理论课程教案设计
	授课科目
	短视频拍摄与剪辑
	授课教师
	乔倩倩

	授课内容
	利用用户画像提升产品设计与营销效
	授课班级
	

	授课方法
	讲授法、案例分析法
	课时数
	2

	教学目标
	1 . 理解用户画像的定义、作用及构建方法。
2 . 掌握如何通过用户画像优化产品设计与营销策略。
3 . 学会在实际项目中应用用户画像分析工具。

	思政要点
	作为技工院校的学生，要将自己所学的专业做到熟能生巧，争做“大国工匠”。

	重点难点
	教学重点：

画像生成


	
	教学难点：

数据分析与标签化

	教学准备
	
PPT   


	教学内容与环节流程设计
	师生互动

	一、课前准备
 学生自主预习本节课内容
2、 新课讲授
用户画像概述
1、  定义：用户画像是通过数据分析构建的虚拟用户模型，代表目标用户群体的特征、需求和行为。
2、  作用：帮助团队更好地理解用户，指导产品设计、营销策略和用户体验优化。
3、 用户画像的类型
定性画像：基于用户访谈、调研等主观数据。
定量画像：基于大数据分析、行为数据等客观数据。
混合画像：结合定性与定量数据。
用户画像的构建方法
4、 1. 收集
数据来源：用户行为数据、问卷调查、社交媒体、CRM系统等。
5、  数据类型：人口统计信息（年龄、性别、职业）、行为数据（购买记录、浏览习惯）、心理特征（兴趣、价值观）。
6、  数据分析与标签化
使用工具：Excel、Python、Tableau等。
7、  标签化：将用户特征转化为标签（如“90后”“科技爱好者”“高频购物者”）。
8、 画像生成
9、  创建典型用户角色
示例：为电商平台构建“年轻妈妈”“职场新人”“退休老人”等角色。
10、 第三部分：用户画像的应用场景
11、 1. 产品设计
12、  根据用户需求设计功能。
示例：为“年轻妈妈”设计便捷的购物流程和育儿相关推荐。
13、 营销策略
14、 精准投放广告。
示例：为“科技爱好者”推送最新电子产品促销信息。
15、  根据用户行为优化界面设计。
 示例：为“退休老人”设计大字体、简洁的操作界面。
16、 四部分：案例分析
17、 1.案例：某电商平台的用户画像应用
如何通过用户画像提升转化率。
具体措施：个性化推荐、精准营销。
案例2：某社交App的用户画像优化
如何通过用户画像改进用户体验。
具体措施：优化内容分发、增加用户粘性。
第五部分：实战演练
1. 分组讨论
每组选择一个行业（如教育、旅游、金融），构建用户画像。
讨论如何利用画像优化产品或服务。
成果展示
每组展示用户画像及优化方案。
 其他组提出改进建议。
3、 课程总结：
1. 用户画像是连接用户与产品的重要工具。
2. 通过数据驱动的方式，可以更精准地满足用户需求。
3. 用户画像的应用需要不断迭代和优化
四、作业布置
1. 选择一个熟悉的品牌或产品，尝试构建其用户画像。
2. 思考如何利用用户画像优化该品牌的产
	








通过提问问题，引发学生思考；教师通过案例讲解各个知识点

	




