
店铺运营实干教学学成后单店利润月入八千到一万

产品名称 店铺运营实干教学学成后单店利润月入八千到一
万

公司名称 郑州一言明道电子商务有限公司

价格 22000.00/套

规格参数

公司地址 郑州市金水区农业路72号国际企业中心A座2404
号

联系电话  13526793584

产品详情

一、制定销售计划任何一件事，都需要有一个战略，然后是战术分解。运营也不例外。我们首先是规划
整体的运营计划，然后分解，最后完成。举个例子：你每个月要销售1200件产品这个是目标，那么细化
，你每天销售40件，假设我们转化率是1%，那么每日你需要流量4000。这4000的流量，我们从哪里来呢?
该如何分配，也就是我们制定销售计划后的分解一个优秀运营拥有哪些网店运营技巧？在这个案例中，
有几个关键点，要把握住：产品、转化率、流量，然后我们再具体谈谈运营该具备什么能力。二、产品1
、选品：运营首要问题就是选择，有句话很对，选择比努力更重要，方向对了，就算慢点，总会有成功
的一天。选品和选择自己爱人一样，选择对了，生活会幸福指数会更高，选择错误会心力交瘁。如何选
择产品呢？注意一下4个点：市场分析，你要看整体市场的趋势是如何的，竞争对手分析，你的对手关注
点在哪里，他们做了什么?顾客分析，顾客需求点是什么，要透过现象看本质，挖掘顾客核心的需求点，
举个例子：比如我，电商师叔是做户外产品卖帐篷的，但是顾客是买产品吗?是，但是又不全是?为什么
呢?顾客表面是购买产品，实际上是想如何使用产品给自己带来幸福感。再往深处想想，顾客是希望通过
正确使用产品，来体验户外的生活，与大自然接触。于是顾客这里的点是体验，那么什么样的产品给顾
客户外体验是最好的，这个就是选择的核心点。最后1个是卖点分析，自己的优点在哪里?给顾客带来什
么好处?这4个点就是选品的核心内容。2、测款产品出来后，并不是直接推广，必须要有一个过程，测试
。这个道理和汽车一样，一款新的汽车出来不是马上推广市场，而是测试他的性能，不过它是工具测试
。而我们的产品测试则是人，一款新的产品出来以后，我们需要用人来测试到底是否得到大众的喜欢，
记住，不是你喜欢不喜欢，这个没有任何价值，而是到达一定基础人群的喜欢程度，根据不同类目人群
不一样，但至少1000的基数是一个基本起步线。测款的方式有很多，比如：直通车、钻展、活动、社群
粉丝投票、店铺首页热力图等等，方法不一，目的相同，选择出大家都喜欢的款式，让它变成风口上的
猪，飞起来。3、定价定价这个不要小看，因为你定价的高低，直接划分了你的顾客人群，低价低端市场
决定了走量、中高端市场，决定了利润。定价也是一个综合的思考角度，方式不一，你可以根据成本定
价法，利润定价法，竞争对手定价法等确定一1、卖点个合理的方式，但是不能偏离你产品的质量属性，
一定要和质量想匹配。三、转化要产品买的好，必须要有打动人心的地方，页面的卖点，是最核心的地
方，顾客并不是贪便宜，是需要一个理由，告诉他为什么你的值这个价。那么卖点挖掘就要出来，卖点
是你的，但是顾客是需要的对他有什么好处?所以你的卖点一定要对应能给顾客什么好处?2、文案文案也
是有技巧的，好的文案就像一个故事，吸引大家一致读下去，如何在卖点挖掘之后，设计出好的文案，
就需要精心打磨了，建议是去多看看竞争对手，他们的店铺，找找灵感。最开始，并不需要你去独创，



