
最新东莞视频号运营方案公示(优质5篇)
方案在解决问题、实现目标、提高组织协调性和执行力以及
提高决策的科学性和可行性等方面都发挥着重要的作用。方
案书写有哪些要求呢？我们怎样才能写好一篇方案呢？以下
是小编精心整理的方案策划范文，仅供参考，欢迎大家阅读。

东莞视频号运营方案公示篇一

人物设定简称人设，在电影、喜剧、游戏等场景中，会有各
类人物设定。明星等公众人物刻意塑造的形象。

比如，好男人/国民老公/模范丈夫：文章、陈赫、薛之谦、
吴秀波，演员受影视剧角色塑造的影响大。

小鲜肉：鹿晗、吴亦凡等。

抖音需要人设的理由有千万条，每个人都有自己见解，这里
不做阐述。但说来说去，就一句话，每个人设代表着kol的定
位，比如：

ps：好的人设可以迅速圈粉，吸引受众的道具，同时可以提高
转化率。

如果账号是定位于美食的，就坚持只发美食相关的视频；定
位于舞蹈的，就坚持发舞蹈；定位于正能量语录的，就坚持
发正能量；定位是穿搭的，就坚持发穿搭……内容越专业，
越垂直，吸引到的粉丝，也就越精准，转化率相对来说就很
高。（前期最好要做原创内容）

除了垂直领域的内容，要时刻关注热点题材、热门视频，容
易获得流量。

ps：垂直定位，一个账号只做一个领域的内容，如果公司的业



务较多，建议做矩阵号。

抖音最大的魅力在于，抖音的流量分配是去中心化的，我们
每个人刷到的抖音内容都是不一样的，能让人一直刷一直爽。

同理，你拍的任何一个视频，无论质量好还是质量坏，发布
了之后一定会有播放量，从几十到上千都有可能。这个就是
经常提到的：流量池。抖音给每一个作品都提供了一个流量
池，视频传播的效果好与坏，就取决于你的作品在这个流量
池里的表现。

账号运营实操的过程中会涉及到很多的细节，但是在写方案
的时候不需要把所有的细节都体现出来，主要体现以下3点即
可：

除了视频内容本身以外的运营细节：

免费的推广方式：

付费的推广方式：

以下是我实操的投放数据：

推广结束之后还能看到你花费的钱究竟获得了多少展示量、
播放量、互动量（关注、转发、分享数据）。

用户管理：

抖音蓝v账号，在企业营销方面提供更多赋能，在pc端登录，
更方便操作。可以平台内做到精细化的用户运营，有些功能
类似微信公众号。

私信自动回复：



私信自动回复是当用户第一次向企业号发送私信时，企业号
设置自动回复的内容。设置一段好的自动回复，给潜在用户
留下深刻印象，让首次对话即使在非工作时间的用户也有良
好体验，甚至可以引导用户进行下一步行为。（设置跳转连
接、菜单栏）

关键词自动回复：

关键词自动回复则是根据用户发送内容进行关键字匹配回复，
相应关键字可以触发相应回复，批量、迅速地解决用户群中
存在的常见问题、新品上市、线下店铺位置信息、合作等。

自定义菜单：

企业号还可以设置自定义菜单，自定义菜单最多支持两级，
菜单支持的响应动作包括跳转链接和触发自动回复，方便快
捷维持用户黏性。

抖音个人账号功能没有蓝v全面（毕竟免费），在用户管理上
关注私信和评论即可。

首先，做运营，不管做什么平台，数据分析都是非常重要的
工作。通过数据分析可以判断内容的质量，还可以指导我们
的运营策略。

上面提到抖音判断视频作品的4 个标准： 完播率、点赞量、
评论量、转发量。至少这4个指标是我们时刻需要关注的。

数据分析可以通过抖音号自带的后台统计，也可以通过第三
方平台统计。每个运营人对数据分析都有着自己的方法，能
找出核心问题就ok。

下面提供一下我平时做的数据分析表作为参考，主要分为：
基础数据、互动数据、互动率数据、dou推广数据。



很多功能几乎都需要付费，购买会员才能使用，以下截图是
飞瓜数据平台。

变现是做账号的最终目的，但是如果过早的去追求变现，是
难的。前期要花时间精力是做好内容，抖音平台内容是本质，
建议粉丝量在5万以上，再变现（产品植入、直播、导流）。