课后小结与反思


























理论课程教案设计
	授课科目
	短视频拍摄与剪辑
	授课教师
	乔倩倩

	授课内容
	短视频制作与发布1
	授课班级
	

	授课方法
	讲授法、案例分析法
	课时数
	2

	教学目标
	一、短视频概述
二、短视频的特征与优势

	思政要点
	作为技工院校的学生，要将自己所学的专业做到熟能生巧，争做“大国工匠”。

	重点难点
	教学重点：

了解短视频的发展历程



	
	教学难点：

理解短视频的特征

	教学准备
	
PPT   


	教学内容与环节流程设计
	师生互动

	一、课前准备
 学生自主预习本节课内容
4、 新课讲授
 导入：以时间秒为单位，是一种主要依托以手机为代表的智能移动终端的拍摄和美化编辑，可实现无地域及时间限制的实时拍摄，且融合文字、音频和视频的短视频形态，实时分享至公共媒体社交平台上的新型视频形式。
1.一致性检查
以时间秒为单位，是一种主要依托以手机为代表的智能移动终端的拍摄和美化编辑，可实现无地域及时间限制的实时拍摄，且融合文字、音频和视频的短视频形态，实时分享至公共媒体社交平台上的新型视频形式。
一、短视频定义
短视频：短视频是指在各种新媒体平台上播放的、适合在移动状态和短时休闲状态下观看的、高频推送的视频内容，时间从几秒到几分钟不等。内容融合了技能分享、幽默搞怪、时尚潮流、社会热点、街头采访、公益教育、广告创意、商业定制等主题。由于内容较短，可以单独成片。也可以成为系列栏目。
二、短视频发展历程
总体来说，短视频经历了萌芽期、探索期、成长期、成熟期和突破期五个发展阶段。
（一）萌芽期：短视频初露锋芒
（二）探索期：各类短视频平台崛起
（三）成长期：短视频行业井喷式爆发
（四）成熟期：短视频行业发展回归理性
（五）突破期：寻找短视频市场的蓝海领域
三、课程总结：
1、短视频定义
2、短视频发展历程

四、作业布置
整理知识框架
	通过提问问题，引发学生思考；教师通过案例讲解各个知识点

	教后小结与反思



























理论课程教案设计
	授课科目
	短视频拍摄与剪辑
	授课教师
	乔倩倩

	授课内容
	短视频制作与发布3
	授课班级
	

	授课方法
	讲授法、案例分析法
	课时数
	2

	教学目标
	一、能运用短视频的特征与优势分析典型类型的短视频APP。
二、学会案例分析与解读

	思政要点
	作为技工院校的学生，要将自己所学的专业做到熟能生巧，争做“大国工匠”。

	重点难点
	教学重点：

如何进行案例分析与解读



	
	教学难点：

案例分析与解读的重要性


	教学准备
	
PPT   


	教学内容与环节流程设计
	师生互动

	一、课前准备
 学生自主预习本节课内容
5、 新课讲授
一、商品导购类----李佳琦Austin
商品导购类短视频：也称为商品带货类视频，是更纯粹的商品推广视频。内容可以是商品本身，专注于商品的亮点，把有限的时长用在功能、特点、效果展示上；或者是现在流行的主播直播带货，凭借主播一张巧嘴，以及提前设计好的台词和产品展示，就能将流量迅速导向自己的店铺、品牌，从而实现成交，并依靠直播主播个人ip的影响力简单粗暴地实现卖货变现。最典型的商品导购类案例就是现在的直播红人---李佳琦Austin。
【典型案例】
李佳琦Austin----“口红一哥”
李佳琦，知名美妆博主、时尚美妆自媒体。李佳琦曾于2018年9月成功挑战“30秒涂口红最多人数”的吉尼斯世界纪录，成为涂口红的世界纪录保持者，自此被誉为“口红一哥”。李佳琦目前是一位网红主播，在淘宝、抖音、微博、美拍等各大平台圈粉无数，成为众人眼中的“网红主播”。
李佳琦曾经创下多项带货纪录：1秒钟卖光8000套产品；6秒钟抢完25.5万张电影票；1分钟售罄14000支口红……
李佳琦为什么会如此成功，其实是他的团队做到了以下五点。
（一）直播内容精编，做趣味短视频
（二）单品类突破，内容格式化              
（三）熟悉内容，创造陌生感
（四）样本亲自示范
（五）促销能力
新的购物需求，带来了新的商机，电商直播成为了连接商家与消费者的新窗口。相比图文介绍，电商直播这种销售方式，更为直观和直接，有利于消费者和商家直接沟通，很快就在各大电商平台流行起来。
（一）首先是对行业风向的准确把握。
（二）要相信自己的判断，并能够坚持到底。
（三）要找准自己在电商直播行业的定位。
（四）就是要做好准备工作。
（五）要拥有自己的团队。
（六）了解粉丝或用户需求。
三、课程总结：

李佳琦成功秘诀
四、作业布置
整理知识框架

	通过提问问题，引发学生思考；教师通过案例讲解各个知识点
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