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店铺不同阶段的营销策略1
第三方平台　店铺运营的数据指标　店铺营销策略　案例分析



那么他该怎么办？

任务导入：

    小刘新开设了一个饰品类的店铺，完成了产品的发布、详

情页设计、店铺装修等基本操作，但是一个月过去了，没有任

何销量，就连店铺访客数也很少，不知道是什么原因。



一、 第三方平台

熟悉店铺所处的阶段、每个阶段的特点以及不同平台的特殊情况，结合

行业类目的产品，制定相应的营销策略



一、 第三方平台

（一） 全球速卖通（Aliexpress)

速卖通作为阿里巴巴未来国际化的重要战略产品，

适合一些中小型企业做批发零售，是全球最活跃的

跨境电商平台之一。



（二） 亚马逊（Amazon）

作为全球电子商务的鼻祖，亚马逊对于整个世界的影响力是巨大

的，目前已成为全球商品种类最多的网上零售商。



（三） eBay

eBay 是在线交易平台的全球领先者，在全球范围内拥有1.2亿活

跃用户，以及4亿多件由个人或商家刊登的商品，其中以全新的

“一口价”商品为主。



（四）敦煌网（DHgate）

敦煌网是第二代B2B电子商务的开创者，是国内首个为中小型企业

提供网上在线交易的网站，以做全球的零售批发为主，即协助中

国广大的中小型供应商向海外庞大的中小型采购商直接供货。



（五）Wish

Wish是这几年刚刚兴起的基于App的跨境电商平台，主要靠价廉物

美吸引客户，核心产品品类包括服装、珠宝、手机、礼品等。Wish

平台主要的市场是欧美地区，客户以女性为主，约占80%，年龄处

于 18岁至30岁之间。



二、 店铺运营的数据指标

（一）曝光量

曝光量是指一款产品能够在平台上展现的机会数。

曝光量和产品的基本属性、标题设置、价格等因素

有直接关系。

（二）点击率

搜索点击率=搜索点击量/搜索曝光量



（三）转化率

店铺的转化率更多依靠热销款商品的转化率，要从平均停留时
间、热销款流量去向等着手对转化率进行分析。

（四） 访客数

访客数是指一个自然日或者更长时间内，单品的访客数量，
它反映消费者对产品和图片的基本认可程度。

（四）

（五）人均浏览量

人均浏览量反映了访客访问店铺及单品的数量。



（六）店铺收藏量和加购物车量

店铺收藏量和加购物数量代表消费者对产品本身及其主题、价
格等综合条件有较大的认可度，这是卖家需要极力争取的指标

（七）关联营销

关联营销是产品的组合销售，能够提高整体客单价，对提高
全店转化率影响较大。
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提升店铺及产品的曝光点击率

充分利用店铺内四大营销工具

参加平台活动

三、 店铺营销策略三、 店铺营销策略

（一）入门阶段速卖通平台卖家的营销策略



（二）速卖通平台卖家对常规产品和店铺的推广策略

在做好自然流量引流的前提下，持续参加店铺活动，继续优化商品的主图和详

情页等，同时使用直通车付费推广以及联盟营销推广、SNS营销，打造1～2款爆

款商品，利用增加的流量和优化的转化率进行关联营销，提高成交量，从而带

动整个店铺销售额的提升。

（三）亚马逊平台推广策略案例分析

亚马逊卖家如何利用新品扶持流量快速成长？无论是新账号，还是新上传的产
品，亚马逊平台都会给予一定的流量扶持，但对于这“白给”的流量，很多卖
家却不懂得如何充分利用，以致浪费了一个快速成长的绝佳时机。 



• 亚马逊资深卖家梁高雄，擅长亚马逊新账号快速成长，从他分享的经验中你

能学到如何充分利用扶持流量。谈及如何利用扶持流量，梁高雄坦言，当前

的亚马逊平台跟两年前有很大的不同，对于新店铺的规定、扶持、流量等方

面都有变化，为此他也用了全新的经营方式来打造新店铺。“我个人的做法

是少SKU，以精和专为主。新店铺虽然前期是有系统扶持和额外的流量，但

是也得把好钢用在刀刃上。”



