任务9
	课时内容
	娱乐媒体平台营销
	授课时间
	250分钟
	课时
	5

	教学目标
	  知识目标
能认知直播平台的特征
能认知微电影的特征
能认识音频平台的特征
  能力要求
能分析直播平台营销运作原理
能策划微电影营销方案
能够评价音频平台营销策略

	教学重点
	  直播营销的含义、传播原理、特点、要素、推广策划
  微电影营销的形式
  网络音频营销的含义、优势
  网络音频平台入驻与运营

	教学难点
	  直播营销推广策划
  网络音频平台入驻、推广

	教学设计
	教学思路：
（1）引导学生开始课前阅读，并回答后面问题，（参考教材中二维码视频答案）以便使学生进入到新媒体营销学习的场景中；讲解直播营销的相关知识，包括网络直播营销的含义、传播原理、特点、要素等；
（2）讲解微电影营销形式的具体表现，并举例说明其中的具体做法与原理；
（3）讲解网络音频营销活动的策划、效果评价方法。
教学手段：
（1）通过演示讲解基础知识，讲解结束后通过课后练习巩固所学知识；
（2）对于重点内容着重实例示范讲解；
（3）注重课后实训的组织演示与练习。
教学要求：
教师应由娱乐媒体平台营销本身含义导入，剖析其中的传播原理；从消费者注意力角度看，营销活动的出发点应该在哪里；从企业角度看，通过娱乐媒体平台营销，也达成的目标有哪些？
娱乐营销就是借助娱乐的元素或形式将产品与客户的情感建立联系，从而达到销售产品，建立忠诚客户的目的的营销方式。从娱乐营销的原理分析，娱乐营销的本质是一种感性营销，感性营销不是从理性上去说服客户购买，而是通过感性共鸣从而引发客户购买行为。这种迂回策略更符合中国的文化，至少比较含蓄，不是那种赤裸裸的交易行为。在中国的市场营销，从来都是成功的软广告的效果更好，更有效。
娱乐媒体平台营销的成功体现在五个方面:把握目标受众心理特点;以创新式娱乐方式满足大众娱乐化心理;引发消费者的积极参与、互动与扩散;对娱乐营销进程的深刻把握深刻把握住大众的好奇心理;把握舆论制高点，注重媒体传播。





	教学内容

	知识回顾：在前面讲解了知识平台营销的具体内容和方法。本任务介绍分析娱乐媒体平台营销的具体应用方法。
讨论问题：
（1）你听说过上文中提到的直播营销活动吗？
（2）你觉得直播营销活动成功的原因有哪些？
（3）快手为什么要向游戏领域拓展市场？
（导入：通过分析讨论，引导学生初步认识娱乐媒体平台营销的应用场景。认知企业借势发布自己的信息、通过事件，将产品、品牌信息无限传播出去。）

内容大纲：具体可结合本任务的PPT课件进行配合讲解。
9.1直播平台营销
9.1.1网络直播的解读
1.网络直播的含义
2.网络直播的特点
3.网络直播的盈利模式
9.1.2直播营销的解读
1.直播营销的含义
2.直播营销的优势
3.直播营销平台
9.1.3直播营销推广
1.直播营销平台选择
2.直播平台营销策略
9.2 微电影营销推广
9.2.1微电影认知
1.微电影的解读
2.微电影的类型
9.2.2微电影营销认知
1.微电影营销的含义
2.微电影营销的优势
9.2.3微电影营销策略
1.微电影营销策划准备
2.微电影营销策划策略选择
9.3网络音频营销
9.3.1网络音频的解读
1.网络音频的含义
2.网络音频的特征
9.3.2网络音频营销解读
1.网络音频营销的含义
2.网络音频营销的优势
3.网络音频营销平台
9.3.3网络音频平台入驻
1.网络音频盈利模式
2.网络音频平台运营

