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项目八 跨境电商平台的营
销与推广



学习目标
了解互联网营销的特点、 方式 

掌握跨境电商平台站内营销推广的工具 

掌握常见的站外营销的类型 

掌握移动营销的特征与技巧 

熟悉主流社交平台的属性
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8.1
跨境电商的互联网营销
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如果一个跨境电商卖家遇到如下问题： 单量少， 销量业绩
上不去； 客流量少， 开拓新 顾客无从下手， 找不到精准客
户群； 店铺知名度低， 品牌打不响， 行业被龙头垄断， 没
机 会展示优势。 这个卖家该怎么办？ 无论是从事国内电商
还是跨境电商， 或者从事销售类工 作， 都需要掌握共性的
营销方法和理念。 跨境电商营销理论是随着互联网发展而兴
起的新 理论， 跨境电商营销本质上是营销， 但是又不同于
传统的营销模式。 要在跨境电商的模式 下理解与运用营销
理论， 需要了解互联网营销的方式， 对海外客户的特征、 
海外电商的发 展有一定程度的了解， 还要了解典型的跨境
电商营销活动的内容与方式。 那么， 什么是互联网营销？ 
在跨境电商中如何应用互联网营销理论？ 互联网营销又有 
什么特点？ 互联网营销的方式有哪些？ 带着这些问题， 我
们进入任务 8.１ 的学习。 

任务引入
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8.1.1互联网营销在跨境电商中的运用

某某商务科技有限公司

互联网营销主要包括网络营销和社区化媒体营销。 
狭义的互联网营销也称为网络营 销， 是以国际互
联网络为基础， 利用数字化的信息和网络媒体的
交互性来实现营销目标的 一种新型的市场营销方
式。 
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8.1.2互联网营销的特点

l 不受时空限制

l 信息传播的媒介非常丰富

l 与消费者的交互性强

l 高技术性

l 超前性
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8.1.3非洲篇 l 搜索引擎营销
l 搜索引擎优化
l 网络广告
l 电子邮件营销
l 网络社区营销
l 微信和微博营销
l 移动互联网营销
l 互联网整合营销方式



实训

实训8.1 互联网营销与传统营销
的区别
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实训8.1互联网营销与传统营销的区别

某某商务科技有限公司

陈倩在一家互联网社交网站人力资源岗位工作， 有位电视台的朋友过来面试。 被问到 跳槽原
因时， 他如是说： “受网络媒体的冲击， 现在电视台的广告业务已经缩水了一半， 公司内部
重组， 不得不考虑换行业。” 听到这句话， 陈倩不禁想到， 未来几年， 第五代移动通信技术 
（ ５Ｇ）、 人工智能 （ＡＩ）、 区块链等新技术即将普及， 这种颠覆只会愈演愈烈， 传统营
销渠道将进一步失效。 当讨论产品、 运营、 宣传、 渠道等问题的时候， 人们亟须将传统的营
销思维转变成互联网 的营销思维。 传统的营销思维为定位＋ “４Ｐ” （产品、 价格、 渠道、 
促销）。 通常的做法就是为产品 找准定位， 取一个独特、 好记的名字， 设计最 “洗脑” 的
广告语和视频， 买断当地电视台 的黄金时间， 重复播放， 最终达到的效果就是出上句人们就
能对下句。 互联网的营销思维为爆品＋新 “４Ｃ” （场景、 社群、 内容、 人与人连接） ＋
迭代。 讲到 互联网营销就不得不提小米公司。
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实训8.1互联网营销与传统营销的区别

首先， 小米在创业之初并没有做手机， 而是做安卓第三方的刷机 ｒｏｏｍ 系统， 这是极 少部分

手机发烧友才玩的东西。 小米团队先在手机刷机论坛上找到 １００ 个铁杆粉丝， 并与 这群粉丝深

度互动。 在此过程中， 小米把 ＭＩＵＩ （米柚） 做到极致 （极致设计、 极致体 验）， 从而使 
“米粉” （小米的粉丝） 从 １００ 个变成了 １ 万个、 １０ 万个、 １００ 万个……小米 顺势推

出了小米手机， 又一次做到了极致———同配置手机其他品牌要三四千元的配置， 而 小米只要 １ 
９９９ 元。 这令人尖叫的价格， 让用户和粉丝们想抢都抢不到， 每月的一轮轮的手机预定活动也 
赚足了眼球。 小米的这种营销模式， 也被人吐槽为 “卖期货” 或 “饥饿营销”。 原因是虽 然在

产品发布的时候性价比极高， 但是市场能够预定到的量却很少， 而后期大批量出货的 时候， 硬件

生产成本大大降低， 这个价格已经并没有太大优势了。 传统分销模式是以实体店面为基础的， 分
有大区代理、 省级代理、 市级代理、 县级代 理等。 现在流行的微商模式， 代理的成本非常低， 
根本不需要有店面和库存， 普通人就能 够申请代理。 代理人只需要在微信群里和朋友圈里将产品

