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Pre-class Speech

课前演讲要求：
1.走向世界的中国制造。（选择这一种速卖通
平台/阿里巴巴平台畅销的中国产品，或者是
自己入企企业运营的产品，分析这种产品在跨
境电商中的优劣）
2.入企体会。（谈一谈自己入企参与跨境电商
运营的体会）
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本课程教学模式

依托企业项目教学做一体化、实战操作与自主创业相结合

企

业

项

目

日照新耀食品有限公司

苏州索菲娜婚纱礼服有限公司

日照东港区柯然服装有限公司

日照汇丰网具有限公司

爱迈家具（日照）有限责任公司

日照嘉禾科技发展有限公司

日照得益科技有限公司

日照农伟贸易有限公司



情境导入

情境：
v苏州索菲娜婚纱礼服有限公司主要从事婚纱礼服的

制造和销售。公司刘经理打算拓展公司业务，开展
跨境电商业务零售业务，那么思考一下，刘经理应
该先做哪些准备工作呢？

任务： 
v 你对跨境B2C了解多少？一起来进入跨境电商的世界吧。



5.4 Youtube营销推广



1  YouTube简介

1.1  YouTube的诞生



1.1  YouTube的诞生

       YouTube成立于2005年2月，由查德·贺利（Chad Hurley）、陈士骏（Steve 
Chen）、贾德·卡林姆（Jawed Karim）这三名PayPal前雇员创办（从左到右），如
图8-1所示。

图8-1



1.1  YouTube的诞生

      YouTube是一个视频分享网站，其口号为“Broadcast Yourself”（表现你自己），
是为了方便朋友之间分享录像片段。2005年4月23日，卡林姆上传了第一部影片，片
长19秒，标题为《我在动物园》（Me at the zoo）。在影片中，卡林姆站在加州圣地
亚哥动物园的大象前说：“这些家伙有好长好长好长的，呃，鼻子。好酷”。目前
该视频仍可在网站上观看，链接地址为
https://www.youtube.com/watch?v=jNQXAC9IVRw，如图8-2所示。

图8-2



1  YouTube简介

 1.2  YouTube和Google



1.2  YouTube和Google

     2006年10月9日，Google公司以16.5亿美元收购了YouTube网站，并把其当作一家子
公司来经营。合并之后，Google至今并未公布YouTube运营成本的详细数据，Google最
初对如何通过YouTube盈利一直保持非常谨慎的态度，但是从来没有停止过对它的扩
张。



1.2  YouTube和Google

     2007年10月，在中国台湾出生的创办人之一陈士骏回到故乡，分别开放了中国香港
及中国台湾两地的中文网站。

     2008年8月1日，据IT博客“与G共舞”消息，Google下属视频网站YouTube正式支持简
体中文，这是Google曲线进军中国市场的关键一步。

     2008年11月，YouTube与迈克尔梅公司、狮门娱乐公司和哥伦比亚广播公司达成协议，
允许在其美国网站内播放完整长度的电影和电视剧。

     2009年7月，YouTube宣布可以上传三维电影并加以观赏。

     2010年1月，YouTube为美国用户提供了电影出租服务。

     2011年12月改版，可定制主页内容，也可连接到Google+和Facebook，查看好友正在
分享什么内容。



1.2  YouTube和Google

     现在，YouTube上已经诞生了无数个网络红人，他们会定期上传自制的节目，拥有
固定的粉丝。YouTube也会投入资金帮助这些网络红人创作内容。

     2015年3月，YouTube宣布支持360度视频的上传与观看，这意味着可以从不同角度
观看YouTube视频。

     YouTube现在是视频界默认的存储仓库。

     YouTube的价值来自社群，不仅在影音娱乐市场上吸引观众，而且成功把庞大的流
量转到社区平台，并激发许多受欢迎的博主在网上创作，企业则申请官方账号用作广
告与在线传媒渠道、NGO的推广公关等。



1  YouTube简介

 1.3  YouTube和速卖通



1.3  YouTube和速卖通

     速卖通作为一个零售的电子商务平台，流量就是平台的命脉。但是随着流量获取成本
越来越高且碎片化，YouTube就成为一个很好的流量获取渠道。一些知名的YouTube视频
制作者可能拥有数百万订阅用户，这些用户的黏性高且视博客经营者为意见领袖，很多
卖家通过与这些博客经营者合作来推广自己的产品，都取得了不错的效果。

     相互依存的关系使得速卖通和YouTube平台的联系越来越紧密，作为全球首屈一指的视
频分享网站，海量的浏览量和访问深度是电商朋友们站外掘金的不二选择。利用流量推
广有内容的品牌是一个很好的选择，这是站外的一个新领地，也是品牌后期所要重点关
注的新对象。