• 以梁高雄自己近期运营的新店铺和其朋友的新店铺为例。 梁高雄的新店铺开在8月

初，店铺只有2条Listing，每条listing有5个SKU，总共10个SKU，发货是按照

50/30的规律，每天的广告费为100美金。到9月初，每天订单量能稳在15～20单，

客单价为24.99美元，而且到现在为止已经3次补货，后台的订单数保持每天30～40

单的平稳增长。梁高雄朋友的新店铺，开在7月初，店铺有9条Listing，具体SKU

数量不清楚，他的店铺也在卖梁高雄新店铺卖的10个SKU，并且不分主次，每次发

货最少发50件。每天的广告费约为300美元，但是每天的订单数只有20～30单，客

单价也参差不齐，为6.99～24.99美元不等。

由以上两个例子，你悟到了什么？



四大店铺营销工具2
四大店铺营销工具作用　设置方法　　注意事项　　店铺内营销活动的操作流程�������新品推广策略



任务导入：

    小张将商品上架有一段时间了，访客和浏览量相对稳定，

每天加购和收藏店铺的客户不少，但是成交量一直上不去，因

而他最近一直在犯愁，应该怎么做呢？



一、 四大店铺营销工具作用

（一）限时限量折扣

利用限时限量折扣工具，有助于获得额外曝光。



（二）满立减

通过满立减活动的设置，不仅可以有效地提高客单价，提升店铺的整体
销量，适用于冲动型消费群体，在俄罗斯、巴西等国家效果明显。



（三）店铺优惠券

店铺优惠券的合理设置，可以提高客单价，增加二次营销（主要针对发
放型优惠券），同时有利于进行客户关系管理。



（四）全店铺打折

  作用：
（1）提升转化率。
（2）提升整体排序分值。
（3）提升店铺人气活跃度。
（4）提升销量。
（5）提升店铺曝光量。



二、 四大店铺营销工具的设置方法

（一）限时限量折扣

（1）根据折扣的性质、目标等，设置相应的活动名称。     
（2）设定折扣活动的期限，一般以三天到一周为宜。     （3）
可以将经常打折的商品单独设一个产品组。     （4）从产品分
组的产品列表中，选定要打折的商品后，点击确定。     （5）
折扣高的商品，其初始定价应设置得高些，以确保不亏本。    
（6）促销数量不宜设置得太多，以给买家适当的紧迫感。    
（7）有时，为了提高店铺的流量，也可以亏本销售，此时更
应合理控制促销数量。



（二）满立减

全店铺满立减梯度设置技巧 �����商品满立减搭配销售技巧

(1)推新品时设置。通过运营全店产品来
带动新品销售。 （2）平台活动时设置。运
用平台活动的流量，设置满立减，从而带动
店铺其他产品的销售。

 （3）周末时设置。观察顾客周末购物的
数据发现，如果运用全店铺满立减，更能提
升客单价。    (4)清库存时设置。运用全店
铺所有产品的流量，来带动需要清库存产品
的销售。

（1）日常搭配使用的产品  （2）
款式（功能）接近但新颖的  产品  
（3）热卖产品  （4）新品   (5）
库存产品



（三）店铺优惠券

领取型优惠券的设置 �����发放型优惠券

发放型优惠券的投放和设置要与营销

邮件结合使用

（1）金额的设置要视店铺的经营情

况来定。（2）优惠券的时间设定要

合理。



（四）全店铺打折

（1）合理预留利润和折扣空间，分配营销分组。（2）合理、提前、仔

细地规划好全店铺打折活动的时间及内容。（3）在合理的折扣区间，循

序渐进地打折，同时配合其他营销工具。（4）大促期间折扣要考虑产品

本身的成本因素。（5）适当空出活动时间以调整产品的90天均价和提升

买家的购物体验（一年到头都在打折也不好）。



（三）店铺优惠券

店铺优惠券的合理设置，可以提高客单价，增加二次营销（主要针对发
放型优惠券），同时有利于进行客户关系管理。



三、注意����
事项

限时限量折扣

（1）限时限量折扣的活动时间为美国的太平洋时间，
而非国内的北京时间。
（2）对于经常打折的商品，初始定价可以高些，但请
勿为了打折而进行专门的提价，这样会影响该产品的
搜索排名。
（3）结合买家心理，合理设定折扣、时长和数量。
（4）限时限量折扣结合全店铺打折、直通车等，效果
会更好。

店铺优惠券

1.领取型优惠券
店铺优惠券的设置要充分结合店铺情况来确定使用条件
和使用期限，店铺优惠券的位置确定要结合优惠券的领
取情况和使用情况。
2.发放型优惠券
（1）发放金额一旦确定即时生效，不可更改。
（2）发放时间和使用时间应注意区分。

全店铺打折
（1）合理安排活动时间跨度，充分利用活动数和活
动时长。
（2）每次活动的时间尽可能设置得短一些（以便灵
活调整、修改以及上新产品）。
（3）活动结束时间为流量高峰期结束后的几小时
（较短的剩余时间可以刺激买家下单）。
（4）上新后要及时添加合适的营销分组，活动创建
后进入“等待展示”和“展示中”两个状态，活动是
不能删除和修改的。

满立减

为了避免疲劳效应，设置满立减的时效时，一
个活动时间点控制在3～5天为宜，这样取得的
效果会更好些；在设置过程中，结合热销产品
价格、店铺过去30天客单价及平台活动产品价
格来设置价格梯度。