卖出去后坐等收钱就好。 原来中 间商的差价直接返利给代理人和消费者， 激发了个体潜能。
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实训8.1互联网营销与传统营销的区别

互联网产品极其关注数据， 在营销投放上也是如此。 在传统媒体投放广

告最大的缺点 是投放效果难以及时评估， 而网络媒体可以通过用户画像

针对卖家的目标人群进行精准投 放， 如果直接引流到电商平台， 卖家还

能够评估每个投放渠道的效果怎么样， 有多少流 失、 有多少转化， 再根

据数据来动态优化自己的营销策略。 互联网营销不完全等于互联网传播手

段。 现在很多现象级网红产品往往通过制造噱头 和饥饿感进行传播， 但
是忽视了产品本身的问题。 传统的营销思维和互联网的营销思维对比情况

如表 ８－１ 所示。
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实训8.1互联网营销与传统营销的区别

这是一个变革的时代， 如果你是传统行业的从业者， 应当积极拥抱互联网。 根据
以上 介绍， 请回答企业进行互联网营销应该在思维上注意哪些问题？



8.2

8.2跨境电商平台站内营销方式
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任务引入

负责刚刚在全球速卖通上开通店铺的陈倩最近有点烦恼。 作为卖家， 如
何开展有效的 店铺营销活动， 将精心准备的商品销售出去？ 如何在同价

位的产品中销售得比别的卖家 好？ 如何在商品质量一样的时候， 比别人

卖得价格更高？ 如何能够让自己店铺的爆光度提 升从而有更多的流量？ 
如何提升流量的转化率？ 如何通过合适的促销活动提升销量？ 这些问题

都是作为店铺的营销推广人员在经营跨境电商平台店铺时需要考虑的问题。 
如何用最小的成本取得最大的营销成果当然也是营销专员要考虑的。 怎么

利用跨境平台提 供的营销工具开展站内营销活动从而在站内搜索中表现优

异？ 带着这些问题， 我们进入任 务 ８.２ 的学习。
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8.2.1 搜索框搜索优化

对于卖家来讲， 自然流量是最有保障的流量来源。 搜索框是跨境电商平

台站内流量来 源最基本的形式。 
做好搜索优化要从优化标题、 优化主图、 优化价格上入手。

 标题中应尽量包含商品的 产品词、 属性词。 单词一定要拼写正确， 否则

用户无法搜索到卖家的产品。 主图的背景底 色建议为白色或纯色， 图片

尺寸 ８００×８００ 像素及以上， 图片横向和纵向比例建议为 １ ∶  
１～ １ ∶  １  ３； 图片最好无边框、 无水印， 不允许拉力， 标志统

一放在图片左上角……比较容易 受消费者喜爱
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8.2.1 搜索框搜索优化



19

8.2.2橱窗推荐——速卖通为例

当买家通过搜索某个关键词或通过类目来到搜索结果页面时， 会看到自然的排序结 果， 
而橱窗推荐位就是在自然排序的结果下， 通过全球速卖通给橱窗的产品增加排序权 限， 
从而提高橱窗产品的排名。 
当卖家达到一定水平时， 全球速卖通会提供商品橱窗建议。 这是全球速卖通提供的一种

推广技术工具， 能让使用橱窗的产品排名较自然地展现位 置更靠前 （设置为橱窗推荐的

产品曝光量比普通产品高 ８ ～ １０ 倍）， 从而使买家能够优先 搜索到橱窗推荐产品， 
提高曝光率。 卖家可以利用这个优势获得大量的免费流量。 卖家利 用这个推广工具的关

键是选择高品质的橱窗推荐产品。 卖家通常可以结合主打产品、 热门 产品、 新产品、 
季节产品等。 全球速卖通买家页面的窗口没有针对橱窗产品的对应固定显 示位置， 卖家

只能在后台通过设置来提高产品排名。 全球速卖通根据入驻店铺的等级奖励。

给卖家一定的橱窗机会， 卖家服务等级越高， 店铺获得的橱窗位就越多， 从而得到的曝

光 量也越多
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8.2.3 平台优惠活动推广

全球速卖通为卖家提供了四大免费站内推广工具 （营销工具） ———限时限量折扣、 全 
店铺打折、 满立减／ 满件折、 店铺优惠券等。 

在店铺的四大营销工具中， 限时限量折扣是四大营销工具之首， 在店铺营销中最常 用。 
限时限量折扣设置有利于打造新品引流和提高客户下单转化率。 卖家登录全球速卖 通， 
点击营销活动→店铺活动→限时限量折扣→创建活动即可使用该功能。

满立减是指达到一定金额或数量就给予减价的优惠活动。 满件折是全球速卖通在 ２０１

８ 年推出的自主营销活动。 卖家可以根据自身经营状况， 对店铺设置 “满 Ｘ 件优惠 Ｙ 
元” 的促销规则 （Ｘ 和 Ｙ 都由卖家自己设置）， 买家下单时， 若是订单总商品数超过

