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淘宝网

淘宝网（www.taobao.com）是阿里巴巴集团在2003年5月份成立的一家C2C网站，目前是亚太地区较大的网络零售商。

http://www.taobao.com/




天猫商城

天猫商城（www.tmall.com）是阿里巴巴集团的一个B2C商城。天猫商城的前身是淘宝商城，后来改名为“天猫”，一个重要

原因是“天猫”跟tmall发音非常接近。

http://www.tmall.com/


天猫双十一购物狂欢节

双十一购物狂欢节，是指每年11月11日的网络促销日，源于淘宝商城（天猫）2009年11月11日举办的网络促销活动，当时

参与的商家数量和促销力度有限，但营业额远超预想的效果，于是11月11日成为天猫举办大规模促销活动的固定日期。双

十一已成为中国电子商务行业的年度盛事，并且逐渐影响到国际电子商务行业。



天猫双十一购物狂欢节——交易数据

• 2009年双十一销售额0.5亿元，共有27个品牌参与。

• 2010年双十一销售额9.36亿元，共有711家店铺参与。2010年淘宝商城“双十一”全场五折大促销曾创下单日10亿元的销

售纪录。

• 2011年天猫双十一销售额33.6亿元，淘宝和天猫共52亿，2200家店铺参与。0点上线，8分钟突破1亿，21分钟突破2个亿，

一个小时将近5个亿，10个小时10亿，13个小时15亿，最后单单淘宝商城33.6亿，全网52亿，相当于每一个中国人当天花

费了4块钱。

• 2012年双十一，天猫和淘宝总销售额达到191亿元，其中天猫132亿元，淘宝59亿元。

• 2013年双十一销售额350亿元，超过2012年191亿元的销售总额用了13个小时。

• 2014年双十一销售额571亿元，作为阿里上市之后的第一个双十一，13个小时就超过2013年350亿元的销售总额。支付宝

全天成交金额为571亿元，移动占比42.6%。

• 2015天猫“双十一”全球狂欢节，淘宝天猫平台的在线交易额突破10亿耗时72秒；12分28秒时交易额突破100亿，全天交

易额超912亿元，其中移动端占比68%。

• 2016年双十一购物狂欢节上，开场52秒钟，淘宝系交易额超过10亿元；6分58秒成交额超过100亿元，2016“双十一”购

物狂欢节天猫交易额达1207亿。

• 2017年双十一成交额重要节点数据：0:11，天猫双十一成交额破亿元；0分28秒，成交额超过10亿元；3分01秒，成交额

超过100亿元，3分13秒，无线成交额超100亿元；6分05秒，成交额超200亿元；11分14秒，成交额破300亿元；40分钟左

右，成交额破500亿元；截至24点，第九届天猫双十一全球狂欢节最终成交额1682亿元，无线成交额占比90%。全球消费

者通过支付宝完成的支付总笔数达14.8亿笔，比2016年增长41%。全球225个国家和地区加入2017天猫双十一全球狂欢节。



京东商城

京东商城是中国最具有影响力的电子商务网站之一，在线销售家电、数码通讯、电脑、家居百货、服装服饰、母婴、图书、

食品、在线旅游等12大类数万个品牌百万种优质商品。



京东618

每年6月是京东的店庆月，每年6月18日是京东店庆日。在店庆月京东都会推出一系列的大型促销活动，以“火红六月”为

宣传点，其中6月18日是京东促销力度最大的一天。一度将京东618促成与‘双11’遥相呼应的又一大全民网购狂欢节。

1998年6月18日，刘强东在中关村创业，成立京东公司。



阿里巴巴（1688）

马云于1999年创办了阿里巴巴网站，即1688的前身。1688现为阿里集团的旗舰业务，是中国领先的B2B贸易电子商务平台。



拼多多

拼多多是国内主流的手机购物APP，成立于2015年9月，用

户通过发起和朋友，家人，邻居等的拼团，以更低的价格，

拼团购买商品。旨在凝聚更多人的力量，用更低的价格买

到更好的东西，体会更多的实惠和乐趣。2018年7月26日，

拼多多在美国上市。



平台选择

如果是个人开店，三个电商平台中就只有淘宝网可以选择；如果是公司开店，选择性就会比较多。



天猫入驻
保证金 技术服务费年费 实时划扣技术服务费

5万元 3万元 4%

经营大类 一级类目 注册资本 开店年限 一般纳税人 商标状态 商标转让情况

化妆品 美容护肤/美体/精油
不低于50
万

无要求 是 R标 无要求

企业资质列表 (点击标题即可查看范例图或下载) 详情 (复印件请加盖开店公司公章)

1 企业营业执照扫描件 需确保未在企业经营异常名录中且所售商品在营业执照经营范围内

2 银行开户许可证扫描件

3 法定代表人身份证正反面扫描件

4 联系人身份证正反面扫描件

5 商家向支付宝公司出具的授权书 点此下载：支付宝授权书。

6 一般纳税人资质 需具备一般纳税人资格

品牌资质列表 (点击标题即可查看
范例图或下载) 详情 (复印件请加盖开店公司公章)

1
由国家商标总局颁发的商标注册证
或商标注册申请受理通知书扫描件

若办理过变更、转让、续展，请一并提供商标总局颁发的变更、转让、续展证明或受理通知书；

2 独占授权书

1、若由权利人授权开设旗舰店，需提供独占授权书（如果商标权人为自然人，则需同时提供其亲
笔签名的身份证复印件）。

2、若商标权人为境内企业或个人，请下载中文版独占授权书。若商标权人为境外企业或个人，可
选择下载中文版或英文版独占授权书。（如果商标权人为境内自然人，则需同时提供其亲笔签名的
身份证复印件。如果商标权人为境外自然人，则需同时提供其亲笔签名的护照复印件）。点此下载：
中文版独占授权书模板。点此下载：英文版独占授权书模板。



