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摘  要 

随着科技的不断进步，新媒体对大众消费观念的转变起到了很大的推动作用，电商直播行业借此东风蓬

勃发展。抖音电商在2023年上半年实现了从社交到电商的成功转变，目前，抖音的日活跃用户数量最多。

语言作为交流工具在电商直播间中发挥着主要作用。本文通过对抖音电商主播的直播话术分析，探究话

术特点，为抖音电商主播的直播话术发展提供可行性建议。 
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Abstract 
With the continuous progress of science and technology, new media has played a great role in 
promoting the transformation of the concept of mass consumption, and the e-commerce live 
broadcast industry has flourished. TikTok e-commerce achieved a successful transformation from 
social to e-commerce in the first half of 2023. At present, TikTok has the most DAU. As a commu-
nication tool, language plays a major role in the e-commerce live broadcast room. This article ex-
plores the characteristics of TikTok e-commerce anchors through the analysis of live speech, and 
provides feasible suggestions for the development of TikTok e-commerce anchors. 
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1. 引言 

在世界经济受到新冠肺炎疫情影响的情况下，线上经济的重要性越发凸显。直播带货已经成为网络

消费的重要支撑，对于促进经济发展以及保障就业有着重要作用[1]。本文从电商主播的直播话术分析入

手，分析电商主播的话术技巧，指出电商主播在直播过程中存在的话术问题，探讨电商主播在直播过程

中的话术优化措施来促进电商直播行业的健康良性发展。 

2. 语言与电商直播 

2.1. 语言 

语言是一种公共关系的资源，也是一种公共关系的基本工具，是日常交际的工具，也是公共关系的

重要媒介和手段。美国《公共关系季刊》将公共关系的表征综合为 14 点，其中有两点直接涉及公关语言

问题，可以通俗的理解为：公共关系 90%靠自己做得好，10%靠说得好。但是如果没有后面的 10%效果

也不能达到 100% [2]。 
在语言学鼻祖索绪尔看来，语言和言语是有区别的。语言是抽象出来的本体，而言语是语言的具体

运用。语言不仅叫我们怎么说，更反映了人们怎么想。语言符号不仅对关系具有现实与定位功能，还对

关系具有一定的重构功能，借助语言的设计和符号的互动，可以改变关系的形态。在公共关系实践中，

语言的规范化管理也是非常重要的，尤其是对外服务的岗位，语言成为影响关系的一个非常重要的因素。 

2.2. 电商直播 

与传统电商“人找货”的逻辑不同，电商直播的售卖逻辑是“货找人”。电商直播作为电子商务进

化的一种新的形态，[3]以电商主播为载体，以直播内容为媒介，商品通过主播的直播介绍吸引消费者，

从而促成消费行为。电商主播是电商直播的活动主体。中国广告协会于 2020 年 6 月 24 日颁布了《网络

直播营销行为规范》，规定电商主播指的是在网络直播营销活动中与用户直接互动交流的人员。比起传

统电商的销售模式，电商直播突破了以单品、图片为主的呈现方式，洞察消费者的基本需求，以电商主

播为核心，为商品背书，加深消费者的信任感，促成交易行为。因此，在一个电商主播的直播过程中，

如何吸引观众进入直播间，说服用户购买自己的产品完成交易是一个优秀的电商主播应该不断思考的问

题。 

3. 抖音电商主播直播话术分析 

3.1. 宣传话术 

消费者进入电商主播的直播间发生交易行为大致需要以下步骤：进入直播间——被主播吸引在直播

间停留——信任主播进行消费——交易完成。因此运用合理的宣传话术吸引消费者进入直播间可以看做
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是交易行为的基础，电商主播会通过具有个人特色的话术来宣传自己的直播间，让观众了解直播间，对