了设置的 Ｘ 件， 在买家付款时， 系统自动减掉 Ｙ 元， 无需卖家修改价格。 满立减／ 
满件折活动类型 分为四种： 全店铺满立减 （全店铺参与活动）、 商品满立减 （部分商

品参加活动）、 全店 铺满件折、 商品满件折。 店铺优惠券与店铺满立减是很相似的一

种活动， 同样都是属于满减性质的优惠活动， 主要目的增加二次营销， 巩固老顾客。 
店铺优惠券可划分为领取型店铺优惠券、 定向发放型优惠券活动、 金币兑换优惠券活 动、 
秒抢优惠券活动、 聚人气优惠券活动。 最常用的是领取型优惠券。 活动进入路径为营 
销活动→店铺活动→店铺优惠券→添加优惠券。 
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8.2.4 站内付费推广

全球速卖通直通车是阿里巴巴全球全球速卖通平台通过自主设置多维度关键词， 免费 展
示产品信息， 通过大量曝光产品来吸引买家， 并按照点击付费的全新网络推广方式。

一、直通车的开通
卖家按以下步骤即可开通直通车： 第一步， 登录卖家后台； 第二步， 在营销活动中进 
入店铺活动， 找到直通车入口； 第三步， 充值； 第四步， 创建计划， 选择产品进行推

广 （见图 ８－２－３）。
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8.2.4 站内付费推广
全球速卖通直通车是阿里巴巴全球全球速卖通平台通过

自主设置多维度关键词， 免费 展示产品信息， 通过大

量曝光产品来吸引买家， 并按照点击付费的全新网络

推广方式。

二、直通车的位置
直通车是卖家常用的站内付费推广工具， 它通过竞价

的方式提供固定的展示位置帮助 卖家提升店铺的流量。 
直通车电脑端与移动端展示的位置有所不同。 直通车

电脑端推广位 分为右侧推广区与底部推广区。 在买家

进行搜索或通过类目浏览时， 每一页的结果列表的 右
侧区域可供同时展示最多 ５ 条直通车商品。 在第 ５、 
１０、 １５、 ２０、 ２５、 ３０、 ３５、 ４０、 ４
５、 ５０、 ５５、 ６０ 位 （隔 ４ 插 １）， 产品右

下角有 ＡＤ 字样 （见图 ８－２－４）。 直通车移动

端的展示 位置将会混合在自然搜索中， 主搜每页 ２０ 
个， 推广位置第一页为第 ３、 １１、 １９ 位， 第二 
页及以后为第 ６ 位和 １６ 位。 
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8.2.4 站内付费推广
全球速卖通直通车是阿里巴巴全球全球速卖通平台通过自主设置多维度关键词， 免费 展
示产品信息， 通过大量曝光产品来吸引买家， 并按照点击付费的全新网络推广方式。

三、直通车的原理
①卖家按点击付费的竞价排名， 展示不收费， 按点击付费。

 ②竞价排名规则： 综合排名＝ 关键词质量评分×出价。 关键词质量由产品的属性、 标 
题的关键词、 详情页的描述来决定。 
③扣费规则： 卖家实际扣费＝某关键词的下一名出价者×下一名质量得分／ 本人质量得 
分＋０  ０１。 当卖家的商品排在竞争该关键词卖家的最后一名时， 或者卖家的商品

是这个关 键词下展示的唯一推广商品时， 所需要支付的点击价格为该关键词的底价。 每
次发生扣费 时， 系统会根据对应展示所监控到的关键词出价人数等情况， 自动计算出保

持关键词排名 所需的最低价格。 由于商品排名与推广评分、 出价两个因素有关， 因此

卖家商品推广评分 越高， 实际点击扣费就会越低， 即每次实际的点击花费， 取决于卖

家和其他卖家的排名关 系、 出价和推广评分。 点击扣费会受其他卖家影响。 即使卖家

的出价不变， 同一关键词在不同时刻的实际点 击扣费也可能是不同的。 点击扣费会受推

广评分的影响。 卖家的推广商品与关键词的推广评分越高， 所需要付 出的每次点击花费

越低。 因此， 卖家优化商品详情页的标题、 图片、 店铺的评价等可以降 低直通车的成

本。
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8.2.4 站内付费推广
全球速卖通直通车是阿里巴巴全球全球速卖通平台通过自主设置多维度关键词， 免费 展示产品

信息， 通过大量曝光产品来吸引买家， 并按照点击付费的全新网络推广方式。

四、直通车开通前的准备工作
①准备好商品。 直通车可以用来测试新品， 也可以用来提升已出单产品的销量。 直通 车选品

可以说是此推广方案的核心， 选品不好， 直通车只能是 “纯烧钱” 的行为。 卖家可 以选下单

和反馈都比较好的产品， 或者一些有价格优势的产品， 先选几个产品做尝试， 重 点推广。 新
品要选产品质量优良的产品， 可以快速测试市场对新品的反应。 
②准备好关键词。 卖家可以从买家热搜词词表、 飙升词词表等筛选出与产品相关性高 的几个关

