
李佳琪的带货技巧

其实李佳琦的成功，源自他本人和团队，在销售流程、销售技巧、客户心态、促单技巧上，

的确有过人之处，但并非无法理解，不可学习。复制李佳琦，或许很难；但是学习李佳琦，

让其他带货主播变得更优秀，完全可行。

本文将从四个部分，13 个要点入手，将李佳琦及其团队的直播带货优秀之处进行解析，分

别是：

1）销售准备（3 个点）

2）客户心理（4 个点）

3）销售技巧（4 个点）

4）收单细节（2 个点）

注：本文写作本意为学习研讨直播带货技巧，为防止给文中涉及人物带来不必要的纠纷隐患，

文中涉及具体品牌，国家，明星姓名，均做打码处理。

一 销售准备

孙子兵法讲“夫未战而庙算胜者，得算多也；未战而庙算不胜者，得算少也。多算胜，少算

不胜，而况于无算乎。”



当销售真正面对客户的时候，在客户面前每分每秒每个表现，都会或多或少影响你这次成败。

带货直播同理。主播和团队的事前准备，同样影响了直播间带货的成交率。

1 销售辅助道具的准备

这里指的是除了商品本身，用于更好表现商品卖点的道具，在销售中也叫销售工具。比如：

当需要谈价格优势，展示打折力度大的时候，小助理会拿出计算器；

当谈到产品是与某明星同款，小助理会拿出准备好的大幅照片；

当需要演示如何下单购买时，小助理是会拿出手机或 pad，演示下单的步骤和界面。

在一个销售过程中，其实很多因素是没法完全掌控。比如客户的情绪，竞争对手表现……但

是，事前准备则可以让销售人员完全掌控，对销售成功有正面推动的积极作用。而且能够展

示产品优势的销售工具，远比仅凭一张嘴说的天花乱坠，更能让客户信服。



2 推荐重心：卖点的准备

任何产品都有很多卖点，但如果一个销售把产品的每个卖点都讲了，把在客户面前的时间平

均分配了，其结果往往会是这个产品会显得很平庸，反而没有了亮点。销售结果也往往不会

太好。

李佳琦每款产品的推荐的时候，往往都有他提炼出的一个、最多两个主推的亮点。他会把有

限的几分钟用在把这个亮点讲透，用多种花样的表现方法来佐证他的观点，打动观看直播的

用户。

李佳琦会用什么方法佐证呢？

他会自己亲自试用；

他会展示产品的成分，讲解专业的名词；

他会讲解化妆中的问题、技巧、小知识；

他会讲故事，可能是自己或周围人的经历，也可能是商品的背景故事；

他会让团队的小助理、其他同事配合化妆或做试验；

他会用一些趣味的试验，展示商品的核心卖点；

还有很多……



总之，李佳琦在发力点上，会集中到商品的一个卖点上；但是在用力形式上，会力图多样，

减少观众的重复观感。平均一个晚上要推荐二十款以上的商品，每款商品只用 5-10 分钟时

长，要在力度上款款售罄，还要在形式上减少重复感，让直播变得有趣，好看。

3 亢奋的主播状态准备

看李佳琦的直播，你会发现他时刻处于一种亢奋地状态。理性上，李佳琦没必要用那么大的

