
短视频工作目标 短视频创业工作计划项目
(实用5篇)

计划在我们的生活中扮演着重要的角色，无论是个人生活还
是工作领域。相信许多人会觉得计划很难写？那么下面我就
给大家讲一讲计划书怎么写才比较好，我们一起来看一看吧。

短视频工作目标 短视频创业工作计划项目篇一

再或者基于不同的用户身份和需求进行划分，比如说（运营
职业用户群，营销职业用户群，文案职业用户群，增长职业
用户群，产品经理职业用户群等等）

当然不同的行业和不同的企业，基于运营的不同目的，我们
会对用户进行分类管理。所以具体问题需要具体分析，尝试
并选择最适合自己的用户划分社群即可。

，并没有什么太高深的东西，所以不要故弄玄虚，一定要去
伪存真，理解它存在的最根本的工具属性。

但是无论怎么管理，其本质都属于用户管理系统的应用范畴。

在企业发展的过程中，首批种子用户的获取最为艰难，有些
企业用sem，广点通，信息流，微信派单，直通车等付费手段
进行获取；有些企业用垂直类内容平台，各种相关平台渠道
进行内容分享引流进行获取。

无论哪一种方式，只要能够积累到自己想要的潜在客户，我
认为其实都是可取的，只不过不同的方式的获客成本不同，
具体的我就在以后再进行分享了。

对于小企业而言，因为用户本身体量并不是特别大，所以就
采取最基础的一对一沟通的精细化运营方式我认为就可以了。



这篇文章我们以大企业为例，大企业有雄厚的推广才力支持，
基本已经积累了足够大体量的潜在用户群。

短视频工作目标 短视频创业工作计划项目篇二

20xx年我乡农村人才开发工作要认真执行《^v^关于大力推进
科技步法的决定》。大力实施科教兴乡和人才强乡战略，通
过科技培训、技术指导，不断提高农业产业化建设的科技含
量，为建设社会主义农村作出贡献。

人才开发工作要牢固树立为建设社会主义新农村服务的思想，
进一步增强责任感和使命感，主动服务于当地经济建设，努
力开发东林新型产业项目，及时做好人才培训、人才培养工
作，不断提高产业的科技含量水平，促进东林经济快速、持
久、健康发展。

（一）农业实用技术培训工作

根据东林农业产业的实际和农村技术人才相对贫乏的现
状，20xx年全乡培训各类实用技术人才达1500人次以上，农村
人才培训工作见后附表。

（二）科技文化下乡工作

搞好科技文化下乡活动，有利于帮助全乡干部群众掌握先进
的实用技术，助推我乡社会主义新农村建设。为此，政府已
专门制定了培训工作文件并下发，各单位、部门要通力协作、
结合各自工作特点，通过广播、板报、标语、宣传资料、展
板、免费放映电影和举办种养殖业实用技术培训班等形式，
搞好科技文化下乡活动，并在农时关键时节，利用缝场摆摊
设点，组织开展科技咨询工作。

（三）科技示范基地工作



（四）农村经济合作组织

我乡的制种协会、用水户协会、凤山土鸡协会在推动农村结
构调整，帮助农民增收致富方面起到了十分重要的作用。但
也有让人值得思考的地方，特别是水稻制种要发挥协会对制
种公司的监管，确保农民利益不受伤害且利益最大化上下功
夫，促进我乡经济快速发展。

（五）鼓励农村人才创业

农村人才在技术或资金方面有一定的能力，鼓励他们创业既
能为社会增加财富，还能促进更多的人员就业。因此，要从
资金（贷款）上给予优惠，制度上要创新、政治上要关心，
要不拘一格，量才让其发挥，机制上要改进。要建立激励机
制，有一个好的工作平台和氛围，为创业者创造一个良好的
内外部环境。

1、负责制定培训计划，筹措培训经费。

2、负责确定培训日程，培训内容，落实培训人员。

3、负责协调解决参培学员在生产发展中遇到的困难和问题。

（二）主动争取党委、政府和业务主管部门领导的支持和重
视。

（三）多与村、社干部沟通，赢得支持配合和主动参与。

（四）签订乡与村技术培训工作目标管理责任书，年终逗硬
考核奖惩。

短视频工作目标 短视频创业工作计划项目篇三

我们还是先做一件事情，平台洞察。



下面解释一下，为什么私域产品一定要符合这些属性。

大部分私域都在微信里面，触达用户的方式不外乎社群和朋
友圈。用户不是为了买东西看你的朋友圈，所以更多时候，
你的产品本身要具备内容属性，以及能够持续产生内容的属
性。