键词， 也可以从客户页面搜索框中摘取联想词 （见图 ８－２－５）。

③充值、 开启新建推广。 卖家新建推广后即可加入准备好的产品开启直通车计划。
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8.2.5站内达人直播平台——live
随着国内电商平台直播带货的火爆， 全球速卖通也于 ２０１９ 年开通上线了达人直播功 
能。 在买家首页的 “ｌｉｖｅ” 中 （见图 ８－２－６）， 买家可点击进入直播页面， 
会看到很多达 人的直播带货视频。 “直播＋出口电商” 是目前出口跨境平台火热的营销

方式。 海外消费 者在观看直播的同时， 可以在下方直接找到中意的产品进行购买， 突
破了只能通过产品详 情页来了解产品的瓶颈， 实实在在增加了消费者的用户体验。 卖家

需要申请直播权限， 金牌和银牌全球速卖通卖家已经在 ２０１９ 年 １０ 月 ９ 日统一开 
通直播权限， 非金牌和银牌的商家需要填写申请信息， 申请开通直播权限。 卖家开启直 
播， 直播间日语、 俄语、 西班牙语、 英语四种语言同时直播， 直播回放。



实训

实训8.2 速卖通的站内营销
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实训8.2 速卖通的站内营销

陈倩知道全球速卖通有大量的站内流量， 这些流量是她的店铺的潜在顾客流量。 
为了 吸引这些站内流量， 她决定通过一些营销方式吸引更多的站内流量。 陈倩决
定利用全球速 卖通站内的一些推广优化工具。 假如她在全球速卖通的店铺是卖日
用品的， 其中有一款主 打产品便捷式榨汁机 （见图 ８－２－７）。 产品标题为 
“Ｐｏｒｔａｂｌｅ Ｓｉｚｅ ＵＳＢ Ｅｌｅｃｔｒｉｃ Ｆｒｕｉｔ Ｊｕｉｃｅ
ｒ Ｈａｎｄｈｅｌｄ Ｓｍｏｏｔｈｉｅ Ｍａｋｅｒ Ｂｌｅｎｄｅｒ Ｒｅｃｈａ
ｒｇｅａｂｌｅ Ｍｉｎｉ Ｐｏｒｔａｂｌｅ Ｊｕｉｃｅ Ｃｕｐ Ｗａｔｅｒ”。 
便捷式榨汁机 产品主图如图 ８－２－７ 所示。
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实训8.2 速卖通的站内营销
产品的一些特征 （ｆｅａｔｕｒｅｓ） 如下：
Ｉｍｐｏｒｔｅｄ ｈｉｇｈ － ｐｏｗｅｒ ｍｏｔｏｒ． Ｓｔａｉｎｌｅｓｓ ｓｔｅｅｌ ｓｔｉｒｒｉｎ
ｇ ｂｌａｄｅ， ｓｈａｒｐ ａｎｄ ｄｕｒａｂｌｅ． Ｕｎｉｑｕｅ
ｃａｒｒｙｉｎｇ ｒｏｐｅ ｄｅｓｉｇｎ， ｐｏｒｔａｂｌｅ， ｐｒａｃｔｉｃａｌ， ｔａｋｅ ｓｉｌｉ
ｃｏｎｅ ｍａｔｅｒｉａｌ， ｄｕｒａｂｌｅ ｐｕｌｌ ｃｏｎｓｔａｎｔｌｙ． Ｔｒｕｌｙ
ｐｏｒｔａｂｌｅ ａｎｄ ｃｏｎｖｅｎｉｅｎｔｌｙ， ｍａｋｅｓ ｙｏｕ ｂｌｅｎｄ ａｎｄ ｄｒｉｎｋ 
ｆｒｏｍ ｔｈｅ ｓａｍｅ ｂｏｔｔｌｅ． Ｅｎｊｏｙ ｙｏｕｒ ｆｒｕｉｔ ｊｕｉｃｅ
ａｎｙｔｉｍｅ ａｎｄ ａｎｙｗｈｅｒｅ．
Ａ ｂｅｓｔ ｇｉｆｔ ｆｏｒ ｙｏｕｒ ｆｒｉｅｎｄｓ ａｎｄ ｙｏｕｒｓｅｌｆ， ｇｒｅａｔ ｉｄｅａｌ 
ｆｏｒ ｈｏｍｅ ｏｒ ａｃｃｅｓｓｏｒｙ ｆｏｒ ｔｒａｖｅｌｉｎｇ
Ｆｏｏｄ ｇｒａｄｅ ｍａｔｅｒｉａｌ， ｓａｆｅ ａｎｄ ｃｌｅａｎ．
Ｍａｔｅｒｉａｌ： Ｆｏｏｄ ｇｒａｄｅ ＰＰ＋ＰＣ＋ＡＢＳ＋３０４ ｓｔａｉｎｌｅｓｓ ｓｔｅｅｌ．
Ｓｉｚｅ： ７５×７５×２３０ｍｍ．
Ｃｏｌｏｒ： ｐｉｎｋ ／ ｂｌｕｅ ／ ｐｕｒｐｌｅ ／ ｇｒｅｅｎ．
请根据以上信息完成以下实训任务：
登录全球速卖通官方网站， 查找同类产品的销售情况， 找到销量排前三位的同类产
品， 分析这些产品参与的站内推广方式。



