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为什么要做短视频

PART



短视频的重要性：

1.短视频就是商品详情页

    我们刷抖音与线下逛街有点类似，都是在花花绿绿的“世界”里，
漫无目的、肆无忌惮的“逛”。
而每个商家的内容就好比一个个店铺，当你在商家种草短视频的强
烈视觉冲击下，很容易产生场景带入感，进而产生种草和拔草的行
为。即通过“消费内容”产生“成交”。



短视频的重要性：

2.短视频种草，直播间拔草一气呵成

    企业通过一条短视频，清楚的将商品的特点、卖点及使用场景通
过视觉化的方式表达出来，非常有代入感。
吸引用户，实现种草，由于用户是被商品本身所吸引，使得用户非
常精准，无论是视频中的小黄车亦或商家正在直播，用户都会很快
完成拔草，比如我自己就是这样的。
短视频吸引兴趣，直播间直接转化成单。



短视频的重要性：

3.主播真的重要吗？

    短视频具有实现商品精准种草的属性，用户也是因为短视频中的
商品吸引，而进入商家直播间，转化自然会更高。
或者直白点说，你所谓的直播间优化策略，提炼和打磨千遍都不如
一条短视频引流来的立杆见影。
通过货带人，也能帮助商家们在某种程度上摆脱对于某个主播重度
依赖的问题。

（一个神奇的直播间，货带人，月销 400 万）



短视频的重要性：

4.搜索流量

    老板们，搜索流量是非常精准、优质的被动流量，甚至搜索流量
的转化率比短视频的流量转化都要高。
这意味着当你的短视频文案或标题关键字命中用户搜索对应关键字
时，你有机会展现并给自己带来流量和转化。
因为用户有着非常明确的交易属性。所以作为商家，一是要多发短
视频。二是所发布的每一条短视频都要带上你的行业、品类甚至品
牌关键词、#标签、文案等方式提升关键词命中率，以提升对应权重，
并优于竞争对手去命中，最大程度的实现矩阵式获取关键字搜索流
量。而这么做的成本仅仅需要你多发几条免费的短视频，仅此而已。

（现在抖音、快手已向百度开放索引了，在百度
中可以直接搜索到抖音的内容，如果你没有短视

频，当然就搜索不到了。）



短视频的重要性：

5.短视频的货找人

    货找人逻辑对于商家来讲，可以有效实现在平台难以实现的冷启动，
尤其是新品牌或用户没有认知的新品类。
而货找人的推荐机制对于商家重要的是什么？
当然首先你得有商品视频啊，这样抖音才能把你的商品短视频精准推
荐给目标用户。
作为商家你都不拍短视频，抖音怎么推荐给用户？
直播间对抖音来讲，你只卖货，不生产内容（比如 0 作品，0 粉丝开
播），是行不通的，是不可持续的。
这属于消耗平台的流量，平台会越来越不待见你，流量只会越来越少。

【内容也是短视频的核心竞争力】

（现在做的好的商家直播间流量来源占比显示，
短视频引流的占比已经过半了。）



短视频的重要性：

6.最重要的一点：论内容的重要性

    未来的竞争，表面是流量的竞争，本质上是内容的竞争。
假如我们做电商在 10 年前，可能只需要淘宝这一个触点，就足以与用
户建立联系。然而时至今日，单一触点的模式显然无法满足我们需要
高速增长的需求。现如今品牌/商家平均要跟消费者建立 5.2 个触点，
包含微信、抖音、小红书等触点，否则用户会很容易“失联”。
所以不要也不能再依赖单一渠道的曝光和转化，而是应该构建强大的
全渠道多触点的内容运营能力，无论公域/私域、线上/线上，并通过制
作海量的视频、直播、图文等丰富的内容和形式，要对用户形成立体
全方位的内容触达和包围。
以前的商家只要会卖东西就行，后来只要会付费买流量就行。

（通过【内容】去占领用户的时间，去侵占用户的
消费时长，入侵用户的心智，并最终转化为购买力。

毕竟，得内容者得天下。）



选择合适的平台

PART



广告平台：抖音、今日头条、火山小视频、西瓜视频、
                      穿山甲等;

用户特征：用户群体广泛、一二三四线城市均有覆盖，
                      且日活很高，用户集中在80后、90后、00 
                      后，70%以上的核心用户来自城市，购买  
                      力集中。

平台优势：用户覆盖面广抖音日活用户7-8亿；
                      推广渠道中算法最成熟的渠道；基于用户
                      的兴趣、行为、地域等多维度信息，能够
                     实现精准的广告投放，提高广告转化率和
                     效果。

平台劣势：
                     1.基于兴趣推荐推送，但兴趣≠需求，流 
                   量质量一般，并且有可能会存在刷单的情况；
                     2.竞争激烈由于平台用户众多，广告主需 
                     要花费更多的精力和资源来提升广告的
                     曝光率和点击率。
                     3.对素材质量要求很高（升级后的巨量对
                      素材要求更高）。

推广建议：任何行业均可投放

第一要素：素材质量，一个高质量的爆款素材计划能够
                      撑起一个账户。

次要因素：页面、出价、转化方式等。



广告平台：快手、快手极速版、一甜相机、AcFun等;

用户特征：用户群体女性占比较高，小镇群体为内容 
    消费主力人群；新线城市人群覆盖率高，   
    主要为四五线用户，下沉市场具有增长潜 
    力；内容偏好上格外关注三农与健康，对
    亲子和穿搭也充满兴趣。

