《网店营销》课程教学大纲

一、课程基本信息

课程代码：16176602
课程名称：《网店营销》

英文名称：Online store Marketing
课程类别：选修课
学    时：32学时

学　　分：2学分

适用对象: 广告学专业大学二年级

考核方式：考试

先修课程：《市场营销学》，《广告学概论》等
二、课程简介（中英文，200字左右）

    网店营销是指以网络为平台，以开网上店铺为窗口把产品销售给客户。网店营销不同于传统上实体店销售，它不是简单的营销网络化，但它又没有完全抛开传统营销的理论，而是与传统营销相互整合后形成的新的营销形式。它不是孤立存在的，也不等于网上销售或者电子商务在这门课中，我们所讲的网网店营销营销是整体营销战略中的一个组成部分，是为实现总体经营目标所进行的、以互联网为基本手段营造网上经营环境的各种活动。
Online store Marketing refers to take the network as the platform, opens the network shop as the window to sell the product to the customer. It is not a simple Online marketing , but it has not completely abandoned the traditional marketing theory, but with the integration of traditional marketing after the formation of a new marketing form. It does not exist in isolation, nor does it mean online sales or e-commerce. In this course, what we call online store marketing is an integral part of the overall marketing strategy, is to achieve the overall business objectives carried out by the Internet as a basic means of creating a network business environment activities.

三、课程性质与教学目的
课程性质： 选修课

教学目的：

通过本课程的教学，使学生了解网店推广宣传、营销以及爆款打造过程中需要运用到的方法。希望同学们建立网店营销整体的认知，为自己今后电商创业做准备，并期待通过这门课程为社会主义网络电商事业起到智库的作用。

教学内容及要求

第一周 

网店推广前的准备

（一）目的和要求

     1、介绍讲解该课程的定位、课程的内容、考试题目、参考书目，让学生了解该课程的性质与学习目的，厘清该课程与其他学科课程的关系，明白其在专业知识学习框架中的位置。

（二）教学内容
1.1　什么是淘宝网店推广 
1.2 网店推广的重要性 
1.3 网店推广前的准备 
1.3.1 网上开店的热门行业有哪些 
1.3.2 开店前要做好调查分析，预测市场前景 
1.3.3 树立独特的店铺形象 
1.4 网店推广的误区 

（三）思考与实践

布置与讨论课程考核形式——本学期采用项目导入制，与两大天猫茶叶品牌合作。
（四）教学方法与手段

教学方法：讲授网店个案，围绕“开什么样的网店”进行互动讨论

教学手段：采取多媒体手段辅助教学

第二周
淘宝店铺SEO 

（一）目的和要求

     1、让学生通过优化店铺宝贝标题，类目，上下架时间等等来获取较好的排名，从而获取淘宝搜索流量的一种新型技术。
（二）教学内容

2.1　淘宝SEO基础 
2.1.1 什么是淘宝SEO 
2.1.2 淘宝SEO的基本内容 
2.1.3 卖家应该避免的SEO作弊行为 
2.2　淘宝自然排名
2.2.1 自然搜索的原理
2.2.2 怎样提高自然搜索流量
2.2.3 影响店铺排名的因素
2.3　优化标题让搜索引擎找到你 
2.3.1 商品标题的结构和规则 
2.3.2 在商品标题中突出卖点的技巧 
2.3.3 优化商品标题的不利之处 
2.4　商品图片优化 
2.4.1　商品主图优化的原则 
2.4.2　优化商品图片，提高商品点击率 
2.4.3　商品细节图吸引卖家眼球 
2.5　优化商品描述，让成交量迅速上涨
2.5.1 怎样编写商品描述 
2.5.2 优化商品描述，实现转化率翻番
（三）思考与实践