你可以模仿，他们能卖的好，这样做，必然有他们的理由。3、视觉卖点、文案都有了，那么颜值也要跟
上去，才有市场，在这里运营可以和美工沟通，举个例子，我，电商师叔，开始文案都是我一手制作出
来，然后我挨着挨着一张一张的画出来，需要成什么样子，需要如何修改，等美工完成1.0版本之后，再
看如何调整。前期美工和运营必然需要一个磨合期。看你如何定位，如果你定位美工是实施，那么就1、
2、3每个步骤的去处理工作。如果你定位是结果授权，那么你就把你的想法告诉她，碰撞之后，她把文
案和美工一起完成。不过初期，我建议是运营是带着美工多走几次，当成熟了以后，再慢慢一步步放手
。四、流量流量一直是做电商比较热衷的环节，但是我为什么把流量写在第4位，而不是开篇就讲流量，
因为大家一直有一个误区，我缺流量。但是，你产品没有选对、定价没有做好、转化率很低，即使你有
再多流量，你也留不住。没多大意思，如果是免费流量你可能无所谓，但是大多都是付费流量，都是钱
，这些钱，你来交学费都说不上，完全是打水漂而已。那么流量有哪些渠道?很简单，换位思考，你是顾
客，你会在哪些渠道买东西?1、免费流量常见的免费流量有自然搜索、类目流量、手机淘宝自然搜索2、
付费流量常见的有直通车、淘宝客、钻石展位3、活动流量常见的有平台活动，比如聚划算、淘抢购、天
天特价 、官方大促，比如双11，店铺自由活动，你自己可以安排计划活动，到这里大家可能觉得，差
不多完了，其实还有一个压轴的重要环节。社群你可以简单理解为粉丝。1个新顾客的成本是1个老顾客
成本的6倍。当我们老顾客流量占比越来越大的时候，我们店铺相对才比较流量结构成本是不健康的。健
康，才会做的风生水起。如果你一直花钱去获取新的流量，一来你成本越来越贵不说，二来本身花钱来
的五、社群那么问题来了?如何在淘宝上社群，和顾客互动呢?现在淘宝最好的工具就是微淘了，你可以
通过吸粉、互动、成交三个环节，让老顾客第二次，第三次回来购买你的产品，而且老顾客都是免费流
量。1、吸粉如何吸粉简单点，就是让顾客收藏你的店铺、让客服导购引导关注你定位微淘。2、互动互
动可以在微淘里面玩玩盖楼、抢红包、猜价格。而店主本身可以作为一个行业的专家出现，除了产品外
，给大家带来一些相关产品的专业知识，也可以把日常的一些工作生活才微淘上分享，这样顾客会觉得
卖家越来越亲切，从交易变成朋友。从陌生变成信赖。举个我自己的例子，我有2个身份，一个是户外店
帐篷的老板，这里我就把自己专业的户外游玩高手一面展现出来，带给他们新的路线和体验。一个是作
为“电商叔叔”电商的老师、和电商会长，我会让自己培训、上课、分享电商展示出来，让他们更能了
解到我。从而会更信任我。3、成交最终社群是为了成交，赚钱，当你提供给顾客超值的东西，超值的专
业知识，对你都产生了信赖，那么他需要这类产品的时候第一时间会想到你。但是如果你能让顾客在某
一个特定时间点想到你，给顾客加深影响，那么你就成了，就像美剧《行尸走肉》，每周一集，几年时
间，我一直记得这部美剧。而如果我们每月、或者每周有一个折扣日，那么顾客一直记得你，你用直播
的方式，或者群内传播出去。这样，你将完成吸粉、互动、成交整个流程，把老顾客保存在自己手里，
做的越久，你会做的越来越轻松。关于教学问题：可以直接到我们公司进行实地考察，免费试听专业店
铺老师都是教学课程。如果你实在因为距离或者没有时间来到公司，不能进行面对面教学，别担心！我
们有店铺精细化运营技术课程，老师一对一教学，同样可以做到日卖爆单。售后服务：我们公司有专业
团队管理，保证售后服务！！！我们郑重承诺：学员与老师面对面教学直到教会为止，教不会不要钱！
！！公司地址:郑州市中原区桐柏路与沁河路交叉口东行500米全季大厦 

 

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

