
互联网+制造业电商平台运营
——中小制造业企业电商化经营策略

课程背景：
海尔、美的、格力、格兰仕、容声、小米等制造业企业都积极的布局电商。随着移动互联网
与线上营销技术的发展，制造业营销电商化、在线化是一个必然的趋势。如果一个制造业的
营销体系中没有线上运营部分，就好像我们的生活缺少了水和电一样，非常可怕。所以制造
业网站、天猫、美团、京东等电商平台已经成为每个制造业产品销售的必然渠道。如何做好
制造业电商平台，如何构建线上线下 O2O制造业渠道建设是每一个制造业企业必须做好的

功夫课。
但是，据权威机构调研，当下的现实是天猫、淘宝等的卖家，85%的都在亏损；双十一当
天，10%的商家占了 90%的交易额，90%的商家赚的只是库存；制造业网站平台流量获取
越来越难，转化率越来越低；制造业店铺运营已经陷入疲态。所以电商平台亏损已经成为常
态；传统制造业大举入网，买家低价心态横行，制造业电商平台已经进入红海。制造业在进
行电商触网时，面临着各种各样的困境。那制造业到底如何电商转型，如何进行电商触网，

如何让电商运营有效，如何选择合适的电商模式，这正是本课程的推出背景。

课程目标：
 ●深入了解制造业电商运营的现状、困境与趋势，让制造业走出迷途；
 ●掌握当下制造业电商运营的 5大运营模式与 3大盈利模式；
 ●掌握制造业电商平台运营的第一步，做好店铺装修与市场定位，做好内功修炼
 ●掌握制造业电商平台站内、站外O2O等 10多种引流技巧，打造流量之王；
 ●学习制造业电商平台运营的流量转化实战策略，让你的流量快速变现；
 ●解决制造业产品转化中的精准度、诱饵、搭配、客服、口碑等难题；
 ●学习制造业电商客户CRM管理秘籍，开启真正的电商赚钱模式

课程时间：2天（12小时（
课程对象：制造业中高层管理者、制造业电商运营部门人员

课程方式：
1 .通过大量贴身案例，传授知识点；
2 .利用行动学习法，现场研讨落地方案；
3 .多维提问+现场演练，激发学员全程投入；
4 .利用五星教学法，导入情景故事，左右全脑互动学习；
5 .制定课后行动方案，后期跟踪，将培训项目化；

课程大纲
第一讲：当下制造业电商运营的现状、困境与趋势：

一、制造业电商运营中路径难、没思路、缺模式的三大难；
1 .制造业电商平台运营路径难确定
2 .制造业电商平台运营的整体思路设计难
3 .制造业电商平台运营模式与盈利模式设计难

案例：细数全国制造业的电商触网之路
二、制造业电商实施中的平台布局难

1 .电商平台布局选择难



2 .各个电商平台的整合运营难
案例：海尔制造业的电商布局
三、线上线下品牌冲突问题

1 .线上线下价格的冲突问题
2 .线上线下渠道的冲突问题

案例：苏宁电器线上触网的启示
案例：罗莱家纺的电商产品冲突解决之道

四、认清方向，未来10年的5大电商发展趋势
1 .境内制造业电商向境外电商转移
2 .从卖产品到卖体验电商转移；
3 .从O2O模式向新制造业模式转移；
4 .从平台电商向社群电商转移；
5 .从“B2C”向“C2B”转移

案例：杭州天元宠物的跨境电商之路
案例：江小白的内容电商成功之道

案例：红领模式的“C2B”魅力

第二讲：当下电商的5大运营模式及3大盈利模式
一、电商的5大运营模式

1 .B2B运营模式及平台特点
2 .B2C运营模式及平台特点
3 .C2C运营模式及平台特点
4 .O2O运营模式及平台特点
5 .F2F运营模式及平台特点

案例：京东、淘宝、拼多多制造业的模式分析
二、电商运营的3大赚钱方式

1 .直接卖羊毛赚钱
2 .羊毛出在猪身上赚钱法则
3 .羊毛出在猪身上，让狗付钱赚钱法则

案例：360的运营模式分析
案例：小熊电器——引领制造业电商新模式

第三讲：店铺（网站）装修与市场定位，做好内功修炼
一、如何做好市场空间寻找与店铺（网站）定位

1 .电商市场机会寻找的 4个策略
2 .店铺（网站）定位的 3个方向

案例：天纯有机食品的店铺定位与市场发掘分析
二、电商产品卖点提炼的535法则；

1 .5个产品的前沿趋势
2 .3个产品的特点
3 .5个消费者的核心需求

案例：小米手机的产品卖点提炼
三、做好宝贝描述的6度模型；



1 .图——产品价值表达的灵魂
2 .物——产品的感情表达之剑
3 .人——有效匹配客户需求
4 .势——打造客户顺利成交的推手
5 .时——快速抓住客户心理
6 .想——推动客户成交的临门一脚