1、思考与讨论SEO的排名因素权重因素相关技巧
（四）教学方法与手段

教学方法：讲授商品个案，围绕“怎样让单品排名靠前”进行互动讨论

教学手段：采取多媒体手段辅助教学

第三周

第三章 网店推广的得力助手——淘宝客
（一）目的和要求

     1、淘宝客只要从淘宝客推广专区获取商品代码，任何买家（包括您自己）经过您的推广（链接、个人网站，博客或者社区发的帖子）进入淘宝卖家店铺完成购买后，就可得到由卖家支付的佣金；简单说，淘宝客就是指帮助卖家推广商品并获取佣金的人。本章的目的就是让学生找到淘宝客，并通过淘宝客获取更多流量。
（二）教学内容
3.1 淘宝客推广概述 
3.1.1 什么是淘宝客推广
3.1.2 淘宝客推广的优势
3.1.3 什么是淘宝客佣金
3.2　淘宝联盟推广方式
3.2.1 什么是搜索推广
3.2.2 什么是组件推广
3.2.3 什么是淘宝客（店铺/商品）推广
3.2.4 什么是橱窗推广
3.2.5 频道推广 
3.3　设置淘宝客推广 
3.3.1 如何结算淘宝客佣金
3.3.2 加入淘宝客推广的步骤
3.4 淘宝客推广的黄金法则
3.4.1　吸引更多淘宝客推广
3.4.2 巧用SEO并结合淘宝客推广淘宝店铺
3.4.3 从SNS社会化媒体中寻觅淘宝客
3.4.4 通过QQ群结交更多的淘宝客
3.4.5 如何精准挖掘淘宝客
（三）思考与实践

1、思考与讨论如何精准挖掘淘宝客。

2.比较中国国内的SEO和GOOGLE的搜索引擎广告有什么不同。
（四）教学方法与手段

教学方法：讲授个案，围绕“怎样利用淘宝客获得流量”进行互动讨论

教学手段：采取多媒体手段辅助教学

第四周
第四章　免费推广网店 

（一）目的和要求

     1、网店的流量获取不仅有付费的流量，也可以依靠免费的流量方式。本章的目的就是让学生找到免费推广网店的方法，从而达到四两拨千斤的作用。

（二）教学内容
4.1 写出精华帖，给店铺带来上万流量 
4.1.1 优化论坛帖子标题，让卖家主动点击 
4.1.2 成为精华帖的秘诀 
4.1.3 在淘宝论坛高效地发帖，推广主推产品 
4.1.4 如何回帖、顶帖 
4.1.5 通过抢沙发带来更多流量 
4.2　设置店铺名称 
4.3　店铺之间互相添加友情链接，增加店铺流量 
4.4 相互收藏店铺，增加人气 
4.5　令人过目不忘的店铺公告 
4.6　百度推广 
4.6.1　免费登录自己的网店到搜索引擎 
4.6.2　设置有效关键字才能被搜索引擎收录 
4.6.3 百度贴吧推广店铺 
4.6.4　百度知道推广店铺
4.7　博客推广 
4.7.1 利用博客圈推广 
4.7.2 快速提升博客人气 
4.7.3　网店微博推广诀窍 
4.8 QQ推广 
4.8.1　通过QQ签名推广 
4.8.2 QQ空间推广，增加可观流量 
4.8.3　通过QQ群相册推广 
4.9　微信推广 
4.9.1　微信朋友圈推广 
4.9.2　增强朋友圈信任的技巧 
4.9.3 在朋友圈植入广告的技巧 

（三）思考与实践

1.思考与讨论如何设置有效关键字才能被搜索引擎收录 

2.国内案例实践----找到公众号帮助网店做推广的例子。
（四）教学方法与手段

教学方法：讲授个案，围绕“怎样获得免费流量”进行互动讨论

教学手段：采取多媒体手段辅助教学

第五周
第五章　促销策略显重要 

（一）目的和要求

     1、网店内部有很多促销方法，可以让产品产生较好的销售利益。本章的目的就是让学生找到站内推广网店的方法，从而获得好的营销收入。（二）教学内容
5.1 店铺促销入门 
5.1.1 做促销时机 
5.1.2 促销商品 
5.1.3 店铺促销中常见的误区 
5.2　卖家如何做好淘宝“秒杀”活动 
5.3　开通“满就送（减）”，销量翻番不是梦 
5.3.1 如何设置满就送（减）以达到促销效果 
5.3.2 “满就送”送什么才能吸引买家 
5.3.3 为什么要使用“满就送（减）”促销 
5.4 使用“店铺优惠券”，实现销量、流量全面提升 
5.5　吸引优质流量的淘金币 
5.5.1 利用淘金币做营销的好处 
5.5.2 淘金币报名技巧
5.6　免费试用让店铺流量涨不停 
5.6.1 报名免费试用中心的好处 
5.6.2 为什么报名试用会不通过 
5.6.3 商品试用推广常见的误区 
5.6.4 试用报告怎么写
5.7 参加淘宝天天特价，享低价促销 