直播间产生兴趣，产生消费行为。 
抖音电商主播在介绍自己的直播间时一般会用：“欢迎各位宝宝来到 XX 直播间，我是主播 XX，今

天给大家带来的商品种类有服饰、日用品、食品等，大家可以点开小黄车购买需要的产品。”或自播品

牌直播间：“哈喽各位抖音平台的朋友们大家好，我们是 XX 品牌，我是主播 XX，今天的专场将为大家

带来我们品牌的产品，希望大家喜欢。”通过上述话术可以让消费者更好的了解直播间与商品的性质，

达到更好的宣传效果。 

3.2. 推荐话术 

3.2.1. 专业化话术 
一场直播的时间是有限的，电商主播要在有限的时间内将产品尽可能全面的介绍给观众，这就需要

电商主播拥有较强的专业能力，培养专业化的话术来让消费者尽快接收产品的亮点，提高信任感。因此

主播通常需要针对不同品类的商品形成一套专业化的术语。例如在抖音电商销量占比很高的彩妆类产品，

由于其受众群体大部分是女性，首先，主播会展示产品的外包装，通过“外包装一看就很有质感”“在

外补妆拿出来太有面子啦”“包装设计感不输国际大牌”等话术从产品外包装对女性消费者的吸引力入

手。其次，打开外包装后会运用“烟酰胺含量 XX 达到美白的效果”“滋润款适合干性皮肤、控油款适

合油性皮肤”“秋冬更适合使用雾面感的口红凸显气质”“大地色系可以起到很好的消肿作用”“视觉

上显瘦”等话术从质地、成份等角度对产品进行分析，提升主播的专业化程度。主播运用专业术语辅以

相关形容词，最大程度上让观众快速了解产品，为消费者节约时间与信息搜集成本，提高购物效率。 

3.2.2. 信任感话术 
这类型话术的主要目的是拉近主播与观众的距离，让观众把对主播的信任感转移到主播推荐的产品

身上，我们可将其视为另一种意义上的“粉丝经济”。通过信任感话术的运用，构建一个以信任感为基

础的消费场域。 
信任感话术的运用对主播所讲话语的真实性有很高的要求[4]。主播在介绍产品时，要做到客观、真

实、可靠。在抖音电商销量排名榜 TOP 级的直播间，大部分消费者会更愿意购买“主播精选”“主播自

留款”这也从侧面反映出消费者对主播信誉的要求。在运用信任感话术时，主播要尽量避免使用“最”

“再也”等带有绝对性意味的词语来提高话语的信任度。 
此外，主播不一味的引导消费反而体现了对消费者负责任的态度。例如一些国货直播间如“鸿星尔

克”、“桃李面包”在面对大量支持国货的消费者涌入直播间的时候，不停地劝说消费者理性消费，按

需消费。这样的主播会给观众留下“主播比起赚钱更在乎消费者需求”的印象，提升对主播的认可感。

当受认可的主播推荐好的产品时，消费者对主播的信任会转移到产品身上，例如“东方甄选”直播间，

很多消费者就会在弹幕直言“相信董宇辉老师的推荐”“董老师说好的产品我一定支持”“东方甄选自

营卖的就是放心”。正因为对信任感话术的使用得当，才能获得消费者的信赖。 

3.2.3. 情感型话术 
对于消费者来说，消费行为的产生受到情感波动的影响，这也是为什么很多人会做出深夜不理智消

费的原因。因此，电商主播对情感型话术的运用一定程度上会刺激消费行为的产生。 
通过对抖音电商直播间的观察，电商主播的直播形式多样，从情感角度出发可归纳为两点即营造紧

张感与加强同理心。首先，营造紧张感，这与“饥饿营销”有着异曲同工之处。我们经常能在直播间中

听到“最后三十秒倒计时”“最后上一百单库存”“准备好手速网速，马上开抢”等话语，让消费者产

https://doi.org/10.12677/ml.2023.1111674


李雅莉 
 

 