案例：三只松鼠产品描述成功要素剖析
四、优秀店铺装修的4大标准；

1 .风格清爽干净
2 .产品层次分明
3 .说服逻辑严谨
4 .操作简单明确

案例：美的制造业与格力电器的淘宝京东店铺分析
五、打造能卖产品的宝贝详情页（制造业网站落地页）的6个法则

1 .内容呈现——眼见为实
2 .成功案例——事实胜于雄辩
3 .客户评价——让客户为你证言
4 .生产体验——时时刻刻激发购买
5 .服务过程——有好过程才有好结果
6 .荣誉认证——来自第三方的担保

案例：某除雪车产品高成交落地页面的成功因素分析

第四讲：电商平台的引流推广实战策略，让你的平台成为流量之王
一、电商平台O2O流量全景图；
二、淘宝站外引流的方法与策略；

1 .社交媒体引流；
2 .第三方导购网站；
3 .第三方网站、社区、论坛引流；
4 .网站联盟

案例：某制造业电商平台的站外引流策略
三、淘宝站内免费引流的方法与策略；

1 .搜索引擎优化；
2 .站内 SNS；
3 .千牛（旺旺）小圈子；

四、淘宝站内收费引流的方法与策略；
1 .直通车引流策略；
2 .钻展引流；
3 .旺铺与爆款引流；

五、电商平台活动线上线下O2O渠道引流
1 .双 11活动引流；
2 .其他互动引流；
3、线下与线上 8大实战引流模式

案例：杭州远古服饰天猫店的站内引流与活动策划案例



第五讲：如何提升流量的转化率，制造业电商平台成功运营的关键
一、到有鱼的地方钓鱼；

1 .电商鱼塘思维的 3个指导法则
2 .什么是鱼塘营销；
3 .构建电商鱼塘营销的 5个步骤；

案例：某婴幼儿产品的鱼塘营销成功案例
二、打造爆款，建立合理的产品结构；

1 .什么是爆款
2 .爆款在电商流量转化中的定位
3 .爆款是怎样炼成的

案例：杭州某箱包店铺爆款产品的打造与修炼过程剖析
三、让关联产品如愿成交的四个关键；

1 .位置——如何合理摆放关联产品
2 .品类——相关
3 .展示——宝贝详情描述
4 .搭配——产品机构的飞机模型

案例：极众电商培训产品的关联成交策略
四、临门一脚，让客服发力的6个要点；

1 .文字、图表、表情发力
2 .为客户着想，方案发力
3 .专业发力，过专业观，赢得客户信任
4 .砍价发力，让客户感觉到占了便宜
5 .追销发力，体现重复购买的魅力
6 .思维发力，电商销售团队的互联网思维提升

案例：格兰仕电销团队的成功秘笈

第六讲：做好客户管理，增加电商平台的客户价值
一、制造业电商客户管理的5大意义；

1 .提升流量转化率
2 .增加重复购买率
3 .提升客单价
4 .降低客户的流失率
5 .提升口碑，增加品牌价值

二、制造业电商客户管理的两个原则
1 .差异化分层
2 .个性化服务

案例：制造业企业的用户分层与服务案例
三、RFM，电商客户管理的升级玩法；

1 .电商平台的数据分析指标就意义
2 .什么叫 RFM模型
3 .电商大数据分析思维与实战策略
4 .如何利用RFM模型对客户分层管理
5 .如何对分层管理实施精准运营

互动：如何找 5个数据指标，你认为那 5个最重要，用来分析什么？



案例：韩都衣舍的RFM电商客户的管理借鉴
研讨互动：根据以上的电商运营模式，思考本公司电商运作策略？

结语：2023年移动互联网的天下，互联网电商的走向将是商务的电子化。


