为很多人生活中的常态。

据统计，截至2023年12月，我国直播电商用户规模达5.97亿人，占

网民整体的54.7%，电子商务行业整体从业人数也已超7000万人。小

小的直播间不仅捧红了一个个带货主播，还催生了选品员、品控师、内

容创作者、直播技术维护师等诸多新型就业岗位。孝昌小伙李康，就是

其中一员——投流优化师。

11月1日，李
康在直播间和同
事 沟 通 直 播 细
节。 （湖北日
报全媒记者
柯皓 摄）
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2023年中国直播电商
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学研究院等多家单位

《直播电商行业高质量

发 展 报 告（2023—2024

年度）》蓝皮书、中国人

民大学中国就业与民生

研究院《直播平台就业

价值报告（2023）》

直播选品员为找好货走遍全省
湖北日报全媒记者 彭一苇

直播带什么货，选品很关键。
面对数量庞大的商品，要针对消费者

需求高效地选择；搭建供应链管理体系，把
控产品的质量和标准，这些要求催生了直
播选品员这个新职业。

陈文婷是农夫电商武汉运营公司“湖
北助农直播”的选品员，“湖北有很多特色
农产品，过去并未在抖音等平台上获得大
量关注，需要我们将其发掘出来，带给广大
消费者。”

实际上，在电商直播行业中，一个人往
往身兼多职。两年多来，陈文婷既做过选
品员，也做过主播、运营等多个岗位。

房县黄酒、荆州鱼糕、钟祥的蟠龙菜和
米茶、襄阳太平宋记豆腐、浠水雪花粑、团
风狗脚。这些地方特色产品，都是由选品
员发掘并送进了直播间。

新品发掘可以依靠网络信息、主播人
脉等方式，但产品品质的审核也很重要。

“为了找好产品，选品团队共6人，几乎走
遍了湖北。”陈文婷告诉湖北日报全媒记
者，比如麻城的麦酱，他们就专程找到厂
家，实地考察产品的制作、晾晒等工艺，还
要审核厂家的资质等，确保食品安全。

“直播电商的力量不容小视，像米面粮
油等走量的产品，一场直播可带货十几万
元。”陈文婷说，已有几千款产品走入了公
司直播间。

车谷东风汽车商城直播中心，主播正在直播。
（湖北日报通讯员 常征宇 摄）

陈文婷在直播间工作。（受访者供图）

11月1日，李康和投手同事沟通
当晚的直播投流计划。

（湖北日报全媒记者 柯皓 摄）

湖北直播助农团走进蕲春。
（受访者供图）


