
互联网爆品打造实战

【课程背景】

     2025年的双 11全网累积销售额突破16950亿的目标，阿里巴巴集团和京
东集团在美国和香港上市的红利，字节跳动抖音免费全程直播世界杯赛事，标
志着电商已发展到 2.0时代，无论您做与不做，互联网电商的渠道革命已经来
临！
     传统行业的下跌之年，互联网创业红利减弱，进入真功夫血拼时代。互联网
转型/创业成功最核心的战略是什么？答案：产品。更直接点的答案：爆品！
      第一个段子：这是一个淘宝品牌，2012年 6月在天猫上线，65天后成为
中国网络坚果销售第一；2012年“双十一”创造了日销售 766万的奇迹，名列
中国电商食品类第一名；2013年 1月单月销售额超过 2200万；至今一年多
时间，累计销售过亿，并再次获得 IDG公司 600万美元投资。这个品牌是三只
松鼠。“双１１”活动的成交额再创新纪录：１１日０时３分０１秒，交易额突
破１００亿元；当天交易额突破１０００亿元。
      第二个段子：这是一家创业仅三年的企业。2011年销售额 5亿元；2012
年，销售额达到 126亿元；2013上半年销售额达到 132.7亿元，预计全年销
售可能突破 300亿元；在新一轮融资中，估值达 100亿美元，位列国内互联
网公司第四名，这就是小米。双 11小米手机销量第一，爆品红米。
      褚时健是传统企业的爆品王，做烟做橙子，都是秒杀竞争对手，成为第一
品牌，到底靠什么？随着互联网产品及平台竞争的日益激烈，流量成本日益高
昂的今天，避开盲目的商品操盘行为，让数据提供爆品运营的思路，回归商业
零售本质，找出爆品打造战略、痛点挖掘及路径打造，数据解读商品与客户之
间的关联。

【课程目标】
1、抽丝剥茧，把握互联网营销发展的脉搏，解析爆品设计与战略本质
2、剖析爆品运营的视觉营销设计，以卖点挖掘为基础设计网络盈利基因
3、全局在胸，解读消费者行为路径，有的放矢针对性制定营销方案
4、内炼心法，熟悉爆品运营关键点和秘籍，修炼爆点营销内功，独步江湖
5、数据为王，组建高凝聚力的网络营销战队，亮剑于爆点营销
6、通过大量自营型品牌爆品案例与路径惯用法则，帮助企业进行量身定制
7、精准营销，提高投资回报率（ROI），降低企业营销成本
8、帮助品牌企业完成爆品升级版的网络营销达尔文式进化。
附件与工具：
1、数十家品牌商爆品运营营销方案的分享
2、多达数十家大行业爆品设计与视觉素材分享

核心目标： 赋能电商团队，掌握从市场洞察到爆品持续增长的系统方法论与实
战技能，提升新品成功率与老品爆发力。
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【培训对象】
电商运营品牌部总监、电商经理及部门人员
【授课方式】
教练讲授、互动交流、心灵沟通、案例分析
【培训时间】
2天（  授课+实战工作坊）

【课程大纲】 

第一天：谋局—剖析爆品底层逻辑与精准定义

第一章：认知重塑——家居电器爆品的核心逻辑
一. 爆品再定义：什么是这个时代的“爆品”？（  流量型、利润型、品牌型）
二. 家居电器爆品特征分析：
   1. 高转化、高增长、高口碑、高复购
   2. 案例解析：戴森、添可、小熊、摩飞等品牌的爆品路径
三. 爆品成功的“金三角”：产品力 × 内容力 × 运营力
四. 小组研讨：我们过去打造爆品的成功经验与主要挑战。

第二章：洞察先行——市场机会挖掘与用户精准画像
一. 三维机会扫描法：
   1. 赛道分析：蓝海品类挖掘、红海品类差异化切入（数据工具使用）
   2. 需求洞察：从用户评价、问答、社媒中提取“痛点”与“爽点”
   3. 竞争对标：拆解竞争对手爆品的流量结构、转化策略与用户评价
二. 家居电器用户决策深度剖析：
   1. 决策链路长、关注安全与品质、注重场景与体验、家庭角色影响
三. 实战工具：用户画像（ Personal）与用户旅程地图（ Customer Journey
Map）绘制
四. 实战演练：为下一款主推产品，完成一份爆款机会点分析简报。

第三章：产品定义——打造无法拒绝的“价值内核”
一. 从“货”到“解决方案”：基于场景的产品定义
   · 例如：不是“卖空气炸锅”，而是“卖健康零油烟的快手美食体验”
二. 爆品价值公式：基础价值 + 附加价值 + 情绪价值
三. 差异化卖点提炼与信任状构建：
   1. 技术参数转化为用户语言技巧分享？
   2. 善用专利、认证、检测报告、KOL 背书？
四. 定价策略：渗透定价、价值定价、锚定定价在家居电器中的应用
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第二天：破局——引爆推广与持续增长

第四章：内容与视觉—让产品自己会“说话”
一. 高转化视觉体系搭建：
 1.主图视频黄金 5秒法则
 2.详情页逻辑：从“吸引”到“说服”到“促单”的递进结构
二. 内容营销矩阵规划：
  1. 种草文案、场景图文、功能短视频、知识科普视频的创作要点
  2. 不同内容在抖音、小红书、知乎、B站的差异化表达
三. 案例拆解：一款智能晾衣架如何通过内容全面打动不同决策者。

第五章：流量引爆—全渠道精准击穿
一. 新品冷启动“四步法”：
1. 种子用户获取、基础销量与评价构建、搜索权重提升、付费流量测试
二. 核心平台策略精讲：
 1. 天猫/京东：搜索优化（ SEO）、精准推广（ 直通车/快车）、活动突围（ 
618/双11玩法）
2. 抖音：兴趣电商逻辑、爆款短视频要素、千川投放与直播间配合
3. 小红书：素人铺量、达人种草、爆文笔记打造与关键词布局

三.  整合营销节奏设计：预热期、引爆期、延续期的资源配合与流量承接。

第六章：增长与维护—爆品的生命周期管理
一. 数据驱动优化：关键指标监控（ 点击率、转化率、加购率、UV 价值）与迭
代
二. 口碑与私域运营：
 1.  评价管理与差评修复策略
 2. 爆品用户导入私域，构建超级用户社群
三. 产品迭代与系列化：如何基于爆款延伸产品线，形成产品家族？
四. 风险管控：应对供应链危机、负面舆情、竞争对手模仿。

第七章：团队协同与实战工作坊
一. 爆品打造中的高效协同：产品、运营、内容、推广、客服的协作流程
二. 实战工作坊：以公司一款真实产品或概念产品为课题，分组完成：
   · 爆品定义画布
   · 核心卖点与内容创意
   · 90天上市推广计划草图
三. 小组方案汇报与讲师点评反馈。

课程特色：
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· 行业专属：所有案例、数据、痛点均围绕家居电器行业。
· 实战导向：强调工具、模型、即学即用的技能。
· 产出明确：课程结束可直接输出针对企业产品的初步方案。

可根据具体品类（ 如厨房电器、清洁电器、环境电器等）及团队当前阶段微调，
确保课程内容精准匹配需求。

结语：2026年移动互联网的天下，互联网的走向将是商务的电子化。
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