5.8　促销实战方法 
5.8.1 限时限量促销吸引买家抢购 
5.8.2 用赠品促销吸引买家的购买欲 
5.8.3 打折促销 
5.8.4 包邮促销也有技巧 
5.9　淡旺季促销 
5.9.1 在销售旺季的促销方法 
5.9.2 在淡季的应对方法 
5.9.3 节假日销售促销策略 
5.10　钻石展位实现品牌和销量双赢 
5.10.1　什么是钻石展位 
5.10.2 钻石展位在哪里展现 
5.10.3 怎样购买钻石展位 
5.10.4 钻石展位的推广形式 

（三）思考与实践

1、思考与讨论节假日销售促销策略 

（四）教学方法与手段

教学方法：讲授个案，围绕“怎样利用中国特殊的节日进行网店时节促销”

进行互动讨论。
教学手段：采取多媒体手段辅助教学

第六周
直通车精准推广 

（一）目的和要求
1、直通车是为淘宝卖家量身定制的，按点击付费的效果营销工具，实现宝

贝的精准推广。淘宝直通车推广，在给宝贝带来曝光量的同时，精准的搜索匹配也给宝贝带来了精准的潜在买家。淘宝直通车推广，用一个点击，让买家进入你的店铺，产生一次甚至多次的店铺内跳转流量，这种以点带面的关联效应可以降低整体推广的成本和提高整店的关联营销效果。同时，淘宝直通车还给用户提供了淘宝首页热卖单品活动和各个频道的热卖单品活动以及不定期的淘宝各类资源整合的直通车用户专享活动。本章的目的就是让学生找到直通车精准推广的方法，从而获得好的营销收入。

（二）教学内容

6.1 直通车入门 
6.1.1 什么是直通车推广 
6.1.2　直通车的优势 
6.1.3 直通车推广的商品在哪里展现 
6.2 使用直通车推广步骤 
6.2.1 加入淘宝直通车 
6.2.2　新建推广计划 
6.2.3 推广新商品
6.3 如何优化直通车关键词 
6.4 影响直通车点击率的因素

（三）思考与实践

1、思考与讨论直通车推广精准促销策略 

（四）教学方法与手段

教学方法：讲授个案，围绕“如何优化直通车关键词 ”进行互动讨论

教学手段：采取多媒体手段辅助教学

第七周
淘宝营销工作台 

（一）目的和要求

     1、网店内部有很多工具，可以让产品产生较好的销售利益。本章的目的就是让学生找到淘宝营销工作台，从而获得好的营销收入。

（二）教学内容

7.1 店铺引流工具 
7.1.1 圈子优惠券 
7.1.2 橱窗推荐 
7.1.3 店铺签到送淘金币 
7.1.4 淘短链管理 
7.1.5 店铺联盟
7.1.6 微海报 
7.2　互动营销 
7.2.1 店铺VIP 
7.2.2　用好淘宝群
7.2.3　评论有礼 

（三）思考与实践

1、思考与讨论淘短链管理的具体操作方法。 

（四）教学方法与手段

教学方法：讲授个案，围绕“店铺引流工具 ”进行互动讨论

教学手段：采取多媒体手段辅助教学

第八周

认真对待买家的疑问，提高成交率

（一）目的和要求

     1、消费者服务和客户关系管理也是网店营销的重要组成部分。本章的目的就是让学生重视和消费者的接触点，从而培养店铺粉丝，获得忠诚度。

（二）教学内容
8.1　心理营销激发买家的购买欲望
8.1.1 分析买家的购买心理 
8.1.2 激发买家购买欲望 
8.1.3　成功达成交易的必要条件
8.1.4 攻克买家的心理，达成交易 
8.1.5 激发买家下单 
8.1.6 激发买家的紧迫心理 
8.1.7 摸透买家心理，把询问的买家变成购买的买家
8.1.8 客服提高下单率的技巧
8.2　应对买家的疑虑
8.2.1　怎样打消买家的购买顾虑
8.2.2　买家担心te价商品的质量
8.2.3　买家需要考虑的原因
8.2.4 怎样向买家介绍商品的优缺点 
8.3　应对买家议价 
8.3.1　买家来店询价多次，但还在议价 
8.3.2　买家对商品非常满意，就是是感觉商品价格太高的情况的处理 
8.3.3　买家比较价格 
8.3.4　老买家要求优惠 
8.4　正确处理中评或差评 
8.4.1　如何处理买家给差评 
8.4.2　如何避免中评或差评 

