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产品详情

品牌方想要进行站内的电商，首先需要要思考，究竟要做多大的生意
。生意越大，相应的消费者市场规模一定要更大。只有消费市场规模
够大，才能支撑得起大规模的生意。其次，了解到市场的变化后，品
牌方需要观察平台。以拼多多、淘宝、抖音、快手这些主流消费电商
平台为例，品牌方需要了解平台的特性，再选择一个平台作为赛道进
行冲击。反垄断法的出台证明了国家鼓励进行合法的电子商业行为。
反垄断法出台后，意味着电子商务的渠道更加自由，因此多平台渠道
的构建成为可能且必须的。

多平台渠道的构建是为了实现品牌的增量。品牌方进行增量的前提是
了解市场、平台、以及消费者的变化。孙子兵法中说过，知己知彼，
百战不殆。但是，随着市场竞争的不断变化，进行电商的商家越来越
多，以及平台自身的流量发展达到了瓶颈。其中包括的平台不仅仅是
淘宝、京东、以及拼多多。拼多多平台前两年增速很快，近几年，流
量增速达到了瓶颈。除非品牌方选择比较新颖的平台，比如说得物平
台等入驻商家相对不是很多的平台，流量增速才会相对较快。并且，
还有消费者心智的变化。对于消费者而言，进行电商的品牌方越多，
营销、推广也就越多。现在的消费者被越来越多的广告所触达，所以



消费者对于广告、对于营销方式、对于购买产品都不陌生，市场上已
经变成供大于需。这也是多平台渠道构建的根本原因。

多平台渠道构建的运营逻辑是什么？运营粉丝的终目的是要完成营销
的建立，所以品牌方要明确目的，做到有的放矢。想要做到有的放矢
，品牌方需要了解店铺的消费人群的支撑与目标完成之间的差距。品
牌方想要达到目标，需要增量。首先，品牌方需要盘点现有的存量人
数，具体需要的货物、触达位置，以此来反推AIP。要以合理的逻辑
测算，细化到每一个维度需要投入多少预算，进行营销时才能有规划
、有逻辑。首先是性别。其次，用户的年龄层次不一样。不同的平台
具有不同的特性。例如京东平台更多的有物流渠道的特性，占据优势
。而且它的购买人群，基本上以白领及高消费人群为主。对于一些高
客单的产品、如：电子产品、大件产品，它的物流渠道特性占据很大
优势，所以此类人群更喜欢在京东平台上购买，而拼多多平台以打价
格战为主，是腰部以下品牌消费优势的平台。

当然熟悉了基本的运营逻辑，那必要的营销工具也是必不可少的。以
淘宝为例，目前站内有许多推广工具，它们都有不同的特点。在人货
场中，广告营销也有许多不同的工具进行触碰。像直通车，是通过点
击竞价。买家首先需要搜索关键词，该行为的目的性明确。品牌方通
过该工具把它地进行控制，进而促成商品的转化。品销宝更多是基于
品牌方搜索，用户需要搜品牌方词汇，它是搜索结果的坑。它更多的
是起到一个拦截、收割的作用，对搜索品牌方的人群进行收割。品销
宝的位置会比直通车更加靠前。引力魔方是首页资源位，有动态创意
。它是以基于人群反向推荐的形式，前身是超级推荐，升级之后把原
有的钻展创意与首猜第二坑进行了融合。它的资源位占据优势且很有
特点，而且在推广工具中，它在引流的投放成本上比较低。当然还有
更多的工具在这里就不多做详述。
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