2  如何开通YouTube频道

 2.1  创建自己的YouTube频道



2.1  创建自己的YouTube频道

     登录进入YouTube首页之后，在左侧找到“我的频道”并单击，进入“我的频道”后即
可开始上传影片创建自己的YouTube频道，如图8-3和8-4所示。

图8-4图8-3



2  如何开通YouTube频道

 2.2  个性化Google账号资料



2.2  个性化Google账号资料

   “个性化”带来的好处是让用户更活跃地参与视频互动，或者通过分享带来更多的
新用户并对频道产生实际的价值。如图8-6所示是VidStatsX在YouTube上根据用户浏览
的次数统计出的排名前十的频道。

图8-6



2.2  个性化Google账号资料

      排名第一的是PewDiePie，播放量超过130亿次的YouTuber（播客）。瑞典玩家Felix 
Kjellberg 在2010年创建了这个游戏评论频道，他带着一种独特的个性和方法玩电子游戏，
累计将近有5000万人订阅了这个频道。所以，除选择一个特定领域外，还需要培养独
特的个性。在发布第一个视频前，你需要为自己的频道打好基础。



2  如何开通YouTube频道

 2.3  如何有效利用YouTube频道吸引客户



2.3  如何有效利用YouTube频道吸引客户

 1. 给视频加标签

 2. 写拍摄脚本讲故事

 3. 互动。

 4. 经常更新视频

 5. 找人代言

 6. 查看著名的“如何”频道

 7. 考虑购买观看量



3  如何制作视频

3.1  准备工作



3.1  准备工作

     在录制视频前需要准备的工作可分为两类：硬件和软件。硬件包括录制视频的摄像
机或摄像头，以及厂景和道具；软件包括拍摄脚本或剧本，如果需要录制电脑的桌面，
则需要有一个好的录屏软件，比如Camtasia或免费的Oben Broadcasting Software（同
时可以做直播）。

     使用好的摄像机或摄像头才能拍摄出高质量的音频与视频画面，现在的智能手机的
拍摄效果与几年前相比好了很多，高质量的视频是脱颖而出的关键之一。如果想保持住
一定数量的观众，那么一定要有超高的制作水平，建议选购单反相机作为拍摄工具。



3  如何制作视频

 3.2  录制并编辑视频



3.2  录制并编辑视频

（1）回顾所录制的内容。在开始编辑前，花几分钟看一遍所录制的内容。

（2）把视频拼接在一起。你可以使用自己最擅长的编辑软件来拼接视频，如通过剪
切、粘贴片段，可以将后拍摄的画面插放在视频的任意位置。

（3）添加片头和效果。片头虽然简短，但却是视频中非常重要的部分。

（4）创建一个好的缩略图。在上传视频时，可以设置缩略图。



3  如何制作视频

 3.3  如何上传视频到YouTube频道



3.3  如何上传视频到YouTube频道

     将视频上传到YouTube频道主要以视频的长短来划分，对于15分钟以下的视频，可以
直接在自己的YouTube频道上传发布；对于15分钟以上的视频，则必须先进行身份认证，
然后才可以上传发布。针对新注册的账号，YouTube禁止上传超过15分钟的视频。 



4  如何推广YouTube视频

 4.1  YouTube Analytics简介



4.1  YouTube Analytics简介

     YouTube Analytics（分析工具）是YouTube平台交互式报告系统的一大成果，用来监控
频道和视频效果。分析工具所呈现的报告主要包括收入报告、观看时长报告和互动度报
告。收入报告包括估算收入和广告效果报告；观看时长报告包括观看时长、观看次数、
流量来源和观众黏度等报告；互动度报告主要包括订阅人数和注释报告等内容。



4.1  YouTube Analytics简介

     在很多报告页面的顶部，都可
以通过过滤条件过滤出自己需要
的信息，过滤信息包括内容、地
理位置、日期或时间范围、订阅
者状态，如图8-7所示。

图8-7



4.1  YouTube Analytics简介

     折线图可以直接显示视频随时间变化的情况。日期维度可以按天、按周或每月递
增显示，选择对应的比较指标，比较结果直接显示在图表上。折线图可以单维度显
示不同时间段内的数据变化情况，也可以显示特定时间段内不同报告的多达25项内
容（如频道、地理位置、订阅数等）。通常系统会默认显示前5项内容，分别以不
同颜色的线条标识。



4.1  YouTube Analytics简介

     堆积面积图可以有效地
说明所选择的数据和总值
之间的关系，这是一个很
好的对比效果并判断趋势
的工具，如图8-8所示。
和多维度折线图一样，通
常系统默认显示5项内容
并以不同的颜色标识。