一、 四大店铺营销工具作用

（一）限时限量折扣

利用限时限量折扣工具，有助于获得额外曝光。



一、 四大店铺营销工具作用

（一）限时限量折扣

利用限时限量折扣工具，有助于获得额外曝光。



一、 店铺内营销活动的操作流程

（一）限时限量折扣

登录后台

创建好限时限量活动后，选择参与活动的

商品，每个活动最多只能选择40个商品

点击“创建活动”按钮进入

创建店铺活动页面

设置商品折扣率和促销数量。

可批量设置折扣库存，也可

单独设置

1

2

3

4

5

进入活动

选择商品
设置折扣

登录用户后台，进入“营销活动” ，点击“店铺
活动”后，选择对应的“限时限量打折”活动



创建活动 填写信息 设置规则 确认提交

（二）满立减



（三）店铺优惠券

定向发放型优惠券领取型优惠券的设置



创建活动 填写信息 折扣设置 确认提交

（四）全店铺打折



五、 新品推广策略

（一）站内推广

Review的获取 站内Promotion

（二）站外推广

（一）站内推广（一）站内推广

站外促销和优惠券网站

（一）站内推广

其他平台资源的二次使用 社交平台使用



站内营销3
活动营销　直通车推广��平台内营销活动



任务导入：

    “双11”活动日益临近，小马经营服饰类产品，想通过参

加“双11”会场的活动来提高产品的销量，它应该如何申请参

加大促活动？如果申请不成，又该如何申请参加平台的其他活

动？



（一）�平台活动概述 （二）平台活动的分类 （三）活动设置技巧

1.(普货）报名技巧。

2.日常主题活动

3.全球试用频道

4.大促活动

1.平台日常活动
（1）SuperDeals
（2）俄罗斯团购
2.行业主题活动
3.全球试用频道
4.大促

平台活动是跨境电
商平台面向卖家推
出的免费推广服务，
主要包括大促活动、
团购活动、特定行
业活动及专题活动
等

一、 活动营销



（一）�效果付费推广 （二）平台活动的分类 （三）直通车选词及出价

1.关键词设置

2.出价技巧

3.全球试用频道

4.大促活动

1.引流
2.测款
3.助力爆款，让爆款
更爆

当买家搜索一个关
键词，设置了该关
键词推广的产品就
会在相应的展示位
出现，只有当买家
点击了该推广产品
时，才会生成推广
费，这是典型的点
击付费广告。

二、 直通车推广

（四）直通车建立计划

1.快捷推广

2.重点推广



三、 平台内营销活动选择

（一）一般平台活动

挑选活动

报名符合条件的活动

选择符合要求的产品

设置对应的活动折扣和
库存要求

1

2

3

4



（二）平台大促

找到“双11”报名端口

进入购物券设置界面

点击报名活动

设置满减面额

1

2

3

4

以双十一为例



（三）付费推广

以速卖通直通车为例

（1）新建推广计划
（2）选择建立快捷推广计划
（3）选择商品
（4）选择系统推荐词
（5）添加关键词和联想词
（6）修改关键词出价
（7）根据情况，调整关键词出价
（8）跟踪设置效果
（9）观察用户点击等指标，将最
受欢迎的产品转入重点推广
（10）设置重点商品后，添加创意



站外营销与推广4
联盟营销　SNS营销��操作流程



任务导入：

    小张在跨境电商各平台上运营时尚饰品类产品，报名参加

了站内的各种活动，尝试了各种店铺的营销工具，但是总觉得

这个类目的销售额无法达到预期目标，他该如何拓宽他的营销

和推广渠道呢？



（一）�含义 （二）联盟营销的好处 （三）应注意的问题

1.商家佣金设置

2.爆品和主推商品的设置3.

爆品推广优势及爆品设置

1.联盟推广采用CPS成交计费方式，精准、
安全且风险低。
2.有产出才有投入，推广过程中不收费，
推广成功之后才会收费。
3.除了站内资源外，获取更多诸如网红、
社交、搜索等站外流量资源，有助于提
升店铺销量及市场占有率。

速卖通联盟针对商
家而言主要是做站
外引流的营销产品，
按成交计费（CPS）。
商家参加联盟推广，
联盟会将其商品投
放到App、社交网站、
导购网站等站外CPS
渠道进行推广。

一、 联盟营销



��������（一）�含义 （二）常见平台 （三）SNS营销策略

1.营销4H法则

2.三大营销技巧

3.社交五大误区

1.1.Facebook——全球最大的社交网站
2.2.Twitter——微博社交网站
3.Pinterest——最大的图片分享社交网
站
4.VK——俄罗斯最大的社交网站
5.Instagram——分享抓拍图片的移动
App
6.Google+
7.LinkedIn

SNS全称为Social 
Networking Services，
即社会性网络服务，在
国际上以Facebook、
Twitter、VK、
Pinterest、Instagram
等SNS平台为代表，专
指旨在帮助人们建立社
会性网络的互联网应用
服务。

二、 SNS营销



三、 操作流程

（一）联盟营销

加入联盟营销

1

2

3

4

5

佣金设置及修改

添加爆品
添加主推产品

 3



1.Facebook注册流程 2.Facebook主页发帖技巧 �������注意事项

1.定期发布帖子

2.丰富账号内容

3.分享热门帖子

4.转发优质内容

1.发帖注意保持时间线的状态更新
2.发照片与视频
3.发布活动信息
4.发布大事记
5.帖子管理功能
6.数据分析

第一步：注册资料准备
第二步：账号设置
第三步：积累粉丝

（二）SNS营销



THANKS


