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用户的真痛点

普世价值（追求愉悦感）

不断迭代

挖掘用户真痛点

产品周期



  A、构建用户视角，和用户一起去打造产品

  B、再从更深的层次去看这个需求是不是痛点？



A）更健康：元气森林

B）更方便：自嗨锅

E）更便宜：小米（质优价廉）

C）更好看：花西子同心锁口红

D）更文化：泡泡玛特



真正的爆款不会只在吸引眼球上

做文章，能够经得起时间和空间

的考验，具有长久辐射力。



A）明心见性，直指人心。

（55度杯、乔布斯）

B）拉近和用户的距离。

（跟用户聊一聊）

C）数据分析

（用户行为数据、购买等

数据闭环中的问题）



5、一般产品

生命周期

A）产品开发期：从开发产品的设想到产品制造成功的时期。此期间该产品销售额为零，

公司投资不断增加。

B）引进期：新产品新上市，销售缓慢。由于引进产品的费用太高，初期通常利润偏低

或为负数，但此时没有或只有极少的竞争者。

C）成长期：产品经过一段时间已有相当知名度，销售快速增长，利润也显著增加。但

由于市场及利润成长较快，容易吸引更多的竞争者。

D）成熟期：此时市场成长趋势减缓或饱和，产品已被大多数潜在购买者所接受，利润在达到顶点

后逐渐走下坡路。此时市场竞争激烈，公司为保持产品地位需投入大量的营销费用。

E）衰退期：这期间产品销售量显著衰退，利润也大幅度滑落。优胜劣汰，市场竞争者

也越来越多。



2、服务/卖点

1、人群/行业 3、热点/名人

4、痛点/共鸣



你的产品目标人群是谁?或者说商品的购买对象

是谁？

分别从用户年龄、性别、职业、城市、收入、家

庭情况、兴趣爱好、学历等维度来做人群信息细

分。 

每款产品都应该有对应的目标用户使用故事——

用户想要什么，为什么想要，期间遇到了什么问

题，我们的产品给他提供什么帮助。

卖点则是你众多服务中的最具差异化或者说最靓

眼的一个，它可以是你产品推广的优先要体现的

元素。

蹭热点蹭名人是提升产品关注度的最简单粗暴的

方法，在选择商品时可以思考，当下时间段里有

哪些同时发生的热点可以蹭，或者有名人是可以

被切合到商品里去的。

深刻洞察用户的痛点，才能真正想出解决他们

问题的方案/产品，有共鸣的才能够让用户有所

行动（阅读、购买、传播、收藏、复购）



A 用户调研
①用户主要是哪些？

②用户的购买力怎
么样？

③用户痛点是什么？

④用户的决策依据
是什么？

⑤用户的购买场景
是什么？

B 品类分析

①用户的品类复购
周期大概是多长时
间？

②客单价是多少？

③品类的市场反馈
及前景如何？

C 竞品分析

①我们的竞品有哪
些？

②我们和他们之间
的差异在哪里？

③他们有做过什么
营销活动吗？

D 产品定位、
目标客群、定
价、选品
①都有哪些客户群

②下单成交金额那
个价位的更多

③他们更喜欢哪一
类产品

E 推品规划

（如何打造爆
款会细讲）





产品自检表

产品情况

①用户的品类复购周期大概是多长时间？

②客单价是多少？

③品类的市场反馈及前景如何？

竞品情况

①我们的竞品有哪些？

②我们和他们之间的差异在哪里？

③他们有做过什么营销活动吗？

用户情况

①用户主要是哪些？

②用户的购买力怎么样？

③用户痛点是什么？

④用户的决策依据是什么？

⑤用户的购买场景是什么？

商家情况

①售后、客诉率属于什么级别？

②商家配合响应情况

③货源质量及稳定性

势能背书

①东书房品牌的核心势能是什么？

②同品类商品销售情况的反馈？

③是否有什么可以吸引用户的话题/热点？明星代言？





运营平台版块活动介绍

序号 功能版块 介   绍

1 轮播、C位、弹窗 活动展示

2 新品推荐 每周一更新商品，上新价格

3 限时抢购、秒杀 每周二进行更新倒计时

4 优惠券 促销活动

5 好货必买 口碑产品

6 品牌专区 品牌展示

7 热销推荐 热卖商品

8 拍卖 活动营销策略





1）推品步骤

2）文案宣传

3）素材类型

4）活动形式



第一步  预热

1.围绕产品营销，我们应把产

品与用户重新匹配，找到产品

的“爆点”；

2.设计打动人心的广告语：简

单、粗暴、有效；