图8-8



4.1  YouTube Analytics简介

     饼图可以有效地呈现25项内容的相对大小或相互影响，可以直观地反映出对应项的
比例和总值的关系。

     互动式地图可以呈现视频的播放位置。地图上颜色越深，说明在该区域观看视频的
人数越多。用鼠标指针滑过国家或地区，则会直观地显示出对应国家或地区的详细数
据。



4  如何推广YouTube视频

 4.2  YouTube SEO规则



4.2  YouTube SEO规则

  1. YouTube标题

     在为YouTube视频制作标题时通常遵循如下两个原则。

     一是简明扼要。标题字符数通常控制在70个左右。对标题字符数的限制，一方面可
以保证整个标题都会出现在搜索结果中；另一方面也可以凸显个别关键词，方便浏览
者第一时间抓取到想要搜索的关键词。

     二是描述性。标题要准确描述视频所要传达的信息，不要引用不相关的关键词滥竽
充数，否则只会带来视频浏览量和点击率的下滑。



4.2  YouTube SEO规则

 2. YouTube说明

     YouTube说明是用来描述视频内容的，通常字符数控制在160个以内。在说明部分可
以简要描述视频内容，也可以根据视频强调的要点进行补充或重复说明，还可以放置
相关流量导向的链接，引导视频观看者访问相关页面。这也是大多数视频播客惯用的
方法。描述内容的多样性也为SEO检索做了铺垫，与视频相关的描述则是浏览者发现
视频的重要途径，这是一个非常有效的视频导流渠道。



4.2  YouTube SEO规则

  3. 标签

     标签（Tag）是对与视频相关的关键词的整理，可以在很大程度上增加视频被检索
到的几率。标签通常由几个关键词或几个短语组成，这些关键词或短语较为准确地反
映了视频内容。这类关键词和速卖通属性及详情页的埋词有着异曲同工之妙，也是优
质视频需要重点关注的对象。各关键词之间通常以逗号分开，它们通常以类目词和核
心词为主，Brands和类目词或Brands和核心词构成所谓的热搜词，这也是一个品牌在
站外推广的必经之路。在视频足够热的情况下，此类关键词通常被客户用来搜索相关
的产品，速卖通后台的搜索词分析也会抓取到该类数据，一些擅长SEO规则的卖家在
标题制作上通常会考虑这类关键词。



4  如何推广YouTube视频

 4.3  YouTube视频推广



4.3  YouTube视频推广

  1. 在YouTube网站投放广告的优势

 （1）与受众群体建立联系。

 （2）覆盖合适的受众群体。

 （3）快速创建自己的专属视频系列。

 （4）效果监测和评估。



4.3  YouTube视频推广

   2. TrueView广告系统

 （1）TrueView的插播广告。你或许经常
看到在视频的开头、中间或结尾部分跳
出广告界面，TrueView同样可以帮助你
实现自我调控广告的播放时间。对于付
费方式，当观看者观看视频达30秒（如
果视频时长不足30秒，则为视频时长）
或参与其他视频互动（单击弹窗式广告、
随播广告）时，才会产生费用，如图8-9
所示。

图8-9



4.3  YouTube视频推广

 （2）TrueView的视频发现广告。这种广告适合在YouTube上或者整个网络中进行搜索时展
示，当然长度没有限制。观看者单击视频浏览就会产生费用，广告可以出现在YouTube视
频旁边、YouTube视频搜索结果中、观看者播放的视频中，以及展示广告网络的发布网站
上，如图8-10所示。

图8-10



4.3  YouTube视频推广

 3. YouTube广告推广注重“内外”兼修

    广告投放是一把双刃剑，在投放广告前，评估产品、服务能力、品牌定位等因素是
每一个电商公司需要做的功课。广告投放也是一个长期的过程，生产优质内容永远是
广告投放的前提。让顾客认识你的产品，体验你的服务，在产品同质化严重的电商时
代显得尤为重要。创新是源泉，这种广告带来的新鲜感和愉悦感恐怕是每一个顾客所
愿意尝试的。



4  如何推广YouTube视频

 4.4  视频推广的“代运营”



4.4  视频推广的“代运营”

     YouTube视频除自身的广告投放之外，也有专门的服务公司帮助打理视频的推广工作。
一些服务公司甚至有制作广告的经验和资质，对于精准投放广告、接触目标客户有着得
天独厚的条件。此类第三方服务公司，代理费用从几百到几万美元不等，服务的内容包
括创意视频制作、视频广告投放、广告数据分析和视频后期优化等。

