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企业直播营销案例范文 第一篇>（1）预告传播提前的新闻稿，海报图的设计，在朋友圈传播。>（2）数据运营后的相应截图保存>（3）传统媒体报道报纸、电视、以及主流新闻媒体的简讯>（4）话题传播>（5）行业的媒体传播做到墙内开花墙外香，让行业领导...
企业直播营销案例范文 第一篇
>（1）预告传播
提前的新闻稿，海报图的设计，在朋友圈传播。
>（2）数据运营后的相应截图保存
>（3）传统媒体报道
报纸、电视、以及主流新闻媒体的简讯
>（4）话题传播
>（5）行业的媒体传播
做到墙内开花墙外香，让行业领导看到媒体评价。
>（6）教程总结，形成经典案例
类似行业企业以后要直播，都得先看看这个案例，达到这个效果。
>（7）人物的打造
选择1个主播，来塑造她个人形象，有争议的塑造。
企业直播营销案例范文 第二篇
一、直播策划
1.策划：一场成功的直播活动，需要完整的直播营销推广解决方案，包括前期宣传推广，现场直播分发，这是直播服务关键环节之一。
2.直播推广：一场营销成功的活动直播，前期预热必不可少，利用新媒体宣传与社群营销，实现品牌曝光、推广引流、营销转化。
二、直播执行
1.直播测试，一场活动需要强有力的直播执行团队，一场活动需要跟执行团队沟通流程细节，活动直播彩排。
前期的踩点测试不可少。
2.直播设备：活动直播服务需要专业的直播设备，包括直播摄像机，通常一场直播活动至少要准备至少2个机位以上的摄像机以及专业导播台，直播画面通过各级导播的实时切换，展现给观众的是一场完整、生动、详实的直播盛况。
大型影视摇臂的投入，全方位地拍摄到场景，不错过任何一个角落。
3.直播技术人员：数百场直播实战经验丰富的专业技术服务队伍，全流程服务。
4，直播平台：直播平台对转发分享很重要，微信一键分享，红包、礼物、抽奖，微信签到、聊天弹幕，多地视频互动，激活现场气氛。
三、直播环节
1.充分保障直播推流，会前测试、开播测试，确保直播效果。
2.线下直播或者说现场直播，与线上直播不同，借助暖场视频、直播引导页具有更强的互动性以及渲染力，更好获得反馈。
3.提前针对主题进行设计主题海报预热宣传。
突出直播主题，让直播预告热闹起来。
四、不做一场直播，不知道你的活动影响力有这么大！
直播数据报告是云直播平台的业务延展，包括视频回放与数据报表。
易联直播团队提供一站式直播服务。
随时为观众继续提供直播回放，有效延长了直播的时间和空间，发挥直播内容的最大价值。
不做一份直播数据报告，不知道你的活动影响力有这么大！
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一场好看的直播活动，需要主播具备3个素质：
>（1）选拔考核的方式
自我介绍+才艺展示，应聘人员自己使用APP录制，重点考察应聘人员的颜值、才艺和表达能力。
告诉应聘人员企业的直播大致诉求，征集ta认为有趣的策划想法，让他们对这场直播有深刻的认识。此处考察她对直播的积极性和主动性。
任何人在有摄像机直对的时候，都会紧张。安排一个面试环境，有主管，有专业摄像机，此处重点考察应聘人员的随机应变能力。
>（2）培训
给初步选拔后的主播进行培训。培训主要分3部分内容：
涉及直播的准备、技巧、灯光、口才、常见问题等各个方面。
涉及企业相关的常见问题，专业领域等知识。
直播过程中的相关运营技巧、数据运营、传播运营等。适合管理人员、运营人员和主播一起听。
企业直播营销案例范文 第四篇
有趣的直播内容，才是直播营销能够形成有效流量市场的关键，做好直播营销的创意策划，可以让直播内容变得更有创意、更有吸引观众的魅力。
1、直播价值营销
针对直播内容，我们可以策划多个营销事件，为用户带来更多价值利益。
比如:做美食带货直播的朋友，除了讲解产品之外，也可以给直播用户解锁一些美食吃法，让用户在享受价值优惠的美食时，也能收获到更多实用好玩的技巧。
不过无论你是做什么价值设置，一定要注意和直播的主题或者商品相结合。
这样才能更加精准地击中用户的心。
2、直播互动营销
做直播营销策划，最重要的就是直播间与粉丝的互动，要让粉丝在你的直播间有参与感、体验感，这样一来想要进一步转化变现就相对简单。
而直播互动营销最大优势就是可以带给用户更直接更亲近的使用体验，大大拉近与他们的距离。
当你能和用户成为朋友时，你的营销就已经成功了一半。
3、直播内容营销
在直播营销时代，没有内容依然无法做直播。
如果你不想只是昙花一现，想要打造一个有着持续关注度的直播间，内容都是任何营销的核心和主体。
但是如何才能通过内容来吸引用户呢?
1.直播内容与账号定位相关
2.直播内容与用户需求相关
企业直播营销案例范文 第五篇
说销售类直播活动，要说一个前提。产品众筹营销玩法已经是前几年热门的一个事情了，前几日有朋友来公司谈合作，还谈了这个方向，说自己拿了100万线下影院的广告资源和淘宝众筹做置换，淘宝众筹会给首页的热门资源位。但是我问他的核心问题是：“你的经销商订货会在众筹平台上完成么？”
我看过太多的众筹，99%都是有目标拆解的，企业的众筹几乎不可能是靠平台自然流量完成众筹目标的。销售类直播活动也是这个道理。我们虽然做直播的目的是为了销售，但是不能天真的把真实的销售预期完全依赖于一场直播活动来解决。你想一想，天猫双11晚会的直播活动，都还是靠小二和KA商家一起做任务做出来的目标。
销售类直播活动与品牌类直播活动策划，大致内容框架相同，但是不同的有以下几点：
我们也不要那种电视购物式，一直督促你买买买的主播，而是那种介绍起来，就和自己使用过，真心推荐的那种，有代入感的主播。
我们去年策划过一叶子面膜1小时直播卖掉了13000件的活动，也策划执行过元旦节大牌美妆产品1元抢购秒杀的活动。活动的设计，是为了回馈用户，促销，做流量产品，做爆款产品，给店铺带流量进去。
一场直播，不管任务目标是大还是小，都要做目标拆解。如果你的目标是完成1万元的销售额，平台自然流量促成的销售最好不要超过20%，经销商渠道要解决60%，可以从这里进货，剩余20%要发动企业员工来做动员，这么便宜的活动，直播专项价，快来买买买。不足的，准备好自有资金填充吧。
总之在我看来，企业做直播活动，潜意识里是想借直播这个时下还挺时髦的营销工具，做一次营销活动，然后媒体曝光一下。策划人员要有深刻的认知，不能把这个活动搞砸了，就得深刻认知各个环节的要点和重要性，只有这样，才能做一个漂亮的、成功的直播活动。
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抖音直播运营带货培训平阳班成功举行
抖音直播运营带货培训平阳班成功举行。“今天过来也体验了一把当主播的感觉”，这个是今天来参加平阳抖音直播运营带货培训现场学员的感...
直播时代，每个公司都应有一名当红主播
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