8.3

8.3 社交媒体营销
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任务引入

随着跨境电子商务的快速发展， 政策红利期即将过去， 跨境电商卖家的竞争越来越激 烈， 蓝
海越来越难发现， 陈倩就面临这样的困难。 最近， 陈倩一直在寻找好的营销方式， 以提升店
铺的整体流量与关注度。 陈倩发现品牌想要在海外打响知名度， 社交媒体是很重 要的渠道。 
陈倩很想利用海外的这些社交媒体进行低成本的推广， 但是又不知道如何 入手。 海外的主要社
交媒体有哪些？ 如何利用这些社交媒体进行有效的营销？ 营销的成本如 何？ 带着这些问题， 
我们进入任务 ８.３ 的学习。 
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8.3.1主要的海外社交媒体

社交媒体可分为社会关系网络 （ｓｏｃｉａｌ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 视频分
享网络 （ｖｉｄｅｏ ｓｈａｒｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 照片分享网络 （ｐｈｏｔｏ ｓｈａｒｉ
ｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 互动媒体 （ｃｏｎｔｅｎｔ ｖｏｔｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 商务关系网 
络 （ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ） 等。 
一、facebook
Ｆａｃｅｂｏｏｋ 是世界上最大的社交网站。 目前 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 的月活跃用户约为 ３０ 
亿人。 Ｆａｃｅ⁃  ｂｏｏｋ 在美国有约 ２ 亿用户， 占到美国人口的 ２ ／ ３。 Ｆａｃｅｂｏ
ｏｋ 于 ２００４ 年由马克·扎克伯格与 爱德华多·萨维林等创建， 起初只限于哈佛学生注册， 
但不久就扩大到波士顿地区、 常青 藤联盟、 斯坦福大学等高校。 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 最重要的
特征是用户之间的社会参与。 一个用户拥 有的朋友越多， 通过对帖子、 信息等的评论， 对话
变得越有吸引力。 目前， Ｆａｃｅｂｏｏｋ 已经 成为各种规模的企业的强大营销工具， Ｆａ
ｃｅｂｏｏｋ 有大量针对商业领域的营销机会， 主要包 括 ５ 种营销方式： Ｆａｃｅｂｏｏｋ 
Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｐａｇｅ、 在 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 及其旗下平台 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 上运行 
Ｆａ⁃  ｃｅｂｏｏｋ 广告、 参与 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 群组、 在 Ｆａｃｅｂｏｏｋ Ｍａｒｋｅ
ｔｐｌａｃｅ 上列出产品以及联合营销。 Ｆａ⁃  ｃｅｂｏｏｋ 的主要战略是提高品牌知名度。
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8.3.1主要的海外社交媒体

社交媒体可分为社会关系网络 （ｓｏｃｉａｌ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 视频分
享网络 （ｖｉｄｅｏ ｓｈａｒｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 照片分享网络 （ｐｈｏｔｏ ｓｈａｒｉ
ｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 互动媒体 （ｃｏｎｔｅｎｔ ｖｏｔｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 商务关系网 
络 （ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ） 等。 
一、facebook
Ｆａｃｅｂｏｏｋ 是世界上最大的社交网站。 目前 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 的月活跃用户约为 ３０ 
亿人。 Ｆａｃｅ⁃  ｂｏｏｋ 在美国有约 ２ 亿用户， 占到美国人口的 ２ ／ ３。 Ｆａｃｅｂｏ
ｏｋ 于 ２００４ 年由马克·扎克伯格与 爱德华多·萨维林等创建， 起初只限于哈佛学生注册， 
但不久就扩大到波士顿地区、 常青 藤联盟、 斯坦福大学等高校。 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 最重要的
特征是用户之间的社会参与。 一个用户拥 有的朋友越多， 通过对帖子、 信息等的评论， 对话
变得越有吸引力。 目前， Ｆａｃｅｂｏｏｋ 已经 成为各种规模的企业的强大营销工具， Ｆａ
ｃｅｂｏｏｋ 有大量针对商业领域的营销机会， 主要包 括 ５ 种营销方式： Ｆａｃｅｂｏｏｋ 
Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｐａｇｅ、 在 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 及其旗下平台 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 上运行 
Ｆａ⁃  ｃｅｂｏｏｋ 广告、 参与 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 群组、 在 Ｆａｃｅｂｏｏｋ Ｍａｒｋｅ
ｔｐｌａｃｅ 上列出产品以及联合营销。 Ｆａ⁃  ｃｅｂｏｏｋ 的主要战略是提高品牌知名度。
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8.3.1主要的海外社交媒体

