	第六章 带货运营：开发最爆款的电商品类

	教学内容
	1.带货运营的原则、逻辑
2.带货运营的具体策略

	教学目标
	1.通过学习，了解带货运营的价值、原则、逻辑等；
2.理解如何进行带货选品、带货话术的打造；
3.掌握带货的内容如何创新、发挥好短视频和直播的协同作用。

	教学重点
	1.带货运营的原则
2.带货运营的不同策略

	教学难点
	1.带货运营的原则
2.带货运营的不同策略

	教学方法
	讲授法、案例法

	课时数
	4

	教学内容

	第一节 带货运营概述
一、带货运营的概念
带货运营不是一个严谨的学术概念，它是一个系统。带货运营就是要结合自己的特点和资源，选择合适的品类、产品，对产品进行适当包装，选择合适的平台，通过文字、短视频或者直播等不同的形式，与粉丝们开展多样化的互动，最终达到传播产品信息、将产品销售出去的目的。当然，带货运营还得考虑后期的退货、售后等一系列问题。带货不是新事物，在不同的发展阶段有着不同的表现形式。当前，短视频带货、直播带货成为重要的带货形式二、带货运营的原则。
二、带货运营的价值
1.从品牌运营的角度来看
  （1）品牌宣传
（2）现场销售：
2.从地方经济发展的角度来看
三、带货运营的原则
1.真实性
2.劝服性
3.紧张感
4.娱乐性
第二节 带货选品的策略
一、品类的选择
二、产品的选择
1.根据季节进行选择
2.根据产品产地选择
3.根据主播人设选择
三、价格的选择
1.突出低价
2.突出品质
四、供应商的选择
   1.带货的产品为自家生产
   2.从生产源头进行采购
   3.与产品分销商进行合作
第三节 带货话术的打造策略
一、短视频带货的商品呈现
1.画面呈现
2.语言呈现
二、短视频带货的引导话术
1.价格优势明显，最好尽快购买
2.别人已经试用或者购买，效果不错
三、短视频带货的语言风格
1.风趣幽默类
2.专业严谨类
第四节 带货内容的创新策略
一、原生营销
二、边看边买
三、量身定制
第五节 带货直播的探索
1、 短视频带货的优劣势
1. 优势
（1） 拥有数量庞大的现实和潜在消费群体
（2） 对粉丝在视觉、听觉上进行全方位影响
（3） 品牌传播与品牌销售协同
（4） 短视频带货具有较长的影响力
2. 劣势
（1） 成交率低，尤其是和直播带货相比
（2） 产品及服务链条不完善
2、 直播带货的优劣势
1. 优势
（1） 全方位展示产品信息
（2） 促成即时的购买行为
2. 劣势
（1） 看似红火，实则难以保障利润
（2） 对品牌形象不利
三、短视频+直播
四、直播带货的流程设计
1. 直播前
2. 直播中
3. 直播后
第六节 带货运营的具体案例
案例1 @央视新闻与国美零售联合发起家电直播盛宴

	教学反思
	