平台优势：用户覆盖面广快手日活用户3-4亿；
                      定位精准快手强大的用户数据分析和推荐

    算法， 广告能够实现精准的用户定向。
    相比别的平台，快手广告的投放成本相对
    较低，且通过精准定向和数据分析，可以 
    实现更高的投放效率和投资回报率。

平台劣势：
                     1.用户质量比较差，有用户在表单当中留
                     下很多辱骂性的信息。
                     2.起量的速度很慢，计划衰退很快，新建  

    计划的需求大。
                     3.由于计划衰退快需要大量素材但是对素
                     材质量要求不高。

推广建议：任何行业均可投放

第一要素：需要大量素材进行投放。

次要因素：页面、定向方式、出价、创意分类与标签等



广告平台：手机百度、百度贴吧、好看视频等;

用户特征：用户通常具有较高的购买意向和需求；群
    体非常广泛， 包括各个年龄段、 职业和地     
    域的人； 用户大多具有较高的教育程度，
    他们可能是白领、学生或者专业人士。群
    体也涵盖了各个行业，包括教育、医疗、
    金融、科技等。

平台优势：基于搜索数据，有关键词定向，用户精准
                      度高，流量质量高;对素材要求不怎么高，

    更看重定向方式。

平台劣势：
                     平台算法比较差，更多的依赖于用户的搜

    索标签进行推送，流量质量高但流量数量   
    比较少

推广建议：中小企业、TOB行业、小预算账户建议投放

第一要素：意图词

次要因素：兴趣、页面、出价等



广告平台：QQ、微信、腾讯新闻、腾讯视频等;

用户特征：用户海量、社交应用排名top1，用户日活
                     高且粘性大年轻受众多，适合做品牌宣传。

平台优势：庞大的用户基数、丰富的场景触点、优质
    内容生态，广告主能够有效提升广告互动   
    性与点击率，实现品牌曝光与效果转化的
    双重提升。

平台劣势：
                     作为信息流4大主流推广渠道的广点通，旗

   下平台众多，人群分布广泛且分散，用户   
    精准度低，流量质量差且容易引来假量;平
    台审核要求高，对素材要求高

推广建议：装修、本地服务、婚纱摄影、游戏、教育、
     轻工业均可投放。

第一要素：版位+素材

次要因素：出价、页面、定向等;

巨量引擎＞百度引擎＞磁力引擎＞腾讯引擎



选择合适的
推广方式

PART



账户 广告
（单元）

长周期：
以长周期数据判断账户效果，

找到宏观问题方向

多维度：
通过账户多维度数据分析，

判断不同维度效果。

竞价策略、优化目标、首选

位置、创意样式、创意素材，

落地页等

多建模：
模型是影响计划效果非常关

键的因素，多建广告多建模

是必要手段

分策略优化：
不用竞价策略优化方法不同，

稳定成本、最大转化、自动

投放分情况优化



推荐投放渠道：
巨量引擎、百度信息流、腾讯信息流、快手、小红书

获客方式：
表单提交+电话+在线咨询、私信留资、直播间小风车

素材内容：
真人出镜/文本划线画面，配合报考条件+考试流程+学习目的等旁边语

音，知识科普类为主

落地页内容：
服务内容+表单项+报考条件+报考流程+达成目标+培训保障+吸底组件

目标：多转化                   成本：150-300
目标：私信留资               成本：100-200
目标：直播间小风车       成本：100左右

（直播间成本受直播间主播、选品、场景影响较大）



通过项目拆解，了解产品，便于内容输出

项目
拆解 了解产品

产品/项目分类

产品/项目优势汇总

产品/项目需求痛点

用户关心问题



账号类型 企业蓝v账号+医生黄v账号+素人的分享账号。

表现形式 企业蓝v账号采用实地空镜展示+客户采访记录的形式，空镜视频画面上方为标题，
中间视频，下方为文案补充;
医生黄v采用医院内医生手机拍摄的方式，和传统的相机拍摄区分开来，更能吸引
用户;
素人号，采用第一人称，分享日常生活的形式。

账号类型 根据账号不同，分别采用了商家页面，视频添加营销组件，私信获客粉丝群获客，
评论区留言私信的获客方式。

内容脚本 企业蓝v账号，内容分别为实地训练的空镜视频配合文案，文案结构为:训练营+时
间+结果。除此之外还有患者的采访视频，采访结构为患者数据加参加训练营后的
变化。医生的黄v账号:糖尿病的医疗科普知识和饮食建议，开头故事引出话题，后
面紧接具体知识。



直播场景：
楼盘清单+政策解读+样板间介绍+施工现场+售楼处讲解

转化噱头：
好房推荐+购房避坑指南+领取看房礼包+直播间专属优惠

获客方式：
小风车+粉丝群

直播话术：
用户痛点+提问引导+产品效果展示+产品参数介绍+成功案例介绍
+引导转化

注意事项：
楼盘提前准备互动话题来吸引用户互动，例如房价下降，购房误区等



Feed
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(信息流投流增加知名度，企业号树立企业形象，直播拔草面对面获客)



后端人员及工作内
容

PART



流量导向编导
文案策划、剧本创作、

拍摄监督

根据策划方案，撰写短视频剧本，确保内容有趣、有吸

引力。

内容导向摄像
运镜手法、灯光布置、

场景搭建

根据视频脚本，拍摄视频素材，把控热门素材的拍摄方

向， 提升素材的消耗量

内容导向后期
创意剪辑、优化创新、

热点追踪

完成视频制作，剪辑、特效、调色、包装、混音；把握

视频的节奏感、艺术感和网感；提升素材的完播率

结果导向运营
流量投放、账号运营、

引流变现

负责短视频的推广、数据分析、用户反馈收集等工作，

提升短视频的曝光度和用户参与度。
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