社交媒体可分为社会关系网络 （ｓｏｃｉａｌ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 视频分
享网络 （ｖｉｄｅｏ ｓｈａｒｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 照片分享网络 （ｐｈｏｔｏ ｓｈａｒｉ
ｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 互动媒体 （ｃｏｎｔｅｎｔ ｖｏｔｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 商务关系网 
络 （ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ） 等。 
一、facebook
Ｆａｃｅｂｏｏｋ 是世界上最大的社交网站。 目前 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 的月活跃用户约为 ３０ 
亿人。 Ｆａｃｅ⁃  ｂｏｏｋ 在美国有约 ２ 亿用户， 占到美国人口的 ２ ／ ３。 Ｆａｃｅｂｏ
ｏｋ 于 ２００４ 年由马克·扎克伯格与 爱德华多·萨维林等创建， 起初只限于哈佛学生注册， 
但不久就扩大到波士顿地区、 常青 藤联盟、 斯坦福大学等高校。 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 最重要的
特征是用户之间的社会参与。 一个用户拥 有的朋友越多， 通过对帖子、 信息等的评论， 对话
变得越有吸引力。 目前， Ｆａｃｅｂｏｏｋ 已经 成为各种规模的企业的强大营销工具， Ｆａ
ｃｅｂｏｏｋ 有大量针对商业领域的营销机会， 主要包 括 ５ 种营销方式： Ｆａｃｅｂｏｏｋ 
Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｐａｇｅ、 在 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 及其旗下平台 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 上运行 
Ｆａ⁃  ｃｅｂｏｏｋ 广告、 参与 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 群组、 在 Ｆａｃｅｂｏｏｋ Ｍａｒｋｅ
ｔｐｌａｃｅ 上列出产品以及联合营销。 Ｆａ⁃  ｃｅｂｏｏｋ 的主要战略是提高品牌知名度。
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8.3.1主要的海外社交媒体
① Ｆａｃｅｂｏｏｋ Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｐａｇｅ （商业页面）。 Ｆａｃｅｂｏｏｋ Ｂｕｓｉｎｅｓｓ Ｐａ
ｇｅ 是个人资料页面的商 业版本， 包含位置、 时间、 服务和用户评论以及添加自定义选项卡和 ＣＴＡ 选项， 
如 “ｂｏｏｋ ｎｏｗ” （立即预定） 或 “Ｆａｃｅｂｏｏｋ Ｓｈｏｐ”。 为了创建 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 广告， 
企业必须有一个 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 商业页面
 ②Ｆａｃｅｂｏｏｋ 广告。 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 广告为企业提供了一种通过特定信息接触目标受众的方 式， 
而这些特定信息不一定能够通过帖子接触到。 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 广告是一种按点击量付费的广告， 企业根据
点击量、 视频观看次数或转化率等来付费。 任何拥有 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 商业页面的企 业都可以通过 “Ｆａ
ｃｅｂｏｏｋ Ａｄｓ Ｍａｎａｇｅｒ” 设置广告
 ③Ｆａｃｅｂｏｏｋ 群组。 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 群组是用户为了共同的兴趣或业务而建立联系的社区。 企 业
通过积极参与现有的群组或创建和管理自己的 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 群组来进行营销， 可以获得自然 关注并接触
到积极参与的目标受众。 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 群组并不是一种直接的广告形式或一种推广 平台。 相反， 其重点
是群组中的成员， 并围绕成员的共同兴趣、 目标或事业建立社区。 
④Ｆａｃｅｂｏｏｋ Ｍａｒｋｅｔｐｌａｃｅ。 Ｆａｃｅｂｏｏｋ Ｍａｒｋｅｔｐｌａｃｅ 类 似 于 分 类 信 
息 网 站 Ｃｒａｉｇｓｌｉｓｔ 或 Ｇｕｍｔｒｅｅ。 虽然通过平台销售的大部分群体都是个人， 但企业也可
以在平台上列出产品。 这并非企业的主要销售渠道， 通常是为了让企业获得额外的曝光， 从而转化为更多的 
销售。 ⑤联合营销。 联合营销是指两家企业合作推广和交叉销售彼此的产品。 这是一种免费 的策略， 可以帮
助企业获得信誉和知名度。 社交媒体营销中常见的形式就是与 “网红” 的 联合营销。 然而， 企业也可以与
其他企业联合营销， 以促进彼此的产品或服务销售， 并从 其他企业受众那里获得曝光。 。
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8.3.1主要的海外社交媒体

