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营销 

 

短视频文案如何写出彩 
 

化学工业出版社  张蓉 
 

    今年，受疫情影响，实体书店的销售逐渐萎靡。说起短视频营销，很多出版机构的营销人员

一方面积极与平台达人建立联系，一方面开动脑筋搭建自己品牌的抖音自媒体。那么提到短视频

营销，不能绕开的一个话题就是写文案。短视频的文案，一方面可以给第三方的达人提供选品及

拍摄思路，另一方面，为维护自有平台提供素材。笔者总结将近一年的短视频营销工作，得出了

写出精彩短视频营销文案不可缺少的三个要素，借此机会分享给大家。 

    用达人的视角提出问题 

    短视频的运营有一个 5秒钟法则，即开篇 5秒钟如果不能击中读者，那读者就会滑走。因此，

首先开篇点题，提出痛点就尤为重要。不仅有助于提升浏览量，也可以让达人短时间内获得这本

书的主要功能，方便和自有账户的风格进行匹配。 

    其次是通过疑问的形式吊足读者胃口，吸引大家往下看。以成人关注最多的职场话题为例，

很多视频的开篇都是：“不会说这三句话怎么做好销售”“职场人士的生存法则”“不服管教的员

工怎么管理”等，一方面教基层职场人员如何通过提升技能来提升自身的职场竞争力，一方面通

过一些管理方面的案例，来教管理层如何应对不同的员工。 

    对于教育类话题，如“孩子玩具被抢走，比说‘没事’好一百倍的方法”“孩子特别懂事是

好事儿吗？”等，这类话题会获得更多的关注。而一上来就推荐图书的视频，则会被当成是硬广，

导致读者迅速滑走。 

    以我社《儿童谜语精选（美绘本）》抖音文案为例，这个文案的开篇是这么写的：“有研究表

明，孩子在 5岁阶段能理解隐喻句，也能在高度预测的语境中对隐喻的映射作出言语性的解释，

这个时候接触谜语是最好的。而谜语通过押韵的表现手法，有助于提高孩子的表达力，联想隐喻

的描写方式可以提高孩子的理解力、想象力。”开篇指出 5 岁的孩子需要掌握哪些技能，点出这

个视频主要面对的是 5岁以上孩子的教育问题，4—5岁左右孩子的家长就会高度关注。那么这项

技能可以通过什么方式获得？就引出了工具“猜谜语”，继而引出了我社的图书《儿童谜语精选

（美绘本）》。 

    分条阐述图书卖点 

    一个好的开篇，就成功了一半，接下来，就是将图书的内容分条整理，分解成通俗易懂的解

决方案，这个方案和一般的图书卖点不同，需要口语化、可视化。 

    常规的图书营销资料是要写清几个卖点、作者介绍等内容，而在与达人接触中，我们发现，

“干货”类的卖点更容易被采纳。所以在提炼图书卖点时，要言简意赅，用几句话点出阅读本书

可以帮助读者达成什么样的效果。 

    其次，卖点的表述方式要尽可能地进行可视化转换。因为我们在拍摄视频时，需要通过字幕、

语言和产品展示来综合体现出图书的功能性，所以很书面化的语言就难以直接使用。最后，卖点

的表述要尽可能简单无歧义，因为喜欢短视频的用户，大多习惯于快速思考，而深奥以及容易产

生歧义的文本，则会让读者没法理解，进而难以达成预期的传播效果。 

    依旧以我社《儿童谜语精选（美绘本）》一书的抖音文案为例。文案中对卖点的描述，“全书

精选 300 个谜语，涉及动物植物、生活常识等知识，并配有精美手绘插图”，这部分文字是通过

视频来展示的，一方面是通过对目录的拍摄来展示谜语的涵盖范围，另一方面给图书插图特写。

在文字的末尾还提到了这套书的附属赠品，独有的谜语闪卡，让猜谜语变得随时随地都可进行。
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短短几句话，既写出了这套书包含的内容，又体现了图书的最大特色。 

    讲究短小精悍 

    以往的图书营销资料，大都求全，会将产品的方方面面都说出来，但是短视频的文案讲究短

小精悍，一般来讲不超过 300 字。比如抖音中推荐图书的视频，最好控制在 15—30 秒之间，时

间过长，容易流失读者，时间过短，没有办法展示清楚图书的卖点。文案的功能有两个，一个是

为口播者提供口播素材，另一个是为拍摄者提供视频中所要拍摄的内容，过长的篇幅会打乱视频

原有的节奏。 

    常规的文案结构是提出问题、给出方案附带图书卖点、可以达成的最终效果，通过这三部分

的描述，将图书的突出卖点传递给读者。如果文案是给达人翻阅，感觉篇幅过短，不知道自己提

供的卖点是否和达人看中的相符，则可以把剩下的信息补充在附录里，但是表述方式依旧要遵照

上一点所述的通俗易懂、无歧义且方便可视化。控制篇幅的文案一方面可以快速拉近与达人之间

的距离，让她感觉这套书的拍摄很容易上手，另一方面就是为达人选品节省了时间。 

    以上三点是构成一篇出彩的短视频文案的基本要素，如果想让短视频获得更多的读者关注，

则还需要深入挖掘读者的痛点，将解决方案和书中提到的内容一一对应，为读者提供有意义有价

值的“干货”。 