其实私域的场景跟抖音很像，它们都不是购物场景，而是兴
趣场景或者社交场景。你把私域的场景吃透了，在抖音上做
内容也会事半功倍，因为都是同一套逻辑。

比如你是卖电冰箱的，你做再好的内容，用户也不会复购，
或者短期内不会复购。

所以你的产品要有高频复购属性，或者你的产品矩阵有复购
属性，比如食品线矩阵，用户可能会买面包、买腊肠、买手
抓饼，就是这样一个逻辑。

我经常跟别人强调，私域产品一定要有高客单。为什么？因
为私域本身是一个规模化的生意。

你搭建团队，需要大量的费用；你要引流，也需要流量成本。
另外，不要以为私域流量进来就不会跑，正常情况下有50%的
流失率，这里也会产生大量的成本。

很多品牌方特别容易犯一个问题，就是有非常强大的品牌执
着，认为我的私域里面只能卖我的产品。当你产生这样的念
头，你的私域就很难做起来了，因为你没有站在平台属性去
思考问题。

举个例子，有个商家是卖纸尿裤的。一个妈妈能买多少包纸
尿裤，其实是算得出来的。这种品类可能在公域上面特别好
打；但是到私域里面，我们需要把它的复购、up值（用户贡献
值）、利润率做起来。



这时，我们就不能再执着于卖自己的纸尿裤，而是反过来思
考，这群宝妈需要什么适合私域电商的品类？围绕母婴场景，
为他们提供全套的产品支持，例如奶粉、辅食、湿巾等等。

我们说一件事情能成功，执行其实只能影响20%，剩下80%的
成功率来自于你对平台的洞察。抓到平台命脉，基本就抓住
了80%的成功率。所以一定要先学会看平台，去了解每个平台，
然后放下你的执念。

短视频工作目标 短视频创业工作计划项目篇四

目前主要有三大直播平台：淘宝、抖音、快手。

如果你不能把自己的产品推上薇娅和李佳琦的直播间，好好
运营店铺就行，直播还是别考虑了。

这是目前最火的直播平台。我们认为它还处于窗口期。

因为我自己也是巨量学的讲师，我认为抖音现在非常欢迎品
牌自播。

我认为它是一个被严重忽视的价值洼地。

很多人提到快手，就会想到价格很低、格调不高，觉得品牌
上去“掉价”，但是我负责任地跟大家讲，现在快手上的品
牌非常多，比如小米、汤臣倍健，都做得风生水起。

我们实践下来发现，快手直播的运营，比抖音直播更简单。
因为在快手上面，你就是找主播，主播搞定了，其他大概率
就搞定了。

我们曾经对接过一位快手主播的商务，很惊讶地发现，大部
分的快手主播，虽然一件衣服的客单价只有20元、60元，但
是他们一个用户一晚上，竟然可以在直播间成交两千多，而



这样的用户在直播间的占比接近60%。

也就是说，快手直播的商品客单价虽低，却可以快速连带着
卖n件商品。抖音上更多是单品爆款，而在快手上面，你可以
用单品爆款再带一些产品。

此外，快手直播更偏东北系的产品，抖音直播更偏广东系的
产品。我们作为商家，要学会了解这些平台，然后选择去哪
里。因为很多商家，在起盘的时候没有那么多人，没有精力
覆盖所有平台。

短视频工作目标 短视频创业工作计划项目篇五

这里给大家分享一个案例，汤臣倍健在618期间如何利用达人
分发逻辑，推出他们的一个爆品。

618早期，他们再请这些主播做第二场带货，把产品的权重再
往上拉；

618尾声，他们最后的的收益，几乎全部来自快手上与他们联
盟的主播，都是采取纯佣的合作形式。

这套打法的可复制性非常高。它的流程是：

他们这套打法的宣发比例是2：6：2。这也是目前我们团队在
奉行的一套方法论。