社交媒体可分为社会关系网络 （ｓｏｃｉａｌ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 视频分
享网络 （ｖｉｄｅｏ ｓｈａｒｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 照片分享网络 （ｐｈｏｔｏ ｓｈａｒｉ
ｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 互动媒体 （ｃｏｎｔｅｎｔ ｖｏｔｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 商务关系网 
络 （ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ） 等。 
二、twitter
Ｔｗｉｔｔｅｒ 是美国的一个在线社交网络服务和微博服务的网站， 中文名为 “ 推特”。 Ｔ
ｗｉｔｔｅｒ 只允许用户发送 １４０ 个字符 （除中文、 日文和韩文外已经提高到 ２８０ 个
字符） 的文本消息， 被称为互联网的短信服务。
Twitter营销要注意以下方面：
①巧用趋势性或热门性标签。
②使用主题标签。 Ｔｗｉｔｔｅｒ 提供了使用主题标签功能， 即通过关键字将信息捆绑在一起 
的方式。 话题标签 “＃” 的功能使一个话题标签可以贯串 Ｔｗｉｔｔｅｒ 上的同一个话题， 
让本来 毫无关系的人， 因为同一个标签而连接起来。 
③善于利用图像及社交功能。图片对人的吸引力往往大于文字， 图片的转 录率比普通文字的转
录率翻了三倍。 由于图像占据了 Ｔｗｉｔｔｅｒ 的主页面， 卖家的信息变得更 加突出， 更容
易引发用户的注意力。
④定期发文， 用心经营。 卖家要想利用 Ｔｗｉｔｔｅｒ 达到有效的营销， 一定要让账户 “活” 
起来。 卖家要定期发声， 用心写推文， 利用粉丝感兴趣的内容编写软文， 精心组织， 做到 每
一篇推文都能引起用户关注、 转发、 点赞， 不仅让用户愿意关注， 还会引发共鸣， 进而 转发
分享。 
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社交媒体可分为社会关系网络 （ｓｏｃｉａｌ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 视频分
享网络 （ｖｉｄｅｏ ｓｈａｒｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 照片分享网络 （ｐｈｏｔｏ ｓｈａｒｉ
ｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 互动媒体 （ｃｏｎｔｅｎｔ ｖｏｔｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 商务关系网 
络 （ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ） 等。 
二、twitter
⑤使用 Ｔｗｉｔｔｅｒ 分析工具。 Ｔｗｉｔｔｅｒ 分析工具是用户分析其数据的最简单方法
之一。 它允 许用户从广告系列中排除猜测， 以提高成功水平。 它可以让卖家看到有用的 Ｔｗ
ｉｔｔｅｒ 指标， 如卖家的热门推文、 参与等。 Ｔｗｉｔｔｅｒ 分析的最大好处之一是人口
统计数据。 卖家可以通过 兴趣、 职业、 收入、 购买风格和其他人口统计信息来查看受众群体
的细分情况， 这对于投 放广告系列或规划卖家的 Ｔｗｉｔｔｅｒ 日历非常重要。
三、pinterest(拼趣）
Ｐｉｎｔｅｒｅｓｔ 由美国加利福尼亚州帕罗奥多的一个名为冷萃实验室 （Ｃｏｌｄ Ｂｒｅｗ 
Ｌａｂｓ） 的团 队创办并于 ２０１０ 年正式上线， 目前是世界上最大的图片社交分享网站。 
Ｐｉｎｔｅｒｅｓｔ 是一个以 兴趣为基础的社交网络， 通过图片墙 （Ｐｉｎｂｏａｒｄ） 发
布图片， 采用的是瀑布流的形式展现 图片内容， 无需用户翻页， 新的图片不断自动加载在页
面底端， 让用户不断发现新的图 片。 Ｐｉｎｔｅｒｅｓｔ 堪称图片版的 Ｔｗｉｔｔｅｒ。
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社交媒体可分为社会关系网络 （ｓｏｃｉａｌ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 视频分
享网络 （ｖｉｄｅｏ ｓｈａｒｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 照片分享网络 （ｐｈｏｔｏ ｓｈａｒｉ
ｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 互动媒体 （ｃｏｎｔｅｎｔ ｖｏｔｉｎｇ ｓｉｔｅｓ）、 商务关系网 
络 （ｂｕｓｉｎｅｓｓ ｎｅｔｗｏｒｋｉｎｇ ｓｉｔｅｓ） 等。 
四、youtube
ＹｏｕＴｕｂｅ 是一个视频网站， 位于美国加利福尼亚州的圣布鲁诺， 注册于 ２００５ 年 ２ 
月 １５ 日， 由美籍华人陈士骏等人创立， 让用户下载、 观看以及分享影片或短片。 ２００６ 
年 １１ 月， Ｇｏｏｇｌｅ 公司以 １６  ５ 亿美元收购了 ＹｏｕＴｕｂｅ， 并将其当做一
家子公司来经营。 被收购后 的 ＹｏｕＴｕｂｅ 依然风靡全球。
五、Instagram(照片墙）
Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 创立于 ２０１０ 年， 是一款图片、 视频分享的社交应用程序。Ｉｎｓｔ
ａｇｒａｍ 是北美最火爆的图片 社交平台之一， 拥有约 ８ 亿活跃用户， 女性用户占比 ６０
％以上， 用户比较偏向年轻的受 众。 最大比例的用户年龄在 １８～２９ 岁 （占比 ５５％）， 
３０ ～ ４９ 岁的用户占比 ２８％。 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 的用户中只有 １１％在 ５０～６４ 
岁， 只有 ４％是 ６５ 岁以上的老年人。 每日有约 ８ ０００ 万张图片 在 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 
上分享， 点赞数量高达 ３５ 亿次。 在美国， 年龄在 １８～２４ 岁的年轻人中 ６１％的 人每
天都会使用 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ。 ２０１２ 年， Ｆａｃｅｂｏｏｋ 收购了 Ｉｎｓｔａｇｒａ
ｍ。