京东入驻
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类目

类目，目前是商品最重要的属性之一，当您点击卖家中心的【发布宝贝】，第一步就是要选择商品的类目，如下截图，最

左侧的是一级类目，从左往右分别是二级类目、三级类目等，最右侧的类目也叫“末级类目”或“叶子类目”。每个类目

的长度不等，有些类目二级类目就是末级类目了，有些有五级类目、六级类目等等。



类目需要根据商品属性正确选
择哦，错放类目可能会导致商
品被下架、删除或降权哟。

运动/瑜伽/健身/球迷用品-篮球-篮球



这款鞋子应该放在哪个类目里呢？





选什么产品？你需要做好定位！



定位

定位的启示：与用户心智共振，同频同率。定位不是围绕产品进行，而是瞄准的顾客心智，目的是要在消费

者心智中变得与众不同。

《定位》是2002年2月中国财政经济出版社出版发行的图书，作者是
艾·里斯 ，杰克·特劳特。

《定位》本书提出了被称为“有史以来对美国营销影响最大的观
念”——定位，改观了人类“满足需求”的旧有营销认识，开创了
“胜出竞争”的营销之道。



王老吉的定位

2002年以前，从表面看，红色罐装王老吉（以下简称“红罐王老吉”）是一个活得很不错的品牌，在广东、

浙南地区销量稳定，盈利状况良好，有比较固定的消费群，红罐王老吉饮料的销售业绩连续几年维持在1亿多

元。发展到这个规模后，加多宝的管理层发现，要把企业做大，要走向全国，就必须克服一连串的问题，甚

至原本的一些优势也成为困扰企业继续成长的障碍。 最核心的问题是企业不得不面临一个现实难题——红罐

王老吉当“凉茶”卖，还是当“饮料”卖？



“开创新品类”永远是品牌定位的首选。

红罐王老吉作为第一个预防上火的饮料推向市场，使人们通过它知道和接受了这种新饮料，最终红罐王老吉

就会成为预防上火的饮料的代表，随着品类的成长，自然拥有最大的收益。



理念差异、赢利模式差异、风格差异、受众人群差异

简单来说，就是：我们不一样！！

定位的另一种思维：差异化



风格差异

裂帛，中国知名独立设计品牌，成立于2006年，由一群有非凡创造力的设计师和有趣的年青人啸聚而成。裂

帛在大众的感受里被指认为自然风、民族风。



风格差异

茵曼，凭借以“棉麻艺术

家”为定位的原创设计享

誉互联网，是中国成长最

快、最具代表性的网络服

饰零售品牌。



风格差异

大码女装Msshe



利基市场：
指向被市场中的统治者或有绝对优势的企业忽略的有些细分市场或者小众市场，指企业选定一个很小的产品或

服务领域，集中力量进入并成为领先者。



关于利基市场的另一个品牌

把小众市场做大！



我们来做个思维练习-细分思维

一个产品销售思维的提问：卖一款女式连衣裙，你是怎么看

待你的产品？

A：女式连衣裙

B：女式针织连衣裙

C：女式针织连衣裙 冬季加绒 复古

D：深秋的一个周末，和老公看了场电影《小偷家族》，然

后坐在万达广场3楼愉快的喝着下午茶休憩时，我穿的那件

连衣裙。



类目细分

多肉界的颜值担当-山地玫瑰。



童装大家都在做，你选好了具体产品了吗？
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     影响品类生命周期的因素

 季节变化因素

 传统节日及特殊时间因素

 平台活动节奏



运营节奏
 不要在产品到了销售旺季，你才开始运作！！

 不要在产品到了销售旺季，你才开始运作！！

 不要在产品到了销售旺季，你才开始运作！！



活动玩法



活动玩法



一个活动策划表



季节玩法

一款成本40元的短袖T恤。

销售旺季在8月，我们怎么卖？
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货品规划

（1）引流款：

顾名思义，引流款就是网店的主推商品。将产品定位为引流款，就意味着这个产品就是网店最

大的流量来源通路。作为引流款的产品，一般选择大部分消费者能接受、非小众的产品。因

为这部分产品的转化率高，相比于同样类目属性环境下的竞争对手，有价格或其他方面的优

势。

（2）利润款：

这类产品应该占实际营销中的最高比例。



货品规划

（3）活动款

① 清库存：通过低价出售弥补消费者心理的一个好方式。

② 冲销量：提高知名度，最好选择一些大众喜欢的，比较热衷的产品。

③ 体验品牌：放弃产品利润，成为让客户感知品牌的理由。强烈建议给老顾客，而不要给

新顾客。

（4）形象款：装B用的。一般也可以不需要。



货源选择

（1）自家的产品

（2）本地产品

（3）厂家货源（线上1688，线下批发市场）

（4）品牌代理商或经销商

要注意什么？

（1）价位：跑量的，中档大众的，高档精品三个层次。

（2）数量：库存备货量

（3）市场需求：是不是流行的，或者说有没有市场需求

（4）质量：根本！根本！根本！

（5）持续优化：要持续优化双方的合作关系，能见面就见面，能喝酒就喝酒。







THANK YOU
感谢聆听，批评指导