DOI: 10.12677/ml.2023.1111674 5021 现代语言学 
 

生一种买到就是赚到的感觉。比如在“柴碧云”的抖音直播间中，她会在介绍产品之前就先告诉观众“直

播间的朋友们，我下面要介绍的这款产品是我们团队选了很久才拿到授权的品牌，库存有限，现货库存

我们会直接开价拉满，朋友们有需要的要尽快下单，抢光加不了货”在产品介绍开始就营造一种产品“专

属”的氛围感，通过刺激观众的心理来促进消费行为。其次，加强同理心，让消费者与主播产生共鸣也

能很好的刺激消费。例如抖音平台的“刘南希”记录了夫妻试管&怀孕的日常，收获了 190+ W 的粉丝，

在他们的直播间，就能看到很多消费者留言“这个宝宝来之不易”“真心替南希高兴”“接南希的好孕”

等留言，在该账号直播带货的时候，也会选择母婴类、孕期可以使用或食用的产品，这时消费者就会有

一种“代入感”，认为博主自己的宝宝来之不易，经过她审核推荐的产品安全系数会相对更高从而情感

上倾向该直播间，增加消费行为。 

3.3. 优惠话术 

对消费者来说，线上销售与线下销售对比的最大优势就是性价比高，换言之，消费者之所以选择在

电商主播的直播间进行消费，除却一部分是为了主播进行的“粉丝”行为外，大部分消费者被线上的优

惠价格吸引，因此电商主播也有介绍产品时专用的优惠话术。经过对抖音平台直播间的观察，可以将主

播的优惠话术归纳为限时破价与主播专享两大类。限时破价更多的是通过主播情绪的调动与直播节奏的

把控，通过倒计时并配以“今天直播间的实时三十秒最低价格”“最后三十单，抢到就是赚到”“准备

好手速，只有七十单”“最后十秒钟，且拍且珍惜”等话术来营造抢购的紧张氛围。主播专享价表现在

直播间保价、与其他平台价格对比上，例如抖音“柴碧云”直播间的商品，大部分都会在购物车的链接

前标注“柴碧云专享”，主播在介绍产品时会说“这件产品旗舰店、淘宝平台卖 119.9 元，我们直播间

给到大家的价格是 109.9，并且还给朋友们赠送运费险，让大家享受低价的同时安心购”。“淘宝官方旗

舰店新品上新 699 元，刷到我们就是突破信息茧房了，直播间专享正品保真 349 元，价格机制开启 30 秒，

321 上链接，刷新去拍”以上是抖音“交个朋友运动户外”直播间介绍某品牌板鞋时采用的话术，通过

价格对比[5]让观众觉得这个价格既在自己可接受范围内，又享受了新品的优惠价格，实现刺激消费的目的。 

3.4. 感谢话术 

观众对一个直播间的好感度、留存度与主播对观众的态度有着很强的关联性。李佳琦的直播间曾经

出圈原因之一就是经常将“感谢各位美眉们的支持”“不买也没关系，谢谢大家的陪伴”类似的感谢话

术。在抖音平台，例如“TOMFORD 汤姆福特官方旗舰店”邀请名人来直播间做客增强曝光，会有“感

谢张凌赫先生及其粉丝来到直播间”“谢谢凌赫为我们带来详细的解说”“谢谢凌赫的粉丝们，谢谢各

位支持 TOMFPRD”等话语，来将粉丝对嘉宾的喜爱转移到品牌直播间里面，延续情感，加强粉丝的留

存率与转化率。 

4. 电商主播直播话术存在的问题 

4.1. 情绪问题 

有一部分主播在直播时，会出现因为个人主观情绪影响消费者体验甚至得罪消费者的情况出现。例

如前不久淘宝头部主播李佳琦在直播介绍一款美妆产品时就将个人情绪代入直播中，喊着“把价格打下

来，为消费者谋福利”的口号，却在直播中说出“这么多年一直都是这个价，不要睁着眼睛乱说”等言

语，引起大批网友的不满，央视网评“吃着消费者的饭，笑消费者穷”。他的言论之所以引起如此大的

不满，是因为他把自己的个人主观情绪代入工作场景之中。一个直播间场景的构建就预设了主播是站在

消费者立场上，代表消费者和商家进行沟通，寻找合理的价位，最大限度的让利于消费者。一旦主播情
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绪不稳定，无法从自己的主观情绪中抽离出来保持客观，就会让观众对主播的专业性产生质疑，进而影