实训

实训8.3 Wayfair 社交媒体案例分析
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Ｗａｙｆａｉｒ 是一家美国的电子商务公司， 主要销售家具和家居用品。 该公司成立于 ２００２ 年， 其
平台已经汇集了来自全球 １１ ０００ 多家供应商的 １ ４００ 万件商品。 该公司的门店已经 遍及全美国， 
其在加拿大、 德国、 爱尔兰和英国设有办公室和仓库。 Ｗａｙｆａｉｒ 是社交媒体上一个成功的案例。 
Ｗａｙｆａｉｒ 通过 Ｆａｃｅｂｏｏｋ、 Ｔｗｉｔｔｅｒ 和 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 来 不断增加用户， 尤
其是在 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 上， 与用户的互动率特别高。 ２０１６ 年 １０ 月至 １１ 月期 间， Ｗａｙ
ｆａｉｒ 美国 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 渠道占据了该品牌整体社交参与度的 ８４％。 虽然家居和室内设计行
业已经接近饱和状态， 既有 Ｐｉｎｔｅｒｅｓｔ 和 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 这类图片网 站， 又有宜家 （Ｉ
ＫＥＡ） 和 Ｗｅｓｔ Ｅｌｍ 这类知名品牌的激烈竞争， 再加上设计和时尚博客越 来越火， 想要脱颖而
出， 非常困难。 最大的挑战是坚持创建风格一致的内容， 但不会显得 重复和无趣。 在 Ｉｎｓｔａｇｒａ
ｍ 创建风格一致的内容， 有助于品牌创建独特而有辨识度的形象。 很多人使用颜色或风格进行品牌化设计。 
但如果海报太简单， 显得重复， Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 用户可能很快就忽略了。 Ｗａｙｆａｉｒ 偶尔使用
与其核心颜色黄色和紫色匹配的图像， 但它选择了一 个总体上明亮多彩的主题， 不会局限于有限色彩内。 
除了颜色， 它还使用各种不同类型的 帖子， 从标准室内设计景观拍摄到动物和其他生活方式的照片。 与 
Ｔｗｉｔｔｅｒ 或 Ｆａｃｅｂｏｏｋ 相比， Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 是一个交流没那么频繁的平台， 但品牌
仍要注 重与用户互动并回复评论。 Ｗａｙｆａｉｒ 推动用户参与的一个方式是通过其照片说明——— Ｗ
ａｙｆａｉｒ 会提出问题或提出讨论点。 一些异想天开或幽默的评论， 也能提高用户参与度。 Ｗａｙｆ
ａｉｒ 通过直接回复提供有用的提示和建议， 让用户满意和提高忠诚度。 让客户放心或 给客户指出正确
的方向， 可以增加客户对品牌的正面印象。 这种类型的内容提升了真实 感， 激发人们想象自己拥有这些
产品是什么样的， 而不是仅仅从品牌的角度来看待产品。 更重要的是， 这也使那些照片被选中的用户感到
特别， 有助于加强品牌与消费者之间的 联系。 标签可以帮助整理
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用户生成的内容， 但它们主要用于帮助发现帖子。 Ｗａｙｆａｉｒ 经常使 用与产品类别相关
的主题标签， 虽然看着不热门， 但这意味着当用户搜索这类产品时， 品 牌内容会出现。 同时， 
Ｗａｙｆａｉｒ 并不坚持只与产品相关的标签， 它还经常使用与趋势或热 门话题相关的内容。 
有时候， 某些随机和无意义的主题标签也是有效果的， 它增加了品牌 古怪和幽默的形象。 Ｗ
ａｙｆａｉｒ 一直把 “网红” 营销作为其社交媒体营销策略的一部分。 在 ２０１５ 年， Ｗ
ａｙｆａｉｒ 甚至推出了一个名为 ＨｅａｒｔＨｏｍｅ 的会议， 专门用于促进品牌和 “网红” 
博主之间的合作。 在 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 平台， Ｗａｙｆａｉｒ 定期推出由 “网红” 参与
或 “网红” 创建的品牌内容。 Ｗａｙｆａｉｒ 更倾向于选择小 “网红”， 或者选择具有中等
数量粉丝的 “网红” 合作， 以增强其营销内 容的真实性。

 请根据以上内容回答以下问题：
 ①Ｗａｙｆａｉｒ 的发展历程与定位是什么？
 ②Ｗａｙｆａｉｒ 的 Ｉｎｓｔａｇｒａｍ 营销手段有哪些？
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