
疫情之下的互联网电商平台营销

【课程背景】

2019 年的双 11 突破 2684 亿的目标，阿里巴巴集团在美国和香港上市的红利，

标志着电商已发展到 2.0 时代，无论您做与不做，互联网电商的渠道革命已经来临！

第一个段子：这是一个淘宝品牌，2012 年 6 月在天猫上线，65 天后成为中国网

络坚果销售第一；2012 年“双十一”创造了日销售 766 万的奇迹，名列中国电商食品

类第一名；2013 年 1 月单月销售额超过 2200 万；至今一年多时间，累计销售过亿，

并再次获得 IDG 公司 600 万美元投资。这个品牌是三只松鼠。2017 年“双１１”活动

的成交额再创新纪录：１１日０时３分０１秒，交易额突破１００亿元；当天交易额

突破１０００亿元。

第二个段子：这是一家创业仅三年的企业。2011 年销售额 5 亿元；2012 年，

销售额达到 126 亿元；2013 上半年销售额达到 132.7 亿元，预计全年销售可能突

破 300 亿元；在新一轮融资中，估值达 100 亿美元，位列国内互联网公司第四名，

这就是小米。2017 年双 11 小米手机销量第一，爆品红米。

电商平台是让企业或个人提供网上交易的电子平台，商务活动则是从虚拟的网络

空间到现实社会交易的过程。企业是选择第三方平台还是独立平台，自营还是寻求第

三方平台合作运营？之前的优缺点如何？如何实现电商的整合营销？ 

我们每天被不同的广告所包围，为什么有的给我们留下了深刻的印象而另一些却

无法记起；为什么在淘宝上投放在同一位置的广告点击量却能差距十倍？店铺首页的

布局怎样才是合理的？产品描述的逻辑又是怎样展开的？三流设计师怎样才能作出一

流的设计？

单品营销不同时期的标题如何调整？店铺不同阶段标题及权重该如何调整？如何

挖掘产品的卖点提升自己产品的溢价空间，争取更多的合理利润？ 

随着电商平台竞争的日益激烈，流量成本日益高昂的今天，野蛮快速成长的店铺

将日益失去其竞争力。避开盲目的店铺操盘行为，让数据提供运营的指导，回归商业

零售本质，数据解读商品、客户之间的关系。

2



【课程目标】

1、抽丝剥茧，把握B2C 电商平台发展的脉搏，解析网络营销本质与规律

2、剖析电商平台运营的视觉营销和页面设计，以卖点挖掘为基础设计网络盈利

基因

3、博采众长，借鉴数十家电商运营成功与失败案例，学而师习之

4、全局在胸，解读消费者网络购物行为路径，有的放矢针对性制定营销方案

5、内炼心法，熟悉平台运营关键点和市场秘籍，修炼网络营销内功，独步江湖

6、数据为王，组建高凝聚力的网络营销战队，亮剑于网络营销

7、通过大量自营型电商平台案例与惯用法则，帮助企业进行量身定制

8、精准营销，提高投资回报率（ROI），降低企业营销成本

9、帮助B2B、B2C 电商平台完成电商升级版的网络营销达尔文式进化。

附件与工具：

1、数十家电商运营营销方案的分享（服饰、鞋包、家居）

2、多达数十个家大行业电商视觉素材分享

【培训对象】

品牌商、 电商运营品牌部总监、电商经理及部门人员
【授课方式】

教练讲授、互动交流、心灵沟通、案例分析

【培训时间】

2 天

【课程大纲】 

第一部 电商运营之视觉营销篇

一、B2B和B2C电商平台运营布局篇
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1. 营销类网站定位与首页布局、陈列

