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引子：站外引流可以给到我们什么



1、为什么要做站外推广

A 淘宝的流量现状

a. 流量碎片化，受千人千面的影响，根据每个人购买的习惯进行推

荐。
b. 产品转化率偏低。（实体店与电商渠道的对比。）

c. 推广成本太高，门槛提高。如：直通车以点击付费，并且1钻

以下不能推广。



1、为什么要做站外推广

B 淘宝的新店现状

a. 无操作 --》 无流量 --》无转化--》死

b. 刷单 --》 被抓--》降权扣分--》影响30天到1年

c. 找朋友购买 --》朋友数量有限 --》进展缓慢



恶性循环！

必须改变！



我们需要什么？

a. 展现=流量=客源

b. 成交



站外引流可以给到我们什么

a. 低门槛推广 （如 ：淘宝客，满10件宝贝即可开通）

b.集中展现 （单品或者单店推广）

c.促成成交 （羊群效应/明星效应）



常见的站外引流方式



最常见的站外引流渠道

微博

特
点

意见领袖与明
星效应

论坛

特
点

本地团与异地
团



微博引流的特点

一般以意见领袖与明星效应为主导

适用类目：女性相关以及男士穿搭

以护肤品，化妆品，穿搭搭配居多



微博引流的几种形式

1. 晒图（买家秀）意见领袖吸引

同类消费者

2. 微博团购，以返利的形式跟团

长协商佣金



1.1  图例

2.1  图例



1.2 晒图相关的推广方法

推广特点：明星晒使用图，或者达人晒使用图，起到羊群效应。

近期情况 :明星微博直发费用高昂，小卖家不实用。可做其他选择，

比如网络红人/类目达人推广可以考虑

案例：土家硒泥坊（张亮、谢娜等晒使用图） 



学员案例



学员案例



总结：

达人推广带来的流量有

较精准、易转化的特点

所有推广的前提：

做好内功优化。

此次晒单总计带来销售额3000余元。

共计18单。客单价195元



1.3 晒图相关的约谈方法

A 有直接的中间人介绍约稿  

B 直接微博私信联系价格询问QQ（普遍偏贵）

2.2 微博团购的组织方法

A 微活动广场自己发起活动（除非免费试用很难引起反响）

B 直接联系微博团购的主要责任人（会告诉你活动要求等）



2.3 微博团购流程

A 发商品链接，看是否符合要求

B 对店铺等级、DSR、商品评价要求进一步查看

C 谈好团长的价格佣金

D 寄样

E 排期开团



论坛的特点

人群集中。

一般是有论坛群。

有核心小团体。
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