
《从规划到落地—电商大促综合集训》
主讲：黄光伟老师

【课程背景】

本课程深入剖析电商大促的全过程，从前期的规划筹备到最终的成功落地。涵盖市场

分析、目标设定、营销策略制定、活动执行及效果评估等各个环节。通过理论讲解、案例

分享和实际操作指导，帮助学员掌握电商大促的核心要点，提升电商运营能力，实现销售

增长和品牌提升。

【课程特色】

结合大量实际电商大促案例，提供切实可行的操作方法；全面涵盖电商大促的各个环

节，形成完整的知识体系；设置小组讨论、案例分析等互动环节，促进学员之间的交流与

学习。

【课程收益】

掌握电商大促的规划方法，制定有效的营销策略，并学会高效执行电商大促活动，提

升销售业绩；了解如何进行效果评估和数据分析，为后续大促提供经验，提升电商运营综

合能力，增强市场竞争力。

【课程对象】

电商企业的运营人员、营销人员、传统企业转型电商的相关人员。

【课程时长】

1天（6小时/天）

【课程大纲】

一、各平台大促特点

1、电商大促的重要性与趋势

2、不同电商平台大促特点分析

二、电商大促相关指标解读

1、销售指标：销售额、销售量、客单价、销售增长率等

2、流量指标：访客数、浏览量、转化率、跳失率等

3、客户指标：新客户数、老客户回购率、客户满意度、客户流失率等

4、库存指标：库存周转率、缺货率、滞销库存占比等

5、利润指标：毛利率、净利率、费用率等

三、各参与角色的核心指标与职责

1、活动策划

核心指标：活动参与度、活动效果评估指标

职责：制定大促活动方案、策划促销活动形式、协调各部门资源

考核：活动方案的创新性、执行效果与目标达成率



2、商品管理

核心指标：库存周转率、缺货率、畅销商品占比、商品动销率等

职责：商品选品、库存管理、价格调整

考核：库存管理的准确性、商品销售情况

3、客户服务

核心指标：响应时间、问题解决率、客户投诉率、客户满意度等

职责：处理客户咨询与投诉、提供优质的售后服务

考核：客户服务质量、问题解决时效

4、推广效果

核心指标：曝光量、点击量、广告投入产出比、粉丝增长数等

职责：制定营销推广策略、执行广告投放、社交媒体推广等

考核：推广效果与费用控制

5、内容创作

核心指标：内容阅读量、互动率、转化率等

职责：撰写优质的产品描述、促销文案、制作宣传视频等

考核：内容质量与传播效果

6、数据分析

核心指标：数据准确性、报表及时性、数据分析深度等

职责：收集、分析数据，为决策提供支持

考核：数据分析的准确性与时效性

四、预算和费用管理

大促预算编制原则与方法

各项费用的分配与控制（营销费用、物流费用、客服费用等）

费用监控与调整机制

五、大促准备的基本流程梳理

1、大促筹备阶段

市场调研与竞争对手分析

制定大促目标与策略

商品选品与库存规划

营销方案策划与执行

2、大促预热阶段

预热活动设计与推广

客户预热与引导

数据监测与分析



3、大促爆发阶段

实时监控与调整策略

订单处理与物流配送

客户服务与问题解决

4、大促收尾阶段

售后处理与客户满意度提升

大促总结与复盘

六、岗位间协同与沟通

1、建立有效的沟通机制

2、定期会议、即时通讯工具的使用、项目管理软件的应用

3、明确各岗位职责与分工

4、制定岗位协作流程图

5、激励机制的设计与实施

七、数据表格等工具的使用

销售数据分析表格

库存管理表格

客户服务数据统计表格

营销效果评估表格


