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【课程背景】

2020年突发的新冠疫情，按下了整个国家和企业的经济活动的

暂停键。而以“口红一哥”李佳琦和“带货女王”薇娅为代表的直播带货

行业却异军突起。李佳琦在为湖北特产代言的一场 2小时直播就卖

出 4000万的商品。在整个疫情期间，仅 2月 5日-3月 2日，李佳琦直

播间总销售额达 9.57亿元，最高同时在线达 5829万人次，这数字简直太

惊人了。

疫情同时导致了大量农产品的滞销，各地的县长纷纷出现在直播间为自

己家乡的产品代言卖货。比如山东商河县副县长王帅一场直播，累计销售当

地农产品 3万多斤。全国更有百位县长在直播间为自己家乡农产品代言，单

场销售额高达 2000万。

携程 CEO梁建章，锤子科技创始人罗永浩都纷纷加入直播带货的行列，

罗永浩一场直播销售额高达 1.1亿元，观看人数 4800万，总销量 91万件。

据权威统计，在一年中，中国短视频用户在一线城市获得 51倍的增长，

在二线城市获得 73倍的增长，在三线城市获得 98倍的增长，在四线城市获

得 115倍的增长，在五线城市获得 126倍的增长，在六线城市获得 155倍

的增长。一块小小的手机屏幕，真正链接起了中国的大市场。



2020年 4月 8日，习近平总书记在中央政治局常委会上发表的重要讲

话中指出：”促进生活服务业正常经营，积极扩大居民消费“。面对刚刚拉开

大幕短视频直播带货和国内促进消费的大趋势，企业该如何从战略层面进行

规划定位，该选择什么平台开始，该怎么组建团队，该怎样做内容，该如何

选品，如何策划促销和运营策略实现销售的倍增呢？

帮助企业在新冠疫情的大危机中，抓住大机遇，实现跨越式大发展，是

本课程的核心目的所在。

商场如战场，需时刻进入战斗状态。课程以实战为导向，既讲短视频直

播带货爆发后的客观规律，更讲短视频直播带货的方法。用老师自己实操的

案例和后台数据分析，指导大家科学决策，精细运营。

【课程收益】

了解短视频平台大数据 AI人工智能分发推荐作品的底层逻辑

了解短视频带货商业模式如何运转的

了解热门短视频的创作策略

了解短视频直播带货的团队搭建和分工

了解短视频直播带货的交易规则

了解短视频直播带货的选品原则

了解短视频带货的逼单方法和套路



了解短视频带货的三大坑

了解短视频直播带货的盈利机制和使业绩实现指数级增长的模式

【课程特色】

实用：一听就懂，一学就会，一用就有效。

科学：逻辑清晰，遵循市场规律，不浮夸，不打鸡血。

精准：用数据说话。

【课程对象】

分管商务，扶贫，就业的各级地方政府领导，企业董事长，总经理，常务

副总经理、总裁助理、营销副总，营销总监，营销经理（专员）等中高级管理

人员。

【课程时间】3-6小时

【课程大纲】

  一 短视频带货没有粉丝怎么办？ 

1 短视频平台用AI人工智能推荐粉丝的底层逻辑

(1) 定位：短时破账号吸粉的第一要素。

(2) 短视频的流量池。

2 案例解析：

（1）以女装的 12 种定位方向为例，总结内容创作的 12 种方法。



二 热门作品的推荐机制和破解策略

1 短视频平台内容创作的规律和方法

（1）通过 1470万播放量，吸粉 10万的作品数据，分析快手热门作品的考核

推荐机制。

（2） 通过 183.9万播放量的作品数据，分析抖音热门作品考核推荐机制。

2 热门作品的创作规律和方法。

（1） 分析对比 1470万，183.9万，4.2万播放量的作品数据。

（2） 通过数据总结创作热门视频的规律。

三 短视频直播带货的三种基本方式和成交平台的选择

1短视频带货的基本条件

 （1）没有粉丝没有货源怎么直播带货。

（2）抖音快手带货要满足的基本条件。

（3）什么产品适合做直播带货？

2 短视频直播带货交易平台解读

（1）抖音快手带货的交易平台有哪些？

（2）抖音快手不同平台带货的交易规则和账期，后台成本分析。

四 短视频直播带货的团队如何搭建？

1 短视频带货运营团队的架构和分工。

（1）直播团队的组织架构

（2）直播间带货的分工

2 短视频直播带货需要准备的硬件。

3 千万不能踩的直播间带货雷区。



（1）禁用词

（2）引进站外引流

（3）超出许可类目的经营

（4）信用评分体系

（5）物流的坑

五 直播间带货的运营策略和成交方法

1 直播间带货的运营策略

（1）高性价比：直播间带货的唯一选品原则。

（2）直播前的预热方法。

（3）直播带货的流程和节奏怎么设计？

（4）如何策划直播间带货的促销活动？

2 直播间带货的成交方法：

（1）直播带货最有效的 5 种逼单方法。

（2）直播间带货优惠券的设置。

（3）直播间与粉丝互动的技巧。

7 直播间带货的三大互动技巧。

六 社群运营：组建企业自己的指数级业绩增长池

1 社群的定义。

（1）社群就是经营用户。

2 社群的作用。

（1）社群的作用是建立对客户认知和时间的垄断。

（2）社群运营是如何垄断客户的认知和时间的？



（3）社群的口碑效应。

4 社群代理机制的设置-企业指数级业绩增长的利器。

（1）社群运营的终极目标是：让消费者变成代理商

（2）社群代理商考核的四个方面。

七 短视频直播带货落地实操

1 指数级增长的五步工作法

（1）分析

（2）提出想法

（3）排定优先级

（4）测试

（5）迭代

2 学员互动问答

3 学员案例分析指导


