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1  引言
传统电商不同的是，直播电商带货的已经从根本逻辑上发

生了巨大的变化，传统电商是“人”通过搜索引擎来找到货，
或者是“货”通过大数据算法找“人”，而直播电商是一个
全新的“人 - 人”模式，这是一个新的供需关系构造的建立
方式，粉丝相信主播，从而相信主播推荐的货物，这是一种

“人 - 人”信任经济方式。
2  电商主播“人”的逻辑
主播的“人设”是这种信任经济能进行下去前提条件，主

播的人设是大众粉丝所信任的一个形象，我们所熟知的明星人
设都是这些明星通过参加综艺节目，参演电影、电视剧慢慢积
累下来的一种粉丝心目中的一种形象。

主播的人设在电商直播的场景里面是好的主播与差的主播最
大的分歧点.而人设,并不只是简简单单的一个人物介绍,而是在
直播的长时间曝光里面,所表达出来的能够让用户最容易记住你
的那一点.而这一点如果能够让用户更快速、更牢固的建立对于
主播的信任则能够快速的让主播成长.这一点可以是主播的某一
种性格、某一种人设风格、某一种独树一帜的销售策略亦或者某
一种专长的商品类别等等.更直白一点,这个人设是给用户一个记
住且相信你的理由。

李佳琦的人设总结就是两点“魅力”和“信任”，下面我们
就这两点来展开讨论。

3  电商主播——李佳琦
3 . 1 关于“魅力”。帅哥对于女孩子来说是完全没有抵抗

力的，李佳琦这种异性的美，不会让女孩子们产生妒忌或者是怀
疑，更多是产生优越感。这种优越的先天颜值条件也使得李佳琦
在这个行业获得了许多的优势，时而再来一句“我一个男生涂唇
膏都这么好看，你那么漂亮，当然涂啥都好看呢”，大部分的女
孩子听到这样的话都会心动的。

3.2关于“信任”。在一个垂直领域持续深耕，6年美妆，3
年直播，从实习开始算李佳琦用了3年的时间成为了一个那个柜
台最懂销售，最懂美妆的导购。他可能是比女生还懂口红的男
生，甚至说是“行走的口红了”。 同时他的直播间也不是什么产
品都推，80%的产品都是美妆，让粉丝们直观认为李佳琦依然很
专注，专注在他擅长的位置，而不是唯利是图，什么钱都赚，这
样可以帮助其赢得更多的信任感。

4  电商主播人设的选择
李佳琦的成功是不可复制的，但是他的人设确立方式是可

以得以沿用的。外部环境的高速变化对于我们普通人来说可能就
是“偶然”，但是我们更多的是要想到，那些已经捕捉到的，同
样是站在风口上的人，为什么飞起来的是“李佳琦”，而不是其
他的“雷佳琦”，“马佳琦”，这其中的“必然”，是否
有一些东西是可以抽象出来，让我们习得的，并且加以应用。
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【摘　要】2020年，受“新冠状肺炎”疫情的影响，直播购物大火，越来越多的网民开始接受并习惯直播购物这一消费形式。
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对于李佳琦来说，他关于自己的人设总结了两点，就是“魅
力 ” 与 “ 信 任 ”。

4.1“魅力”的发掘。李佳琦火的第三年，很多人对他的印
象还停留在略显浮夸的“oh my god”，但事实上在他直播间停
留时间够久的用户应该都了解这位“口红一哥”的真诚。他因为
工作节奏快，影响身体状况还是坚持直播。对直播间观众总是亲
切友好，“来玩啊”是他说的最多的话，不提示购买；对“钱包
已空”的评论也提示要量力而行。甚至在争分夺秒的直播间里，
抽时间为观众试用当晚并不出售的口红色号，只因为有人想看。
这是许多慕名而来的用户成为老粉的原因。专业是业务水平才是
电商主播最大“魅力”。

4.2“信任”的建立。像所有的主播一样，直播中的李佳琦
语速很快，对于每一款新产品，他都会介绍它的特点、设计细节
和在脸上使用的感觉，同时他还提醒粉丝如何使用产品适合。对
于自己的立场也非常清楚：“淘宝为什么还活着？我的工作就是
用最少的钱给消费者买最想要的东西，这是很多年轻人的消费需
求，这也是我最赞成的。”明确的目标才是获得用户信任的关键。

5  结语
在直播电商“带货”的火爆趋势下，202 0 年上半年，该

领域吸引了不少资本的进入。据网经社数据显示，上半年，我国
直播电商行业共发生融资事件12起，融资金额超5.2亿元。为了
提升消费者的消费体验以及忠诚度，越来越多的电商平台开始进
入了电商直播的领域。2019年，中国直播电商这个行业已经达到
了4437.5 亿元的市场规模； 2020 年上半年，直播电商已达到
4561.2亿元的交易规模，已超2019年的全年规模，到2020年年
末，中国直播电商行业2020年的市场规模预计将达9700亿元。区
别于传统的电商，直播电商从卖货的方式上来说已经产生了巨大
的逻辑变革，与通过借助强大的搜索引擎“人-货”和通过计算
机的算法“货-人”不同，他是一个全新的“人-人”模式，它
重构了传统电商的供需匹配方式，因为我相信你这个人，所以你
推荐的东西，我就会买，这其实是一种信任经济。而信任经济发
生的前提条件是，卖货方的人设是紧贴于目标受众期待的。
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