音量来讲推荐词，毕竟带着领夹麦；但现实中，当每次看到他那么充满激情地卖力推荐，总

会更愿意多停留几分钟，有时其实并不是受到当前所售产品的吸引，仅仅是被他的激情所感

染。尤其是，当主播有了钱，有了名之后，还能以很高的频次，热情的状态对待每一场直播，

其实是更难的事情。

反观，我们看很多冷清的直播间，即使偶然进入，发现主播没精打采或者没有互动，自然是

留不住人。

二 客户心理



心理学高手不一定能做好销售，但销售高手一定是把握客户心理的高手。

以下四种心理，在李佳琦的直播技巧中也常常看到。

1 从众心态

人，是一种社会动物，是很需要安全感。从众，就是跟大家在一起，跟大家选的一样，这会

极大地满足人的心理需要。很多商家卖产品上，利用这一心理，屡试不爽。在李佳琦的直播

间，你会经常听到诸如以下的说词：

这款产品，在之前我们直播间已经卖过了 10 万套了……

这个产品在开卖之前，已经有 10 万人加购（提前添加购物车）了……

这个产品之前已经卖过了 10 万套，零差评……

这款产品，是 X 国药妆销量排名第一的……

除了用销售推荐词引发从众心理，李佳琦还会用抽奖的方式黏住观众，营造直播间火爆气氛，

创造更容易引发从众效应的氛围。李佳琦直播间常见的抽奖方式有两种：支付宝口令红包和

直播间评论区截图。但是，除了直播开播时候会固定抽奖之外，中间抽奖的几个时间段却不

固定。开始时用抽奖来吸引第一波老观众，准时来到直播间，营造一个一开播就很火的氛围；

中间时间不固定，防止羊毛党定时来撸羊毛。想中奖，那就安心跟着看直播吧。

看着看着，说不定一没忍住，就买了……（偷笑）



2 塑造专家形象（意见领袖 KOL）

很多人在下重要决定的时候，都愿意参考专家的意见。所以让用户相信你的专业水平，更容

易卖出更多的产品。李佳琦精心打造的人设方向，就是一个美妆领域的专家。

在李佳琦的直播间，你经常会听到化妆、护肤方面专业知识的讲解：

遮瑕有两种，一种叫点状遮瑕，一种叫片状遮瑕。点状遮瑕，是你的脸上是如何如何（此处

省略具体描述）的情况，这时候你应该如何如何（此处省略具体描述）的解决；片状遮瑕，

是你的脸上是……，这时候你应该……



粉饼和散粉的区别：散粉是让你在什么什么的情况（此处省略具体描述）下，用来解决问题

的；粉饼是……，这时候你应该……

诸如此类的知识性内容，恰好是观众需要，会愿意给予更多耐心聆听的。而主播在讲解此类

内容的过程，就是建立在观众心智中专家形象的过程。另外在讲解时，既要有专业名词术语，

这样显得专业水平高，够专业；又要能够通俗易懂，用大白话让观众听明白，问题是什么样

的，应该怎么做来解决。

3 明星效应：



明星效应，核心卖的是一种自我实现。

“我没办法拥有某明星的车子、房子、容颜、名气……但至少我可以凭我自己的努力，拥有

一支同款的口红、帽子、面霜……”

“或许用了明星同款，我也能更漂亮一些……那样也更容易成功，赚更多的钱……”

