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商学系

	第六章  短视频与直播电商

教学内容

一、短视频运营

二、直播电商

教学要求

【知识目标】

1．了解短视频与直播的定义与特点。

2．熟悉短视频运营、直播电商运营的技巧。

3．掌握短视频与直播电商融合运营的思路和途径。

【技能目标】

1．能够策划、编辑和发布短视频。

2．学会直播活动的策划与执行，以及直播的引流和推广。

3．学会如何将短视频和直播电商融合运营
教学重点

1．短视频内容策划与脚本制作

2．直播电商产业链结构、直播活动策划

教学难点

短视频与直播电商的引流推广、融合运营

教学方法

讲授法、讨论法、演示法

课 时 数

4课时（理论2+实训2）

第一节  短视频
一、短视频概述
1．短视频的特点

（1）门槛低，制作简单

（2）内容个性化

（3）传播迅速，社交属性强

（4）多样化和碎片化
2．短视频的类型

（1）搞笑幽默类

（2）教程与技巧类

（3）舞蹈与音乐类

（4）美食分享类

（5）旅行与户外类

（6）健身与健康类

（7）萌宠与动物类

（8）公益与正能量类

（9）街头采访类

（10）情感共鸣类

（11）影视解说类

（12）电子竞技类

3．短视频的内容表现形式

短视频的内容表现形式大致可以分为解说类、剧情类、Vlog类、剪辑类等四类。

二、短视频内容策划
（一）短视频的选题策划

短视频选题要遵循以下原则：

（1）坚持用户导向
（2）垂直定位
（3）内容要有价值
（4）贴近生活
（5）时效性
（6）创新性
（7）遵守平台规定
（二）短视频脚本制作

短视频脚本主要有提纲脚本、分镜头脚本和文学脚本等三种类型。
（三）短视频封面与标题的设计
1．短视频封面设计

（1）画面整洁，图片清晰
（2）封面与标题要强关联
（3）封面要有吸引力
2．短视频标题设计

（1）直击用户痛点型
（2）快速实现型
（3）增强用户代入感型
（4）巧借热点型
三、短视频的发布与引流推广
（一）短视频的发布

1．发布平台选择

2．发布时间选择

3．发布技巧

（二）短视频的引流推广

（1）私信引流
（2）与其他账号合作
（3）参与挑战赛
（4）平台付费推广
四、短视频的流量变现模式
1．电商变现

目前主流的短视频电商变现主要通过两种方式实现：一是与第三方电商平台（如淘宝、京东）合作，通过内容引流并参与销售分成；二是依托平台自建电商体系（如抖音的抖店、快手的小店），提供商品上架、直播带货、跳转购买等完整闭环服务。

2．内容变现

短视频内容变现的核心逻辑是：优质内容吸引用户停留，高播放量带来广告收益。

3．知识变现

短视频课程培训赢利模式本质上就属于知识变现。其模式是先通过短视频内容吸引用户关注，建立信任后转化为付费课程、社群服务、出版收益等，主要变现方式包括以下三种：（1）课程变现（2）社群变现（3）出版变现。

4．商业广告变现
（1）植入广告
（2）接单广告

（3）冠名活动
（4）链接广告
第二节  直播电商
一、直播电商概述
1．直播与直播电商

按照《互联网直播服务管理规定》中的定义，互联网直播是指基于互联网，以视频、音频、图文等形式向公众持续发布实时信息的活动。当前移动直播占比非常高，活跃用户较多的移动直播平台有抖音、快手、斗鱼、虎牙直播、映客、YY直播等。

直播电商是指在直播平台上进行的电子商务活动，主要通过主播的直播推荐和演示，吸引观众购买商品。其本质是将直播和电商进行有机结合，通过直播的形式提高商品曝光度和销售转化率，优化用户购买体验。

2．直播电商产业链结构
直播电商产业链结构按照商流方向可以分为上游、中游和下游。

（1）上游主要是提供货源的商家，包括品牌商、代理商、经销商、制造商或农业生产者等。

（2）中游主要为主播、MCN机构和直播平台，通过直播内容连接上游的商家和下游的消费者，为商家提供流量，收取坑位费、佣金、技术服务费、平台推广费等，为下游的消费者提供购物推荐。
（3）下游的消费者通过观看直播，了解某一商品的详细信息和商家做活动的优惠信息，根据商品性价比、对商品的喜爱程度和价格优惠程度等决定是否下单购买。
3．直播电商平台

（1）嵌入直播的电商平台。传统的电商平台基本上都嵌入了直播功能（如淘宝直播、京东直播、拼多多直播），它们的用户大多有明确的购物意向、较固定的购物习惯，故流量的精准度高。