3.场景化、剧情类营销尤其受

用户追捧，很多网红会将产品

与日常生活联系在一起，比如

旅游、美食等。直接将产品植

入到生活情境里，让用户不知

不觉喜欢上这些产品，从而刺

激消费，效果往往比原来那种

口播好很多。

第二步  主推

1.口碑+病毒营销，提高留存率

（唤醒并留住用户）

2.复购，提升用户忠诚度+提高

复购率

第三步  好评强化

1.用户的反馈、好评，再次宣传

2.koc的证言

3.晒评论，送礼品

第四步  收尾

总结经验；复盘。



文案宣传

1.用文字描述爆品曲折的经历：

        把商品当成一个人，利用文案渲染来描述这这个商品曲折的故事经历。

2.塑造独一无二的特征

       每款产品都有自己独一无二的特点。如东书房大米，中科院院士东北大米基地考察，
多纬度考核，全自然周期的五常核心产区大米。

3.独特的工艺标准

       例如“五个番茄一锅汤”

4.提炼使用/食用方法

       提前主动告知顾客正确的使用方法；怎么食用才能吃才能更有营，口感更好。不仅
解决了用户的疑惑，同时表现出对顾客很用心。

5.建立品牌背书

      东书房****；超级社区****；质量第一位；



1.突出产品特点、卖点

2.页面风格简洁明了、注

意字体大小

3.素材选择要激发用户购

买欲

4.资质、奖项、名人背书

1.活动内容，显眼展示

2.素材选择好看的，让人

看了有食欲/击中痛点

3.主要卖点、优势、背书

放到明显位置

1.产地特点、产品特色

2.广角镜头、特写

3.农民出镜、农作物、鸡

鸭狗出镜

4.用户开箱、试吃、收货

反馈

1.从用户发馈中不断优化

提炼出，产品的优势卖点；

2.从用户关注的角度及时

更新宣传内容

3.向用户及时汇报商品的

阶段，如新米在割稻子、

脱谷、发货

1.商品素材要精准表现出产

品特色、让人有购买欲

2.原始素材再创，可以输出

海报、名人代言、用户好评

等素材

3.软性图片素材，场景化展

示。如和朋友在酒桌上喝东

书房酒；餐桌上的东书房米

商详页

主图
短视频

补充

图片



1.
短信提醒
添加客服
送优惠券

2.
往期经验借鉴

3.
预售

付定金

4.
新品折扣
限时特惠

5.
限量发售
饥饿营销



爆品活动招募体验官流程
序号 事项 负责内容

1 招募商家 制作商家招募海报，商家承担比例，可以提供多少份，汇总表格

2 提报商品 每半月提交初次筛选后的1-3个商品并整理好产品相关资料

3 确定产品 组织商品负责人与推广人员开会票选结果上报领导确定商品1-2个 确定活动时间

4 商品海报 商品体验官招募海报及朋友圈分享海报，模板已有根据产品特性进行更改

5 渠道 微博/公众号发起招募活动

6 渠道 客服号+社长+小程序企业微信+酒客维

7 体验官群 进行招募体验官进群+返现金额申请+整理图片资料反馈推广+群日常维护

8 优惠券 优惠券的建立发放

9 体验官要求

体验官招募规则
报名方式：进群并添加群主为微信好友
参与方式：付款下单，收到商品后7日内发布品鉴报告，截图发群或者私信群主即可返现
报告须知：1、 朋友圈1张海报+3张实拍图+文字体验感不少于30字
         2、在超级社区APP中将购买商品提交评价反馈（图片不少于3张，文字不少于30字）
         3、发布超级社区APP动态可优先选择为第二期体验馆
说明：操作步骤不详者，请私信群主进行指导

10 推广宣传

1、海报招募    （爆品1折秒 价格优势  商品）
2、品牌/商品特点背书 
3、活动商品已抢光 +介绍晒单奖励
4、客户朋友圈晒单反馈 +可发起单品活动
5、超级社区动态，评价 分享

11 反馈数据 参加人数，返现人数，销量







1、前天一鱼塘开张,钓费100块，老板说没钓到就送一只鸡，很多人都去了，回来时每人拎着一只鸡，……后

来钓鱼场看门大爷说老板本来就是个养鸡专业户，这鱼塘就没鱼。这个方法叫做去库存"!

2、另一鱼塘也开张了钓鱼免费，但钓上的鱼要15一斤买走。许多人去了，奇怪，不管会不会钓鱼的都能一天

钓几十条鱼。个个都觉得自己是钓鱼大师!!!……后来钓鱼场看门大爷说老板的鱼是批发市场3块钱一斤买来的。

派了他儿子潜在水下一条一条的挂在他们的鱼钩上，这个方法叫做供给侧改革”!