在客户这样的心态下，明星同款的话术，可以说是屡试不爽。但问题是太多人在使用“这是

与某明星同款”的话术，所以客户心理已经有了一定免疫力。李佳琦讲到的明星同款，往往

会出示证据，来佐证自己所言非虚。

4 李佳琦自用款：敢于压上自己信用的保证

在李佳琦直播间，“李佳琦自用款”，就成了这个直播间最强的推荐词。“自用”的背后，

是敢于压上自己的信用给产品担保，敢于拿出自己的皮肤健康给产品担保，更重要的是在表

明“你也是这个产品的使用者”的身份之后，接下来的描述，观众更容易把主播看做同一立

场，同为消费者，更容易相信主播的描述。

当然，“自用款”这个话术也不是随便能用的。这相当于压上了李佳琦自身的信用。随着李

佳琦知名度越来越大，粉丝越来越多，“自用款”的价值也会越来越大。

除了“自用款”的说法，在李佳琦直播间，每晚都会看到李佳琦在自己脸上试用产品；在团

队同事脸上试用产品；甚至李佳琦的妹妹、妈妈也会偶尔成为试用模特，核心都是在传达李

佳琦他们对于所售产品的信心。而这种信心，会换取观众的信任，最终转化为销量。



三 销售技巧

除了上述，李佳琦在销售技巧上，也有诸多可借鉴学习的地方。以下列举几条：

1 多种趣味实验演示

增强观众对产品的信心，除了真人演示之外，李佳琦直播间还有多种趣味实验，来展示和产

品核心卖点相关的特性。

诸如下图：

用洗面乳打泡泡，然后在打出的泡泡上放一枚硬币，泡泡不塌，用来说明泡泡的致密细腻；

在粉饼上第一滴水，水珠不会渗入粉饼；甚至粉饼下水不会散掉；用以说明粉饼隔水性能好

（不容易被汗水冲掉）；

粘勾吊哑铃+一桶纯净水（这个就不用解释了吧，想表达什么很清楚吧）



趣味实验，除了直观地表现产品核心卖点之外，还有就是本身的趣味性会让直播间变得活跃，

直播变得好看，有趣，粘住用户。用户停留的时间越长，越有可能产生消费。

2 善表达：讲故事，做类比，讲场景

会讲故事，做类比，讲场景，可以让你的说词更加有穿透力。人人都爱听故事。销售讲故事，

客户感受不会觉得像直接推销，更容易接受。但销售的故事讲得好不好，客户愿不愿意听，

很重要，但更重要的是要和推进销售有关，要和你正在推荐的产品的核心卖点有关。

比如：李佳琦讲自己这次拿到了一个史无前例的低价，他会讲：

我拿到这个价格之后，X 产品总部（在国外）的大老板知道之后，亲自打电话给中国的总裁

说，不行，你不能卖这个价格，你卖了这个价格之后，我们以后怎么办？



但是中国的老板说：那没办法，我已经答应了李佳琦，只能是这次卖完这个价格，以后再也

不卖这个价格了……

讲这样一个小故事，比起直接说：“”我们拿到了历史最低价“，是不是更有感染力？

又比如，李佳琦想说一款护肤水对皮肤修复能力强，他讲了这样一个故事：

那个国家古代皇室出外打仗负了伤，就会回来泡在这个水里头去养伤……

用神奇的皇室疗伤用水做出来的护肤水，是不是很有趣？

而做类比，同样可以简单快速有效地让客户知道你产品特色。

李佳琦会说：

这就是化妆棉中的爱马仕……

是不是立刻就让观众 get 到了这款化妆棉的特点——同类商品中处于高端位置。随后可以

再介绍这款化妆品品质高端的地方。

什么叫讲场景？就是描述一个商品使用的场景，把客户的思维带入到这个场景中，让客户觉

得在那种情况下，有这个商品就会很方便。

比如下面两个例子：

李佳琦卖驱蚊贴，他会说：



小朋友晚上出去玩，把这个贴在袜子上，可以避免蚊子去咬小腿……

李佳琦卖帽子，他会说：

如果你下楼买菜的时候懒得化妆，戴上这个帽子就好了……

通过讲述的场景，调动了客户的想象力，促成最后的转化下单。

3 放大价格/价值优势

销售都喜欢卖价格有优势的产品。为什么？好卖啊！但并不是所有人都清楚的知道，价格的

“低”，是“比”出来的。善于给你的产品选一个参照物，可以放大你的价格优势。

李佳琦是怎么做的呢？

比如卖咖啡，他会对比 7-11 便利店的价格；卖大牌化妆品，他会对比线下专柜的价格……

这些参照物，都是同款商品在现实中价格比较贵的地方。用这些价格作对比，能够更显著地

展示李佳琦直播间的价格优势！当然，老传统，李佳琦经常会有图有真相。



对于有些产品，并不是直接给出减钱的折扣，是采用赠品的方式给予的优惠的。李佳琦会把

所有赠品按克重，折算成线下实体店零售价，进行计算。让消费者觉得，不是给了你几个小

包装赠品，而是变现获得了史无前例的大力度折扣。

除了上述放大价格优势的技巧，李佳琦还常用一种放大产品价值的技巧，让笔者觉得眼前一

亮。笔者把它叫做“用链接法放大价值”。

比如李佳琦在卖一款价格有点小贵的高级化妆棉，他会说：

你们在用一些大牌化妆品的时候，一定要用这个化妆棉……