响直播间的专业度和信誉度。 

4.2. 用词问题 

由于主播的行业门槛不高，造成了主播群体良莠不齐的局面。有些主播在介绍产品时，用词不够严

谨专业，甚至会出现夸大自己直播间产品的功效或拉踩其他同类产品的局面。但这种夸大类用词会拉高

消费者的心理期待值，当产品到手不如心理预期时，消费者会产生更大的心理落差，进而引发对品牌或

直播间的信任感，不利于直播间的长久良性发展。 

4.3. 专业性问题 

有部分主播在介绍产品时话语单一。在介绍美妆产品时说“非常显气色显气质”；在介绍运动产品

时说“非常舒适”；在介绍食品品类时会说“软软的、脆脆的口感”乍一听没什么问题，但不管什么品

牌，主播在介绍起来就像背模板一样一成不变，没有拓展、创新与针对性，消费者听久了觉得索然无味，

使直播间走下坡路。 

5. 抖音电商主播的直播话术优化建议 

5.1. 提升综合素养 

主播作为品牌方在直播间场域中的代言人，一言一行都会对产品交易量产生影响。因此，主播的专

业素养决定了一名主播的职业红利期的长度。抖音电商平台正在逐渐从流量期向内容期转变，电商主播

需要在一场直播的前、中、后期都做好充足的准备。在直播前，电商主播应对直播品类有详细的了解，

并发散思维，提升推荐价值；在直播中，创新直播形式，可以考虑加入 AR 互动等元素，拉动观众的参

与热情；在直播后，及时复盘，提升效率，提高消费者的观看体验度。例如“东方甄选”直播间，在直

播讲解商品的过程中会穿插讲解大量的相关文化知识，让消费者在有购买体验的同时收获知识，伴随生

动的语言讲解，无形中就提高了消费者的留存率与认可度。 

5.2. 增强共情能力 

近年来，消费者对购物的态度发生了很大的转变，有的消费者不仅仅将直播间看做是一个购物场所，

更将其视为情感依赖场。直播间具有互动性、即时性的特点，消费者在接受了直播购物方式之后对产品

背后的故事更为关注，对主播的人生经历更为共情，由单纯的购物行为向更深层次的体验感倾斜。“慢

直播”的出现流行恰恰验证了这一点。例如抖音“章小蕙”近 6 小时的慢直播，与消费者一起沉浸式体

验产品背后的文化故事，肯定消费者的价值。因此，电商主播与消费者共情才能帮助主播更好的了解消

费需求，厘清消费趋势。 

5.3. 形成独特记忆 

一个主播想在观众心目中树立自己的形象，就要有独特的记忆点。例如“oh my god”“买它”等一

系列词汇，具有鲜明的个人特色，可能语气语调在现实中听起来略显夸张，但在互联网的空间场域里就

独特的刚刚好。抖音“交个朋友”直播间，罗永浩“不赚钱，交个朋友”形成了该直播间自己的经典语

录，拉近了和消费者之间的距离，带动观众购买其推荐的产品。 

6. 结语 

从 2016 年开始，直播电商获得了极快的发展。未来，一定会有更多的电商主播进入电商直播的赛道，
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如何规范地使用直播话术、如何形成具有个人鲜明特色的话术体系、如何在直播场域中形成自己的关键

价值都是值得讨论的话题。本文根据对抖音平台电商主播的直播话术分析，提出了针对性的优化策略建

议，为推动直播电商的可持续健康发展助力。 
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