变现的前提条件：有一定的粉丝量，粉丝粘性高。

东莞视频号运营方案公示篇二

店铺内可以，比如10秒免单挑战，与店员猜拳赢了送饮品，
土耳其小哥哥卖冰淇淋和顾客开玩笑等，只要活动有趣，消
费者就会主动拍视频为你进行宣传。

还有比如说像这样的，老板总问顾客“孩子够不够”，顾客
看到了，来买的时候也会想拍个视频打卡，看看自己说“不
够”，郭阿姨会不会加食物。

产品可以打造成高颜值，比如最近在一看就是充满少女心。
当然，还可以打造高颜值的环境，高颜值的kol等。

很多餐厅装修的都非常有特色，顾客去了就愿意拍照拍抖音
进行传播和打卡。比如说唯觅的奶茶、马路边边等。

随着物质生活水平的提升，越是有特色的产品或者店家，越
是容易吸引大众。

后来，我又点了一份虾，菜品端上来以后，服务员吗，马上
问我是否需要帮忙剥虾。最后我要走的时候，因为我看到抖
音上有人得到了礼物，我说出请求后，服务员果真送了我一
个玩具，这种服务真的让人没话说。

所以，拍摄抖音时，一定要找出你能展现的亮点，让用户在



前几秒就被你吸引，从而想去线下体验。

抖音上每隔一段时间就会有bgm、手势动作、影片啥的会火，
我们可以结合热点拍摄相应的抖音，这样视频的推荐量会更
大。

前段时间《少年的你》因为易烊千玺大火，很多人模仿千千
在里面说的台词拍摄抖音，我们餐饮业也可以拍摄相应的视
频，比如说两人正在吃饭，一人突然望着另一个人说“你保
护世界，我保护你”之类的。

东莞视频号运营方案公示篇三

做好抖音的第一步是直播团队组建。

直播团队组建是地基，没有地基直播这栋房子就起不来。

所以，商家在准备入驻抖音电商的时候，一定要组建一支优
秀的直播团队，为后续打造爆款直播间打下基础。

1）直播团队角色

直播间主播，是一场直播中最重要的角色，能说会说有感染
力，能够调动直播间气氛以及熟悉直播间产品。

主要负责直播间产品销售，控场。

协助主播直播，补充讲解和回答粉丝问题。

负责直播间负责主播销售，活动引导，气氛营造。

直播运营

推进直播工作，爆款产品卖点提炼，直播玩法、官方活动等。



主要负责直播期间直播间产品上下架，红包福袋发放，临时
活动设置等。

直播时提升直播间粉丝活跃度和互动氛围，提高粉丝停留和
购买兴趣。

主要负责直播期间直播间公屏的节奏控评和文字引导。

用户下单前和下单后的答疑问题。

主要负责直播期间飞鸽客户端实时客户信息回复。

2）直播团队组建策略

（1）新手期商家

东莞视频号运营方案公示篇四

这种效果的产生也很简单，当用户在刷内容的时候，发现同
一个产品被不同的人推荐，这些人里面，有一定知名度和粉
丝量的达人，也有不知名的普通用户分享自己的使用心得。
前者的专业介绍让消费者对品牌的基本概念有所认知，后者
则给消费者一种“大家都在用”的感觉，可以逐步产生信赖。

比如同样一个产品，有的消费者搜索的是“懒人”，有的搜
索的是“省事”，还有的搜索的是“高效”。这些关键词看
上去完全不同，出发点也不一样，但是最终指向的是同一种
功能诉求。在这种场景下，种草内容的维度比数量更加重要，
要求我们内容尽最大可能，去覆盖不同的用户需求。