     第三方服务公司鱼龙混杂，找到一家合适的服务公司是后期推广和营销成功的重要法
宝。



5 “网红”经济时代的YouTube

 5.1  网红，“互联网+”时代的宠儿



5.1  网红，“互联网+”时代的宠儿

    在国内，提及网红，电商、游戏代言、公众号等是首先映入脑海的字眼。2016年4月，
百度知道推出了中国网红大数据报告，并首次发布了“中国网红十年排行榜”。大数据显
示，安妮宝贝、芙蓉姐姐、王思聪分列前三甲，而天猫卖家丽人丽妆竞价papi酱2200万广
告位的消息无疑是2016年国内网红圈炒得最热的话题，papi凭借自己独特的运营和宣传能
力，跻身榜单第九名。papi酱也在尝试多平台运营的策略，内容、媒介、网络推手是其成
功的三大要素。



5.1  网红，“互联网+”时代的宠儿

     网红修成需要以下特质。

     特质一：拥有一技之长。国外网红将自己的兴趣玩成爱好，甚至玩成一项伟大的事
业。意大利宇宙博主Chiara Ferragni不仅会服装搭配，还颇具生意头脑，光在Instagram
上就有630万名粉丝。她拥有自己的设计团队，并且创建了自己的品牌，开始和粉丝
进行更深层次的互动。

     特质二：长相、身材说重要，也不一定重要。颜值和身材绝对是国内网红的必修课。
围观过网红直播的朋友不难发现，网红浓妆艳抹，在包装方式上几乎千篇一律。而国
外网红却大不一样，不论身材胖瘦，她们总能挖掘出自己引以为豪的部分。



5.1  网红，“互联网+”时代的宠儿

 特质三：有自己的风格才算会玩。如图8-11和图8-12所示是将自己的风格嗨到极致的展现。

图8-12图8-11



5.1  网红，“互联网+”时代的宠儿

    1. 网红的盈利模式解析

 （1）代言收入

 （2）推广和打广告

 （3）网络主播

 （4）跑通告



5.1  网红，“互联网+”时代的宠儿

  2. 网红的合作模式

 方式一：通过分销形式将产品给到网红，留足利润空间。

 方式二：网红只做最擅长的自媒体运营。

 方式三：共同研发自主品牌。



5 “网红”经济时代的YouTube

 5.2  与网红合作的利弊



5.2  与网红合作的利弊

     与网红合作是一把双刃剑，有利有弊。合作是为了拓宽现有的销售渠道，为突破传统
电商的瓶颈而努力。随着国内网红市场的迅速发展，越来越多的自媒体频道纷纷登台亮
相，与网红合作的多样性和丰富性也接踵而来。企业要渠道，网红要利益，在合作的谈
判中，各执一词的对决轮番开演，主要体现在以下几个层面。

     争议一：不信任。

     争议二：利润分成高低。

     争议三：网红代言其他品牌。



5.2  与网红合作的利弊

     网红时代的YouTube为商家带来了很多机会，寻找网红为商品宣传或活动造势对于很
多商家而言是一个烫手的山芋。产品本身是否具有附加值，产品本身的质量是否过硬，
网红在与商家合作时也会对产品进行筛选。产品的推广自然会增大受众的范围，试用和
深层次的网红代言等销售渠道随之打开，新产品的开发周期随之加快，这终将会是一个
良性发展的品牌推广渠道，也是一个互联网品牌生根发芽的必经之路。



6  YouTube为品牌代言

 6.1  品牌代言



6.1  品牌代言

     YouTube就是这样一个开放的平台，具有优质内容的视频或频道本身就是一张良好的名
片，如图8-13所示。

图8-13



6.1  品牌代言

     每一次事件都有它的踪影，品牌的影响力处处可见。比如Nike作为一个专业运动品牌，营
销的触角几乎无处不在，在某种程度上运动等同于Nike，如图8-14所示。

图8-14



6  YouTube为品牌代言
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6.2  粉丝经济

      从广义上讲，粉丝经济是指架构在粉丝和被关注者关系之上的经营性创收行为，明
星、艺人和偶像等常被粉丝关注。《粉丝力量大》的作者张蔷认为，粉丝经济以情绪资
本为核心，以粉丝社区为营销手段增值情绪资本。粉丝经济以消费者为主角，由消费者
主导营销手段，从消费者情感出发，企业借力使力，达到为品牌与偶像增值情绪资本的
目的。

     国内粉丝经济的概念始于六间房秀场，草根歌手在实时演艺过程当中受到粉丝的虚拟
鲜花或其他礼品的青睐。这是一个客户群体细分的舞台，这是一个具有粉丝效应的舞台，
不受地域限制，和演唱会的现场直播没有太大区别。




