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直播行业明星经纪公司伐木累市场总监麦克白告诉钛媒体，斗鱼创始人陈少杰当时
也来到直播间进行了打赏。正直博则是伐木累去年签约的人气主播。

当日，界面新闻报道斗鱼将重启直播电商项目，

今年3月份开始，已在其平台的头部主播房间内进行了两次测试。

根据斗鱼的官方口径，与云游戏、电竞陪玩等新增业务一样，这次试水直播带货是
斗鱼在诸多创新业务中的新尝试。
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18-35岁的年轻男性玩家是斗鱼平台用户的主要构成，斗鱼相关负责人对钛媒体表
示，他们在选择货品时更倾向大众的日用品、食品类，适合男性的运动、潮牌、科
技数码等产品。目前，斗鱼已经开始进行主播的名单收集工作，除了头部主播，选
品和导购能力出色的中小型主播也在他们的考虑范围中。

据钛媒体了解，斗鱼的户外、游戏、美食等板块主播报名意愿较为强烈，DNF人气
主播旭旭宝宝也正在与斗鱼沟通中。

“斗鱼首次直播带货”是怎么做的？

开播两天前，蛋蛋解说在微博上预告了这次直播，他称这是斗鱼首场直播带货。

其实3月18日，斗鱼户外主播“峰峰三号”就在宁波万达阿迪达斯门店进行了全天
直播带货的尝试，当场GMV （网站成交金额 ）超过140万元，斗鱼相关负责人对
钛媒体称，直营门店带货可以在最大程度上规避假货和劣质产品。

正直博与蛋蛋解说当时的直播页面

麦克白介绍，前期选品、供货渠道等都由伐木累负责筛选，花费一周的时间确定好
方案后，他们再与斗鱼商量方案。他向钛媒体回忆，斗鱼对于商品选择比较严格：
“但（整个沟通过程）还是非常顺利的，因为斗鱼希望自己的直播电商业务可以不
逊色于抖音或者淘宝直播，打开新的（变现）渠道。”

为保证商品品质，正直博直播货品的购物链接均来自天猫旗舰店，售后服务则由海
玺文化负责。斗鱼相关负责人称未来会
将商品来源限制在淘宝、天猫等
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主流的电商平台。同时，他们还会对商品进行资质审核，以保障消费者的利益。

直播电商这件事需要四方参与：供应链服务公司、MCN、直播交易平台、卖场场
地。通过这几次尝试可以看出，斗鱼在此业务中恪守直播交易平台这一角色，其相
关负责人也表示斗鱼不考虑自建供应链
，“斗鱼欢迎成熟的品牌伙伴们与斗鱼精诚合作。”

主播根据平台的规则选择产品和招商后，斗鱼会从中抽取一定的佣金，具体比例以
行业平均水平作为参考。

再详细一点看的话，卖货即是主播和公会处理品牌与用户双方博弈的过程，如果斗
鱼不会过多干预之后的供应链选择等环节，那么他们就得先严格筛选出哪些主播、
公会有资格卖货，大致的考量因素如下：

主播公会是否具备电商团队和对电商的认知；

主播在直播带货这方面投入多少时间和精力；

主播/公会是否愿意配合平台建立自己的选品和招商团队。

入驻商家本身是否具备直播能力，拥有自己的导购、运营、客服团队。

目前筛选下来，斗鱼相关负责人称许多公会都具备电商团队，有些公会的电商业务
收入甚至要超出广告收入。同时，他们会在口播、主播专业导购能力培养、选品、
页面上进行多方面的优化。 

“直播+电商”路上的那些尝试

2016年，斗鱼直播联副总裁王岩出席了云栖大会，他预测2016年底到2017年，电
商+直播会有一个巨大的爆发，“这也是我们今天提的一个新机遇，正好也在双十
一之前来考虑一下，怎么样把电商、直播、主播，甚至同时发单讨论、评价商品的
观众调动起来，这在传统的电商网站里，是放到页面的最下面的，但直播把弹幕、
用户的感知放到了页面的最上面，这是最大的一个不同。”

这段发言就像预告片一样，斗鱼从此在直播电商的路上开始了各种花式操作。

2016年双十一，与天猫、京东合作之余，斗鱼上线了边看边买功能，用户可以点击
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直播页面边栏展示的主播推荐商品，直接跳转到购买页面进行消费。

2017年3月3日，斗鱼打造的网络购物频道《鱼乐购购购》进行了首次直播。节目
中，主播们化身斗鱼导购员和主持人以类似综艺的形式介绍商品，还有模特展示商
品、弹幕抽奖的环节。确保了节目效果后，节目还用“全网最低，低至5折”等旗
号来保证交易额。用户观看直播时，页面左边会显示正在推荐的商品信息与购物二
维码，屏幕底部也有购买链接。