两者之间最大的共同之处，都在于“规模化”，并通过规模
化让消费者感受到“身边的人都在用”，进而产生一种“既
然大家都在用，那我不妨也试试看的心态”。



# 4、寻找内容种草者的渠道

我们为想要制作种草视频的朋友，提供了一键全平台种草推
广的解决方案。比如想找100个素人发视频，就可以躺着发布
这样一条简单的需求。

而且很多全平台营业的高手，价格并没有你想的那么贵。在
帮你制作种草推广视频的时候，他们会与你积极沟通，帮助
你解决种草视频问题。

发需求的方式很简单，直接在牛片app上点需求发布就可以了，
发需求还是免费的。躺在床上用手机点一点就能发。

东莞视频号运营方案公示篇五

一开始直播的时候，没有多少粉丝，粉丝粘性也不高，就一
个人播，然后发现越来越难播，最好只好放弃。

想做好一场直播需要策划，比如去一个地方做农产品直播，
要提前两天准备好脚本，并且不断做内容优化。

1、主题内容策划，根据粉丝关心的话题，比如节日、产品和
品牌等做选择。

抖音运营策划方案食品类（视频号直播间活动策划方案）

2、产品内容策划，比如聚划算活动、产品上新、店铺爆款。

把对消费者的好处展现出来，想清楚吸引谁或者谁是我们的
客户人群。

从这种角度出发，我们直播的内容就是消费者群体关心的内
容。



没有吸引客户的点，客户很快就会走开，毕竟现在直播的人
那么多。

可以吸引消费者的东西一般都是对消费者有好处的东西。

比如在直播中买确实价格更优惠，或者是今天是新品上新的
价格。

或者是今天直播的内容对消费者有帮助的，听这场直播可以
帮助他们学到一些东西。

内容策划就是要从消费者角度出发。

换位思考消费者喜欢什么、怎么和消费者互动，通过互动把
普通听众变成粉丝，形成转化。

3、增加互动玩法，虽然我们是来卖货的，但是我们也可以进
行才艺展示增加互动。

建立各种游戏方案，一起做一个游戏，可以增加和粉丝之间
的互动。

比如说输了或者是点赞到多少的时候，我让助手唱个歌等。

产品介绍的时候，根据产品设置玩法，如果是卖衣服就聊穿
搭，如果是宝妈人群就聊聊育儿或者是宝贝美食等。

4、直播节奏设置，什么时候直播、直播多长时间。

大家都觉得晚上8-10点直播好，但是要考虑直播群体是否合
适。

比如你的群体是宝妈，而宝妈在这段时间里一般都在哄孩子，
而且这段时间大主播都在，可能这段时间就不适合你。



可以多个时间段测试一下，找到适合自己的店铺直播的黄金
时间。

时间确定好了以后，下次就固定时间直播，这样培养粉丝的
习惯。

直播的时候还需要一些直播福利，例如直播专属优惠券、送
礼物、抽奖和免单等，带动粉丝互动和把控直播节奏。

直播中货品构成也很重要，店铺货物构成中有引流产品、形
象产品、搭配产品、利润产品和福利产品。

同类产品一般不超过3个，不然会给客户造成选择困扰，选择
困难症。

引流产品是店铺比较有竞争力的产品，利润款是我们直播主
推的。

二、直播话术

直播之前一定要准备好开播话术，做好直播脚本，脚本中一
般包含话术逻辑。

1、产品拥有优越的地理位置，比如靠近货源、地方产品很出
名等

2、这个产品和别的产品特点上有哪些差别？

3、产品价值，比如是营养价值，对消费者有什么好处？

4、产品活动，今天购买优惠是什么？例如3斤只需要10块钱。

5、常见售后问题解决办法

6、产品使用方法等辅助内容。



最好就是要注意一下不要夸大产品宣传。

下面分享一些话术：