3、第三个鱼塘又开张了，受启发，这鱼塘实行撒网捕鱼模式，让顾客穿上蓑衣，戴上斗笠乘上小舟，扮成渔

夫模样，体验农耕文化。鱼塘专门负责派人拍照美图，给顾客发微信朋友圈，提升顾客逼格。最后网到的鱼

只要10一斤，买走就可以了。许多人高兴地去了，不到十分钟几网下去好几十斤鱼，鱼塘老板日销售量从以

前的500斤上升到10000斤，而目时间周期大大缩短，顾客游乐有了体验，批发市场去了库存，这个方法叫做

去杠杆改革，从鱼塘去钓竿改革衍生而来"!



4、第四个鱼塘又开张了，受前面三个开张鱼塘的启发，这鱼塘钓鱼免费，钓上的鱼也可免费拿走。许多人高
兴的去了，奇怪，居然很多人钓到了美人鱼，然后钓鱼的和美人鱼坐在餐桌椅上共进午餐，享用红酒及牛排，
观赏歌舞…看鱼塘的老大爷说，其实美人鱼是外国演员。这个方法叫做客户需求深层次挖掘"!

5、第五个鱼塘开张当天，媒体广泛报道，很多大碗级的大师和企业家都纷纷去取经求道，鱼塘老板招架不住
啦，最后只得交代:原来看大爷才是鱼塘幕后的大股东，主导了每次变革转型的成功，老大爷在接受记者访谈
时饱含眼泪哽咽着说:我以前只是个企业中层，能有今天成就，来源就是不断的学习!这叫:“知识改变命运，
思路决定出路"!

6、最近鱼塘开的比较多，成了最热门的项目。老板对经常钓鱼的顾客讲，投资鱼塘太赚钱了，半年回本，一
年翻倍。为了回馈老顾客，现推出会员激励计划，一次性投入一万八，可享受终身会员待遇，同时享有1%股
份，每年分红五千，如果需要钱，还能转让股权。顾客正愁没处投资呢，这么好的项目，不到一上午，一百
个人交了钱。…后来钓鱼场看门大爷说，老板去年跟银行贷款20万，一直逾期，今天终于还上了，欠了半年
的工资也发了，这个方法
叫“资产证券化”



所谓沉锚效应（Anchoring effect）是指当人们需要对某个事

件做定量估测时，会将某些特定数值作为起始值，起始值像

锚一样制约着估测值。在做决策的时候，会不自觉地给予最

初获得的信息过多的重视。 锚定（anchoring）是指人们倾

向于把对将来的估计和已采用过的估计联系起来，同时易受

他人建议的影响。当人们对某件事的好坏做估测的时候，其

实并不存在绝对意义上的好与坏，一切都是相对的，关键看

你如何定位基点。基点定位就像一只锚一样，它定了，评价

体系也就定了，好坏也就评定出来了



       1、例如：以很久很久前的亲身经历说吧，那时候在网吧上网1个小时是2元钱，8小时就要16元。而网吧老板

就推出了：开通通宵（0点-8点）共8小时，10元！这时候大家一算就知道了，上网8小时，显然开通宵划算多了！

价格2元1小时的网费作为锚点，凸显出通宵10元8小时划算。从而影响那些觉得2元上网贵的人，去选择包夜通宵

10元8小时的套餐。对商家自身而言，凌晨上网人数少的问题，也得到了很大的改善！

       2、例如：我点一个腊味煲仔饭是15元。但是看到有个优惠是满20元减3元。那么，加一个鸡腿5元，就可以

满20元了。减3元后就实付17元。很多人就会选择加鸡腿了，觉得自己赚了3元！这就是以煲仔饭原价15元作为

价格锚点，凸显满减的性价比，从而促使顾客去消费更多！

       3、例如：期末考试，你爸爸问你，目标要考多少分？即使你觉得,可以考280分（总分300），你也肯定会往

低了说：“爸，我目标是考260分！”“什么？你个熊孩子才给老子考260分？你对得起祖宗吗？必须考个270分，

不然腿都给你打断！”这样的话，你聪明地以自己给的低分数260分作为锚点，让老爸以这个参考分去提高目标，

但实际上却降了你心中真正能达到的目标，所以这次期末考试认真点考你的狗腿都不会被打断！



       4、例如，一个新娘长得并不怎么漂亮，但婚礼上要让自己显得出众，那应该怎么办呢？选一个更丑的伴娘，
用来做锚点，这样一对比，别人会把焦点都放在新娘的身上。看起来就显得比较好看了！

      大家是否还记得星爷的电影《唐伯虎点秋香》中，一开始祝枝山说秋香看起来很普通啊。但这时候众多“姐
妹”一起回头！祝枝山被吓了一跳，说道：“这样看的话秋香简直美若天仙！”