当时的鱼购商城页面

之前的尝试未能让人满意，斗鱼相关负责人认为原因在于当时只是将流量引入电商
平台，并没有解决用户想买什么的问题，依旧是“人找货”的状态。

我们可以这样理解，当时的斗鱼缺少主播前期选品、沟通供应链、售后服务这些环
节，未能精准地把“货”送到“人”面前，只是简单粗暴地为用户提供了一个购物
选择。

斗鱼相关负责人称，他们今年在第一次灰度测试的时候，通过围绕主播调研，按照
粉丝属性、需求选品，一个专场同时推出20个产品，使得产品转化率比过去提高了
十倍。

另一层不能忽视的原因在于环境。在2016、2017年，有钱有货的淘宝直播还仍处
于不断试错的过程中，主播如何打造个人IP、供应链为何难以满足用户需求、什么
样的带货达人才能代表平台调性、前期选品环节有多重要......淘宝直播电商经过几
年实践才摸索出来以上问题的答案。

如今的环境大为不同，根据招商证券调研测算，2019年直播电商总GMV约超3000
亿元，未来有望冲击万亿体量。同时从2017年起，MCN机构从1700家一年内增长
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至5000多家，快速发展的同时，MCN机构还在不断向产业上游深入。

“直播+电商”的模式终于成熟是一方面，另一方面，斗鱼也面对着更多“不务正
业”的对手。淘宝参与直播商家规模近两年飞速增长，快手主播早赚起老铁们的钱
了，现在抖音凭借超高流量也杀了出来。

相比之下，同为游戏直播平台的虎牙就“佛系”多了。虎牙于去年年底接入了 “有
赞”平台的电商功能支持，提供“自营开店”和“带货分佣”两种模式，公会/主播
可以依据实际情况选择开通并上架货品进行带货交易。关于之后对于直播电商的规
划，虎牙方面回应钛媒体称，他们主要还在尝试阶段，不多做讨论。

在斗鱼相关负责人看来，斗鱼在直播带货之初就走出了一条和淘宝、抖音等热门流
量平台完全不同的道路，“在大量游戏用户的加持下，斗鱼不一定能在美妆品等女
性市场大有所为，但绝对能在男性市场站稳脚跟。”

直男的钱好赚吗？

正直博直播带货首秀结束后，麦克白发了宣传此事的朋友圈，之前单纯只做推广的
客户看到后，开始找他问一些关于直播带货的情况，“我们看到客户越来越重视直
播电商了，因为对他们来说这是直接的销量转换，会比单纯的投放广告好很多。”

这些客户的产品基本还是3C、食品和衣服这三类。“美妆品牌肯定不会考虑斗鱼的
。”麦克白向钛媒体分析品牌的想法，“斗鱼的男性用户非常多，而且斗鱼这款产
品其实已经走过7年的时间，很多老用户都已成长至有消费能力的年龄段。”麦克
白以自己举例，他刚开始在斗鱼看直播的时候还在上大学 ，如今也已步入社会。

斗鱼相关负责人也称，在货品选择时他们更倾向大众的日用品、食品类，适合男性
的运动、潮牌、科技数码等产品。这是斗鱼和主攻口红、美妆等女性产品的电商带
货平台最大的不同，“这是我们的优势”。另一个优势则是，斗鱼有着完善且活跃
的线上互动社区，户外、娱乐等多种领域的主播与互动功能意味着产品可以通过多
种途径触达更多消费群体。

前几年在消费行业，有一个广受认可的消费者价值排序：女人>小孩>老人>宠物>
男人。“要我创业做生意的话，我也肯定也是会去赚女人的钱。”麦克白非常坦诚
，但他认为男性还是有一定的消费能力，只是没有女性的多。

“（这么多种直播电商了）男生总得有个能花钱的地方是不？”
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如他所说，
虽说“
他经济”已被
资本重视起来，但男性消费
的诸多问题并未得到解决。
真像大白靳晓光曾谈论此事，他认为男性用户消费渠道仍较狭窄，男性服饰商家设
计生产能力并不及时。同时，男性用户还缺乏找货的能力，渠道垄断和信息不对等
都导致男性用户在电商下单的成本很高。

如果能精准察觉并解决以上的痛点，专注男性消费直播电商的斗鱼就走上了正确的
方向。

男性消费直播电商另一个需要解决的问题，则在于男性的消费特征：男性用户消费
更加理性，对价格更为敏感。麦克白也称，他们会首选考虑粉丝的消费能力，客单
价较低的产品也在他们的考虑范围内，反而不会考虑酒类或者轻奢产品。

钛媒体分析罗永浩做直播电商时说过，面对直男这群理智和”发烧“并存的生物，
李佳琦洗脑式的“OMG，买它！”可能并没有效果。要想带动直男消费，还是要
回归到的选品和供应链选择（性价比）上。

据钛媒体了解，斗鱼在打造类似专场的活动，比如为期一周的食品品类直播卖货活
动。斗鱼相关负责人回复，现在很多方案仍在讨论中。他再次打起了“招商广告”
：“我们认为，电商带货是一个极具挖掘潜力的市场，斗鱼欢迎品牌伙伴们与斗鱼
精诚合作，共同满足用户需求。”（本文首发钛媒体App，作者｜小黄鸡）
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