重要名词: 直播平台  直播平台营销   微电影   微电影营销   网络音频   网络音频营销  （计算机基础知识、网络应用技术缺乏的专业需详细解释）
营销实务：
9-1微电影《重义气的湖南人》（电影短片新闻事件影响力）
9-2微电影《被乱花》（保险公司推广产品）
重要信息：
直播平台分类、音频的营销价值

	小结
	1.子任务课堂测评情况
2.学生自我总结
（1）知识目标实现情况；
（2）能力目标实现情况；
（3）核心原理或概念把握程度；
（4）职业活动总体框架掌握程度。
3.教师总结（可以参考教材中二维码视频核心提示）

	思考及作业
	想一想：
1．直播营销为什么效果比较好？（形式生动、吸引人、可互动、表现直观）
2．为什么说微电影是企业定制版影视营销？
3．音频的伴随性对营销活动有哪些帮助？
4．实训组织
（1）学生分组，选择不同娱乐媒体平台，搜集一些平台营销活动案例，归纳分析活动过程设计、效果监测方法，选择其一些你认为有趣的细节，并讨论分析，总结概括出这些活动能够给商家带来的影响。
（2）学生分组，收集身边的一些企业关于开展直播、微电影、音频媒体营销的具体形式，选取一个企业或个人，分析讨论，并概括其分别针对营销目标人群。
（3）分组将讨论成果做成PPT进行展示，并组织全班讨论与评析。
5.课堂举例
罗永浩直播卖货首秀
2020年4月1日22点，“无言感激，无限惭愧。会继续努力。”直播卖货首秀后罗永浩的这句话，大概是这场“表演”最合适的注脚。
根据第三方抖音数据平台新抖的监测，4月1日晚间8点的这场直播累积近5000万人观看，共收获1.69亿销售流水。作为一个直播新人，罗永浩的这一成绩无疑是一场商业上的成功。
只是，从专业角度，这场直播从头到尾都充满着车祸级的遗憾。
节奏拖沓、缺乏互动、不熟悉货品、库存不足、品牌名称口误、选品杂乱、优惠不够震撼......直播带货的所有坑，罗永浩几乎全部趟了一遍，他的“无限惭愧”，毫不夸张。
即便罗永浩的问题众多，但按照直播卖货领域的法则，罗永浩或许已经成功了一大半。
一位MCN人士曾告诉腾讯新闻《潜望》，直播卖货，本质上还是流量变现，没有流量无从谈起，“带货不是做企业，流量大，几乎可以解决绝大部分问题”。
不仅是头部主播拥有更强的品牌选择余地，可以更容易选择品质更优的企业。在优惠层面，头部主播由于拥有庞大的粉丝群体，在和厂商谈判时，也往往拥有更大的议价权；只要选品得当，主播就能倚靠庞大的用户，快速切入到任何一个新领域。
换言之，自带流量的罗永浩本身成为了一个曝光度分发机器，即便直接业绩不佳，也能在品牌整体曝光度上让客户满意。

李佳琦直播宠物狗
2020年2月26日零点，李佳琦直播间首发完美日记探险家十二色动物眼影系列新品：小狗盘&小猫盘，10w+库存瞬间售罄。
[image: https://file.adquan.com/uploads_img/kwrvi1582610841.jpg]

该系列眼影盘作为完美日记的明星爆款，十分受欢迎，之前曾推出过小猪盘、斑虎盘、鳄鱼盘、冰狼盘、小熊猫盘 大熊猫盘六款产品，新推出的两款将在3月5日正式上市。
新品之中，小狗盘尤为火爆。这款眼影盘的封面设计以李佳琦宠物狗never为灵感，整个眼影盘里的配色也有佳琦亲自挑选，眼影盘的第一格中还有特殊的狗爪标志。
在这场合作中，李佳琦宣布将never做模特的费用捐给北京爱它动物保护基金会，完美日记也宣布自2020年2月25日至2020年3月8日期间，通过完美日记天猫旗舰店及李佳琦直播间途径每卖出1盘小狗盘将捐赠1元给北京爱它动物保护公益基金会，用于动物保护相关公益项目。







image1.jpeg




