视频号总结
1.目前视频号已接触账号，美妆，服饰，包包，生鲜水果，农副产品，教育培训，家居百货
2.选品：视频号对外宣传各个年龄段人群都有，但是通过实际操作，以及对下单人群的分析，下单人群最多的都是一二三四线，中年妇女居多，这个群体占据了视频号成交额的60%左右，所以我们的选品方向可以围绕中年妇女这个人群来操作，上有老，下有小。老人要保健，各种保健滋补产品很好卖，下有小，孩子要成长，孩子要教育，关于孩子的成长相关的产品，书籍，培训知识都是比较好卖的。中间有自己，中年妇女需要保养的产品，祛斑，补水，修复，服饰，这些都比较好卖，另外家庭使用的家具日用百货，也会比较好卖的。
这个人群的特点是，40岁偏上的前三线人群，女性占比高，早睡早起是常态      没有传统电商购物行为，占比很高，微信很活跃，会使用微信支付

3.起号方式：目前用的最多是福利品起号，鱼塘起号，正价产品起号。
目前福利品起号是用的最多的也是最广泛的，视频号上多品直播间远远要比单品直播间好做，甚至可以说，视频号就是多品直播间，尽量选择多品，视频号目前没有明确的价格标签，用福利品憋单，憋人可以放1块钱的产品，也可以放1毛钱的产品，这个在平台眼里是一样的，只要你能通过福利品把你的信任感打足，让粉丝足够相信你，你放什么价位的产品都可以，然后在信任度最高，互动最高的时候转你的正价品，只要建立足够的信任度，就可以成功过起号。
鱼塘起号：鱼塘起号适用于一些有鱼塘基础的客户，视频号是允许且鼓励，让你把直播间分享到微信群，分享到朋友圈，而且这部分人群算公域流量，完全不同于抖音不能搜索进入直播间，对于原来有私域群的人，直接把开播信息发到群里，让群里的开播之后进入直播间，而且对于你分享到微信群的预约链接，一旦你预约的账号开播，会在微信上有铃声，以及对话框的提醒，提醒你你预约的直播间开播了，如果是你关注了，每次你关注的账号开播，就会在微信最上面的对话框里面提醒你，你关注的直播间开播了，这是非常强大的功能。另外我们做的生鲜水果账号，客户询问的量很大，全部添加了企业微信，我们把这些人拉到一个群里，就是私域群，如果要开新号，直接把开播信息发到这个群里，让老粉进新号，起号速度异常的快。
正价产品起号：目前多用在一些百货直播间，其实也是类似低价起号，只不过选取的产品价格都比较低，有阶梯性，阶梯涨价，可以配合一点付费，直接正价起号，但是很考验主播，这个方法用的比较少。
4.直播间人货场：视频号对于场景要求比较高，目前不支持动态绿幕，静态的绿幕可以用obs推流软件来实现，但是不稳定，最好的用的场景是实景，在目前效果是比较好的，像生鲜水果，在仓库和室外场景是有很高的场观的，其他类目也是一样，实景效果是最好的。视频号对于主播的要求，在我看了还是比较高的，高的点不在于产品塑造能力有多强，而在于情感价值的体现，视频号话术和抖音话术完全不同，视频号的人群不喜欢那种慷慨激昂，321上架的那种话术，视频号的人群喜欢，带着感情，带着情绪价值的主播，有生活阅历的主播，能和观众产生情感共鸣的主播，在视频号一个老阿姨主播要比年轻小姑娘要好，这就是视频做的好的很多人，都是带着人设的，带着生活阅历的，这样的人带货很厉害，一边聊着天，一边就把货卖了，很多工厂老板号，老板娘号做的都很好，都是带着人设的。家长里短的聊天卖货比直接卖货要强很多。但是也需要会转化的主播，现在视频号自然流是很多的，要懂转化，懂做自然流才可以，目前视频号很少纯付费的直播间。
5.视频号推流逻辑，以及考核数据：视频号目前的考核数据停留，互动，关注，观看成交，这四个点和抖音是比较相似的，但是考核度不一样，视频号停留数据，1分30s为及格线，低于这个数值，说明直播间，产品，话术出了很大的问题。互动和关注数据不做过分要求，但是关注数据一般的直播间都在10%以上，如果低于这个数，说明你的信任感，你的情感价值塑造不到位。另外两个数据是观看成交率2%是及格线，点击成交转化率是25%是及格线。按照以上数据做好之后，需要联系做几天数据，平台才会给你推送自然流量，不是当天做好，第二天推送。目前视频号已经没有私域进入一个人，公域给你推送一个人的说法，这个情况在去年11月份就全部截止了。
6.视频号店铺账号：视频号店铺已经有浮动保证金，和店铺分数，目前店铺分数没有影响到流量，后期可能会和流量挂钩。店铺有优选联盟类似于抖音的精选联盟，可以让达人选品带货，目前只限于企业店，很多产品上架都是需要报白的，基本在抖音需要报白的产品，在视频号也是需要报白的。目前视频号，已经有旗舰店的存在，但是品牌要先入库，才能申请旗舰店。店铺有企业店和个体店之分，一个营业执照只能开一个店铺，一个人可以注册5个微信号，意味着一个人可以开五个视频号小店。目前视频号小店开通时间较慢，需要三天左右，一条链接审核时间从半天到3天不等，所有在视频号上是没有改价玩法的，你改完价格，这个链接要审核好久才能上架。目前已经有运费险服务，叫做七天无理由，现在账户结算周期已经变为15+的周期，最初只有7天。
7.视频号的视频发布：目前视频号上明确不能发布c类视频，发多了就会明确说，你的视频内容营销性质过重，限制播放量，目前在视频号上最受欢迎的是a.b类视频，以及人设，故事剧情那种视频，在视频号播放量比较好，尤其是人设分享知识的那种视频，普遍播放量要高于抖音。目前视频号挂车，比较麻烦，需要满足1000有效粉丝，以及原创作品审核，很多人就是原创作品这一条过不了，混剪的视频基本不能过。短视频和拥有类似抖加的加热功能，对主页作品点赞转发，会带来公域流量。
8.视频号投流：视频号投流的主流两大工具，一是adq，目前投产低，均产1.5-1.8之间，不适合投直播间，可以投短视频带货。二是微信豆，微信豆的投产目前都比较高，安卓充值1:10，苹果充值1:7，可以直投直播间，也可以投素材，有观众，互动，涨粉，商点，成交五大目标，有控成本投放和放量投放两种方式。目前视频号没有很精准的人群标签，人群都是很泛的，根据目前投手操作，需要搭配浅层计划来共同投放，如评论+商点+成交，搭配来投放，投放效果比直投成交要来的好，投产要高，多笔叠投，不好的计划关闭，是现在目前用的最多的投流方法，视频号的人群标签要比抖音不精准的多，所以需要主播的转化能力要强一些，另外视频号的人群，冲动消费能力弱，第一次下单的能力弱，只要转化为粉丝，迟早会成交。
9.视频号账号信息查询平台：百准、新视、友望、视灯，目前信息不是很准确
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