
蓝一电商教你短视频和直播运营

产品名称 蓝一电商教你短视频和直播运营

公司名称 湖南蓝一电子商务有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 长沙市雨花区万芙路与迎新路交汇处汇景豪庭A
座1703房

联系电话  18975608842

产品详情

今天给大家分享下我的开店经历，希望像我一样的宝妈，也能拥有更好的人生。（更多精彩内容，可关
注“湖南蓝一电商”公Z号）

我是蓝一电商学员李珍，一位90后的单亲妈妈，现在独自带着2岁的儿子生活，同时也是一位月销10万的
淘宝店主，我曾被婚姻和生活折磨得千疮百孔。

我当初大学毕业才没几个月就早早的被父母安排相亲，和男方匆匆的谈了一个月就结婚了，前夫家境不
错，在我怀孕后，婆家就让我辞掉了工作，成了家庭主妇和全职妈妈。

儿子出生后，我每天都非常忙碌，每天要带孩子，婆婆不愿意帮我带，所以我每天除了带孩子，还要做
家务，在结婚前我有自己的圈子，时不时会和闺蜜朋友们一起聚会、逛街。但是结婚后我几乎脱离了之
前的交友圈子，每天围着家庭，后来又围着孩子转。没有宝宝前，我出门买菜都会打扮下，但是有了宝
宝后，关心的都是家庭和柴米油盐。出门就穿着睡衣，也没时间打扮自己了。

这样的日子我本来觉得也没什么不好，就算有时候委屈了看着孩子可爱的脸，烦恼也暂时被抛之脑后。
但是在我儿子两岁的时候，我老公却要跟我离婚，我才突然发现，我已经迷失了自我。我已经将近三年
没工作了，几乎与社会脱节了。但好在离婚后我没有一蹶不振，反正丧偶式婚姻让我也习惯了没有伴侣
呵护的生活。我只要我儿子，为了儿子和我今后的人生，我也要振作起来！

工作不好找

我让我妈帮我带了几个月，我出去找工作，但是没有什么工作经历，找工作并不顺利，要么工资低，要
么太远了不方便照看家里。

这时候我偶然听到熟人说有个朋友开网店做得还不错，我当时就心动了，开网店又能在家照顾小孩，又
能有一份收入，正好适合宝妈做。



说到开网店，生小孩后，我都是一个人带孩子，没时间逛街，也碍于经济不独立，所以通常在网上购物
都要仔细对比性价比才会下单，网上很多店铺都包邮，所有我发现很多宝妈都会选择网购，所以开网店
还是很有市场的。

我向那个朋友打听了之后，在朋友的介绍下来到了蓝一电商，经过实地的考察和对比，我发现别的机构
收费虽然低，但是没有保障。而蓝一电商虽然价格高了些，但是价值却是别的机构比不了的。

我听说那种便宜的机构，虽然能帮你开网店，但是销量没得保证不说，还要一直交推广费。

为了保险起见，我再三思考后，还是选择和蓝一电商签了合同。

之后我跟着老师学习开店技术，运营老师也根据市场大数据进行分析，给了我一些专业的建议。因为是
零基础，加上带孩子这两年没休息好，脑子有点迟钝，我在学习产品的上下架、产品标题、主图优化的
过程不是很轻松，但好在内心还是充满希望的。

在开店的过程中，我开始尝试着自己对店铺简单装修，也试着用手机给产品拍摄，学着P图，跟指导老师
交流心得，在系统的培训课程学完后，我已经能够比较熟练的操作店铺了，遇到一些售后的问题，也能
耐心且专业地处理。

我卖的是童装类目，来店里买东西的大多是宝妈，同样是过来人，我跟她们有共同语言，沟通起来非常
顺畅，我也会根据宝妈描述的宝宝情况来跟她们推荐适合宝宝的款式。

我的育娃经验，让我很了解宝宝穿什么样的材质和款式更适合。加上我做生意也很实在，很多买家都很
满意，复购率很高，也帮我推荐了她们身边朋友来我的网店光顾。有的顾客甚至跟我成了朋友。

时间过得真快，现在我的网店也很成熟了，店铺这一个月营业额有10W。

蓝一电商整合全网资源，分析市场大数据，定位精准人群，大力推广我的店铺特色。在老师的指导下，
积极申报站内外活动，提高店铺权重，建立宝妈社群，经常分享自己的童装搭配心得，在朋友圈分享店
铺的热销款式及客户反馈，吸引潜在客户变现。

疫情期间，全民宅家，短视频+直播发展成了大家最主要的一种娱乐方式，渗透所有人的生活。我当时
也被疫情困在老家，然后每天在家给宝宝穿搭，然后去油菜花田里给宝宝拍点小视频发在抖音和朋友圈
，发现有视频的展现后，能够更好的刺激新老客户下单，看到真实的小“模特”给大家展示，更能增加
一些新客户的信任度。

我每天坚持在抖音上日更，收获的点击和赞也越来越多，也是通过这个难忘的春节，我发现通过抖音平
台更能高效促进成交，于是我决定利用短视频带货。

带货前期准备

在和老师的沟通中了解到蓝一电商有教抖音运营的课程，我果断又升级了课程，在李老师的指导下，进
行带货的前期准备，完成账号定位、塑造账号形象、养号等等。每天坚持发布1-2条垂直方向的视频，逐
渐提升账号的权重。注意与粉丝互动，从而增加用户粘度。

如何带货选品



指导老师说：“带货视频选品十分关键，选品与账号的关联性强度，很大程度上决定了带货产品能否被
粉丝接受和喜欢”。

我从宝妈的角度出发，关注宝妈粉丝的反馈和需求，再根据实际情况去选择下一个视频带什么类型的款
式。

如果没有头绪带货时，我会参考抖音上的人气好物榜，多关注一些电商平台发布的电商数据，挖掘适合
自己做的热门款式。

考虑到抖音带货，粉丝一般喜欢客单价低一点的产品，客单价高的话，粉丝决策时间就会延长，容易造
成成交机会流失，对用户来说，决策成本低，说明试错成本低，这样就容易被种草，因此我一般会控制
在100元以内，

不定期分享穿搭心得

有时候我会在带货视频中，穿插些穿搭心得。一般上幼儿园的中小童，会有一定的自主意识和审美，比
如说男童喜欢衣服上有卡通动画人物图案的，女童喜欢迪士尼公主风等共性。大中小童的爱好都会有差
异，因此我会针对这些进行一些穿搭和讲解，让年轻的妈妈们得到共鸣，既吸引了用户，又提高了粉丝
粘度，并且我还会时不时的赠送一些精美小礼品和儿童小玩具，这样让顾客感受到了店家的用心，也能
提高复购率。

短视频运营得好，月入上万真的不难，直播现在也是风口，我之后打算往直播带货的方向去发展。电商
这条道路，永远是学无止境的，需要我们这些适应时代和用户需求。我相信跟着蓝一电商走，就不会后
悔。

更多网店技巧等精彩内容，尽在“湖南蓝一电商”公Z号。
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