（2）嵌入直播的视频内容平台。抖音、快手、小红书、哔哩哔哩等视频内容平台都开通了直播电商功能。

（3）私域流量直播平台。最主要的私域流量直播平台是微信视频号。

二、直播活动策划

（一）直播方案策划

完整的直播方案正文一般包括以下几项内容：

（1）直播目标
（2）直播实施思路
（3）直播人员分工
（4）直播的时间节点
（5）直播活动的预算
（二）直播脚本策划

1．整场直播脚本策划

一般来说，整场直播脚本包含以下几个要素：

（1）直播主题
（2）直播目标
（3）直播人员
（4）直播时间
（5）直播商品
（6）直播流程设计
2．单款商品直播脚本策划

单款商品的直播脚本可以从场景引入、卖点介绍、塑造商品价值、促进成交等方面来撰写。

三、直播活动执行
（一）设计高点击率直播封面图及标题

设计直播封面图，需要注意清晰度、设计感、图标规范和与标题内容的一致性。

直播标题和封面图一般是同时出现的，共同影响用户是否会进入直播间。一般可以用蹭热点、戳痛点、反向思维、技能教学、制造悬念等方式来写直播标题。

（二）直播预热

直播预热是直播引流的重要手段，一方面可以让店铺的老顾客获得直播活动信息，另一方面则可以吸引新顾客进入店铺。直播预热一般有社交媒体宣传、个人主页预热、短视频预热及直播预告预热等方式。

（三）调动直播间人气

直播间可以通过优惠活动和互动活动来调动直播间的人气。

1．优惠活动
直播间开展的优惠活动包括红包活动和限时优惠等。红包活动可以设置红包雨、随机红包等形式的活动，吸引用户参与。限时优惠则是推出限时折扣、秒杀、组合套餐等特殊优惠活动，吸引用户购买商品。

2．互动活动
主播在讲解商品的过程中，适当穿插互动，对提升直播间的人气是非常有帮助的。互动方式主要有以下几种：

（1）口令互动
（2）游戏互动
（3）分享互动
四、直播数据复盘
（一）直播数据分析流程

1．明确数据分析目标

2．收集直播数据

3．分析数据并形成总结报告

（二）直播数据关键指标

在日常分析中，复盘的数据一般分为人群数据、流量数据、互动数据、留存数据和成交数据等。
1．人群数据

通过对直播间的所有用户数据如性别、年龄、所处地域、兴趣点等进行分析，可以了解用户的特征和兴趣爱好，由此来调整直播间的货品、场景装修、推广广告投放的安排等。

2．流量数据
流量数据包括直播间的观看人次、最高在线人数、平均在线人数等。
3．互动数据
直播间的互动数据包括互动次数、互动率等。

4．留存数据
留存数据包括人均停留时长、新增粉丝数、转粉率等。

5．成交数据
成交数据包括成交总额、销售转化率、千次观看成交金额、UV价值等。

二、短视频与直播电商融合运营
（一）直播转录短视频进行传播
（1）通过剪辑选择精彩的片段，提升用户整体观看体验；
（2）采取添加字幕、标注弹幕或配音等方式，使内容更加清晰易懂；
（3）通过调整色彩、加入滤镜等方式，或者利用视频特效、过渡动画、镜头切换等手段，增强视频的艺术感和观赏性；
（4）通过调整视频的清晰度、音量、背景音乐等方式，增强用户的听觉体验；
（5）为视频添加吸引人的标题和缩略图，以便吸引更多的人点击和观看；
（6）在短视频平台上发布和分享转录好的视频，通过社交媒体、推广渠道等方式进行传播，并利用平台的推荐算法，提高视频的曝光率和用户触达率，吸引用户驻足观看。

（二）短视频和直播互动引流
1．短视频为直播预热引流

2．直播利用其互动性为短视频引流

（三）短视频与直播构建流量闭环
（1）短视频种草。短视频创作者可以借助短视频平台的传播能力和娱乐性，通过发布引人注目的短视频（如产品展示、使用心得、服务介绍、品牌故事等）来吸引用户注意，进而提高知名度，使用户对产品产生认同感，获取大量流量，这个环节被称为“种草”。
（2）直播间实现流量转化。直播的强互动性则能够更好地释放商业势能。主播在直播时，不仅可以通过优质内容吸引用户观看，而且可以通过打造场景、倒计时上购物链接等方式充分调动用户的积极性，营造出购物的氛围，形成人、货、场的聚合效应，同时还能和用户进行实时互动，提升用户的参与感，提高用户的黏性和忠诚度，从而有效实现流量的转化与用户留存。
归纳与提高
本章主要介绍了新媒体运营的概念、新媒体运营的主要模块、新媒体运营数据分析工具；还介绍了新媒体运营的主要平台，重点讲述了网络直播运营、短视频运营、微信营销、微博营销等的营销技巧和运营策略。

学习本章后，读者应学会运用新媒体运营数据分析工具分析市场需求，掌握直播脚本、短视频脚本的撰写方法，理解微信、微博、头条号等新媒体平台的运营方式，掌握用户运营、产品运营、内容运营、活动运营四大模块的内容。
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