（三）思考与实践

1.思考与讨论如何激发买家下单 

2.思考一下中国的买家和国外的买家相比有什么特殊的心理。
（四）教学方法与手段

教学方法：讲授个案，围绕“提高客服下单率的技巧”进行互动讨论

教学手段：采取多媒体手段辅助教学

第九周

畅销商品是这样打造的 

 目的和要求 
 1、真正地打造一个爆款，还要依靠更多地营销推广。通过营销推广，店铺的PV相对稳定，那么成交量越高就意味着转化率更高。高的转化率除了能给店铺带来更多的收益的同时，还能争取到更多的促销活动的名额。因为在淘宝不定期的促销活动中，转化率一直都是小二们决定店铺的参赛资格的首要标准。通过本章的学习，使同学们找到打造畅销商品的关键点。
（二）教学内容
9.1　畅销商品究竟是如何练成的 
9.1.1　为什么要打造畅销商品 
9.1.2　打造畅销商品的关键点 
9.1.3　怎样做好畅销商品的准备工作 
9.2　打造畅销商品，你必须了解的内容 
9.2.1　怎样做好畅销商品各个阶段的内容 
9.2.2　畅销商品的选款很关键 
9.2.3　怎样做好畅销商品的预热 
9.2.4　打造畅销商品中常见的误区 
9.3　新品如何被快速打造成畅销商品 
9.4　“双11”大促打造畅销商品 
9.5　参加淘宝官方活动快速打造畅销商品 

（三）思考与实践

1、思考与讨论如何做好畅销商品的预热和营销
（四）教学方法与手段

教学方法：讲授个案，围绕“打造畅销商品的关键点 ”进行互动讨论

教学手段：采取多媒体手段辅助教学

第十周--第十六周

实践教学时间

目的和要求
    和业界合作，精选天猫店店铺和速卖通店铺作为创业实践平台，让同学们在实践中加强对前九周课程的理解。实践内容包括选品，制作详情页，了解店铺后台广告投放方法，站外整合营销传播推广店铺等。由业界导师为学生的实践成果打分。

教学内容
网店营销包括站内营销和站外营销。从第十周开始，课程进入到实践环节。课程将和一家专门销售茶叶的天猫店合作，帮该店撰写站外营销推广方案，在六周的方案调整阶段，经由广告主的判断，获胜的组将会得到1000元现金奖励，其中奖励由广告主提供。
（三）思考与实践

1、思考与讨论如何将理论贯穿到实践中，让同学做真实的网店营销推广计划。

（四）教学方法与手段

教学方法：讲授天猫旗舰店茶叶品牌个案，围绕“打造畅销商品的关键点 ”

进行互动讨论。
教学手段：采取多媒体手段辅助教学
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	2

	第三章：网店推广的得力助手——淘宝客
	2
	
	
	
	
	2

	第四章：免费推广网店
	2
	
	
	
	
	2

	第五章：促销策略显重要 
	2
	
	
	
	
	2

	第六章：直通车精准推广 
	2
	
	
	
	
	2

	第七章：淘宝营销工作台 
	2
	
	
	
	
	2

	第八章：认真对待买家的疑问，提高成交率
	2
	
	
	
	
	2

	畅销商品是这样打造的 
	2
	
	
	
	
	2

	实践操作
	
	4
	4
	4
	2
	14

	合计
	
	
	
	
	
	32


六、推荐教材和教学参考资源

1.《网店营销推广从入门到精通》作者:汪洋，苏本涛出版社:人民邮电出版社出版时间:2018年08月
2.《电商训练营 网店营销与推广》作者:李星出版社:人民邮电出版社出版时间:2019年02月 

3.淘大学相关网络资源——http://taok.njyuhec.cn/pctaodaxue1/#

七、其他说明      
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