
打牌理理论：做电商就像打牌，知⼰己知彼⽅方能百战百胜 

终局思维：资源决定效果，投⼊入决定产出 

客户视⻆角：⽤用运营视⻆角看同⾏行行，⽤用客户视⻆角看⾃自⼰己 

极致标准：极致追求，尽善尽美，细节决定成败 

运营思维：⼀一个客户卖10次，⼀一个资源⽤用10次！



4张以上优质图，可⾃自动⽣生成视频

价格/交货期精准，部分产品可依
据规格参数设置价格

产品详情完善度

在线交易易订单





邮件要坚持跟进，哪怕第⼀一封邮件客户没回

80%

3%
2%5%10% 2%成交=⾸首次询盘 

3%成交=第⼀一次跟进 
5%成交=持续2次跟进 
10%成交=持续3次跟进 
80%成交= 4～11次的持续跟进



找到匹配的点，拿下客户

客户的兴趣点

• 价格/质量量/交货
期，付款⽅方式？ 

• 购买期望？⽐比较
⽽而已？

产品优点

• 优于同⾏行行的地⽅方是
哪⾥里里？ 

• 产品性能/参数是多
少？ 

• 产品独特的卖点或
服务是什什么？如何
让客户知道并认
可？

我们的底线

• 价格/交货期底线
是什什么？ 

• 触及底线的客户
如何应对？



客户回复案例例

员⼯工A回复：  
介绍公司历史，认证等 
直接发客户感兴趣产品款报价 
介绍了了产品的具体特点和优势，售后服务 
客户如果在价格和配置⽅方⾯面有问题可以联系他。

客户⼀一般反应： 
这样的邮件，会认真看，然后回复业务员，告诉
他客户关⼼心的问题。 
最后可能是和这家成交，因为他们刚好能提供客
户需要的款，并了了解供应商和产品情况。

员⼯工B回复：  
介绍了了公司历史，认真等信息 
他们没有⼀一模⼀一样的款，但有相识的款 
分别列列出他们和客户需求的款的区别，让⼈人看上
去⼀一⽬目了了然 
介绍了了⾃自⼰己这款产品具体特点和优势和售后服务 
客户如果在价格和配置⽅方⾯面有问题可以联系他。

客户⼀一般反应： 
对于这样的业务员，⽆无论是否和他们成交，客户
都很愿意认识他们。 
因为他不不但对⾃自⼰己的产品⾮非常了了解，⽽而且认真看
了了询盘要求，并⻢马上推荐了了相似的款。 
所有买家都喜欢专业⾯面认真的业务员，因为和这
类⼈人打交道⾮非常省⼼心。



增加粘度，维护好⽼老老客户

核⼼心关注点

1.⽂文化

2. 节⽇日问候

库存/热销
品推荐

新品推荐

⽣生⽇日等特
殊祝福

重⼤大经
济事件

通过聊天软件看到
客户关注的话题

微信等点赞刷
存在感



如何发布优质产品
详细描述的重要性

• 通过详细描述的填写是否完整来判断信息的丰富度，影响排名，影响
曝光 

• 买家通过描述的填写是否专业来判断是否发送询盘给供应商，影响反
馈 

• 详细描述建议：产品细节描述（各种⻆角度/包装），⻋车间，质量量哦你告
知流程，证书等



能定价的所有产品都按照规格属性来调整设置价格（由于
3⽉月活动，⽬目前店铺的RTS产品⽆无法修改）

-如何根据参数设置价格？



产品专业知识要点收集

• 注意平时产品知识要点收集总结，以图⽂文形式提交公
司⽤用于社交平台及⽹网络专业知识分享（绩效加分） 

• 多百度/多总结增加⾃自⼰己的专业度