把当前销售的有点小贵的化妆棉，和大牌化妆品链接起来，让美眉们觉得：这种化妆棉虽然

小贵，但是搭配大牌化妆品可以起到更省，或者效果更好的结果。那相当于节省了大牌化妆

品的浪费，反而是省了钱。

4 善用销控，把握节奏

销控，是人为控制销售的节奏，营造火爆销售的场面。在李佳琦直播间的商品，是逐步上架

的。比如 A 商品备货可能有 1 万套，但是第一次上架 1000 套，秒光了再上几千套，再秒

光，再上……

这样的好处，理解有两条：

第一个，是人为营造了上架一款，短时间秒光的火爆氛围。

试想如果上架了 1 万套，1 分钟内卖掉 1000 套，相当于只卖掉 10%；而如果先行只上架

1000 套，则变成了上架 1 分钟全秒光。从感觉上，是不是后者火爆了很多？

而这种火爆的氛围，是可以带动很多观望心态的观众，下决心下单的。

第二个好处，调动了用户“抢”的心态。

“抢购”、“稀缺”、“过时不候”、“数量有限”，这些都是在唤醒人大脑中关于安全的

本能。“怕失去”、“怕错过”的优先级，远远高于“这个东西到底对我有多大用”、“这

个东西到底划算不划算”这类的理性思考。所以，饥饿营销屡试不爽，就是源于这个原因。

四 收单细节



1 打消下单顾虑：

销售最难得时刻，恐怕就是收单的时刻。

解决买单顾虑，有个常见好用的方法，就是在消费者出现犹豫的时候，销售可以洞悉消费者

的疑问，主动讲出消费者的顾虑问题，给一个让消费者放心的解答。

在李佳琦的直播间，你经常会听到：

孕妈妈也可以放心使用……

小朋友也可以放心使用……

这些话的主要作用，并非是把买单用户锁定到孕妇、小朋友身上；而是借用对于安全有特殊

严格需求的孕妇、小朋友群体也可使用，来说明正在售卖的产品——安全可靠无刺激，来

推动更多普通消费者，放下对安全性刺激性的顾虑，立刻下单。

在打消买单顾虑上，李佳琦还有一个做法，就是会劝新粉丝、不确定自己是否适用的粉丝，

谨慎下单，第一次少买一点。

这从“道”的角度上来讲：销售也好，商业也好，老客户满意才能做的长久。老客户满意，

会给你带来复购，会给你介绍他周围的人成为你的客户，好处多多。所以，珍惜商誉，利人

利己。

从“术”的角度上来讲，直播间面对的是几十万上百万人，对于客户的真诚，反而才是能够

让客户安心下单的最佳策略。



2 关注下单流程

在李佳琦直播间，每晚你都会多次听到李佳琦不厌其烦地讲解下单流程：

先领 40 元优惠券，然后下单的时候数量填 2，填 2 就是 10 件，10 件到手价 88 元……

而这时小助理会用手机或 pad 展示：在哪里领优惠券，下单的界面是怎样的……

不厌其烦地讲解演示，作用有两个：一是引导下单行动，二是排除下单过程中客户不熟悉操

作的隐患。

引导下单行动，是当客户对产品没有太大抗拒是时候，有经验的销售会适时地做一个动作，

起到“推一把”的作用，促使客户完成最后购买的一步。在直播间，李佳琦下单流程的讲述，

也起到了这个作用。相信很多美眉这时候都是在李佳琦充满磁性的声音中，点商品链接、点

优惠券、点立即购买、填数量、点确认……

排除下单操作中的障碍，是站在客户的角度，防止某些客户不熟悉网购操作。当面对上百万

人，一晚上可能上千万甚至数千万的销售额的时候，哪怕只有 1%的人不熟悉操作而下单失

败，带来的损失都是数十万。

对于一个做销售、做商业的人来说，用户在买单上的问题，永远都是你的问题，而不是他的

问题。因为用户无法买单带来损失的，最大的输家永远是你。

五 结尾结论



销售本身的逻辑没有变，客户本身的需求没有变，只是客户选购商品的途径变了，销售推荐

产品的战场变了。带货主播，在我看来，是销售原理内核不变下的新玩法。这种新玩法，对

于优秀销售，优秀带货主播，是极大的赋能。

新模式赋能

以前一个 TopSales，精力和时间是有限的，所提升的产能也有限。而今天，直播模式可以

将 TopSales 的能力几百倍、几千倍、甚至万倍的放大。

整个团队赋能：

现在整个团队几十人甚至上百人，可以从数据分析至粉丝运营，成体系成链条的为一个带货

主播服务，协助他放大他在销售上的能力；

供应链赋能：

对于优秀的带货主播，可以依靠自己强大的带货能力，来反向要求上游厂家给予更好的折扣、

专属的待遇，再通过这种独家的价格优势来吸引更多粉丝，获取更大销量、粉丝人数、行业

地位。形成一个“供应链优势-销售业绩优势”正向循环。

李佳琦的技巧，绝不仅仅是本文所讲的这些；而其实带货主播的技巧，也是各有特色所长，

远没有达成统一的套路。这其实说明行业还处于高速发展的前期。未来一定会有更多有特色，

有技巧的主播出现
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