（1）店铺视觉篇 店铺定位案例分享

（2）打造独立网站首页设计的 5大原则  

2. 视觉营销篇   

（1）广告图设计 3大心法

-广告图设计心法 1：价值可视化【商品卖点案例演示】

-广告图设计心法 2：传达标准化【品牌 VI案例演示】

-广告图设计心法 3：设计模块化【商品卖点案例演示】

（2）广告图设计 4大技法

-主题要抓眼球【GXG、麦包包等正反案例演示】

-风格表里如一【系列案例演示】

-构图符合消费者浏览习惯【系列案例演示】

  -细节决定效应【系列案例演示】

（3）宝贝详情页的设计分析

-宝贝详情页设计的 4大模块思路

-5大招式消除购物疑虑【案例演示】

-6 个情感因素留住消费者【案例演示】 

-详情页转换的 4大因素和 5 个注意点【案例演示】

-N种关联方式来促成交易【案例演示】

（4）代表性电商品牌的视觉素材欣赏

二、宝贝卖点挖掘文案篇

（1）卖点文案互动-现场制定类目行业的文案
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（2）产品卖点提炼的 9大螺旋式方案

 【各大类目案例分析】

第二部 揭秘网络消费者购物行为

一、买家购买行为分析和应对技巧

1、解析买家行为 

(1)、初中高级买家的特征。

(2)、买家的购物路径 

(3)、买家的担忧与解决方案

2、解析客户类型

(1)、常见四种客户类型的特点及应对方法介绍

(2)、客户的四种类型案例展示

3、销售步骤解析

(1)、销售 6步骤过程解析 

(2)、正反案例介绍

(3)、说明关联推销的时机

(4)、销售步骤的细分过程分享

案例分享 膜法世家、润本

第三部 电商运营之流量篇

一、解读淘宝和天猫的自然流量和付费流量导图演示

二、站内流量 VS站外流量【引流渠道展示】

三、PC端流量 VS 手机端流量【引流渠道展示】
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四、全网营销方案渠道引流布局【全方位精准流量汇总】

第四部  B2B和B2C电商平台营销活动策划案

1、电商平台营销活动及大促目标及创意主题

1.1 活动时间的制定策略

1.2 设定活动的市场目标

1.3 活动的创意主题与利益点

2、电商平台营销活动及大促策略与招商计划

2．1制定活动策略的时间节点和进度表

2.2 活动方案的 3 个基本要素（选品、招商与销售）

2.3 活动方案指标确定

3、电商平台营销活动及大促目标的达成

3.1 设定促销活动的市场目标

3.2制定达成指标所需的 KPI 分解

4、电商平台营销活动及大促流量目标

4.1 活动的流量目标-产品资源、网络资源及线下媒体

4.2 活动的流量目标-频道资源

4.3 活动的流量目标-会场资源

5、电商平台营销活动及大促的营销组分工流程

5.1 平台活动方案、规则、招商讨论与制定

5.2 活动的货品结构搭配
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5.3 前台导购环境、页面前端测试与投放

5.4 资源排期与投放

5.5 预热效果监控与挑战

5.6 活动阶段实时监控及数据替换

5.7 活动数据总结、效果分析及反馈

6、电商平台互动活动案例分享

6.1 电商御用线上活动主题十六式

6.2茵曼双 11 互动游戏：放鸽子、麻花辫

6.3【去吧，趁活着！】飞越珠峰游戏策划全案-骆驼品牌

6.4御泥坊毕业不分手、六一儿童节

6.5 阿芙×幾米限量版-“最美治愈系”限量版首发店铺内活动攻略

（项目策划、效果呈现、活动数据、经验总结）

第五部  B2B和B2C电商平台数据实战应用

1、电商平台数据应用 7场景

2、数据决定平台年度及季度招牌品类开发及招商计划（方案分享）

3、数据决定关联产品分析 4要素及监测效果

4、数据决定老客户营销 4大指标

5、数据决定平台运营

-读懂平台常用报表 

素材：营销计划 5大报表、财务 4基础报表、销售 6大报表
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结语：2020 年移动互联网的天下，电商的走向将是商务的电子化。
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