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关于你们

选组长 
互相认识一下 :)
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移动电商进行时01
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61.70%

59.20%

54.90%

45.70%

33.00%

14.50%

5.80%

1.50%

38.30%

40.80%

45.10%

54.30%

67.00%

85.50%

94.20%

98.50%

PC端交易占比 移动端交易占比

随时随地，边走边买

2011-2018年中国网购交易额PC端和移动端占比（艾瑞）
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电商卖货效果核心指标

销售额 流量 转化 客单价= x x
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电商核心指标

流量



移动电商进行时01

电商核心指标

流量贵

获取用户成本占销售的30%左右

广点通 直通车 活动
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88%

12%

75%

25%

65%

35%

邮购 实体店 电商
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CPC  0.1元/一次点击 

CPM 1.5元/千次曝光

CPC  0.5元/一次点击 

CPM 15元/千次曝光
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48.7W    15元/千次
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500W
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?
流量贵翻天 / 如何低成本获得流量

借力移动社交, 让货自己跑起来



移动电商进行时01

麦特卡尔夫定理
⺴⽹网络价值同⺴⽹网络⽤用户数量的平⽅方成正⽐比（即N个链接能创造N平⽅方的效益）

1 1 1 N N N

每个人接受的信息更多了，同时自己也成为了信息的传播者 
平行网状结构传播，无边界

电话 电视 互联⺴⽹网
微信/⼿手Q



移动电商进行时01

一条微博经过三个节点的传播 
最大可能在整个微博用户群中实现97.3%的覆盖率

新浪CEO曹国伟

97.3%



4.30 官网发布相关消息，只被分享了200次

在社交网络上，却疯狂的传播，几个小时就测试了超过了21万张图片

移动电商进行时01



移动电商进行时01

微信封了uber账号，但信息还是在朋友圈/群疯狂传播



移动电商进行时01

利用移动社交网络病毒式信息传播 
帮电商低成本获得流量

⽤用户为啥愿意帮你传播出去？



移动电商进行时01

传播者

分享同好/兴趣 输出价值观 / 获得荣誉感 利益



移动电商进行时01

电商核心指标

流量 转化

1. 流量贵 
2. ⻨麦特卡尔夫N  定律 
3. 传播者的传播动⼒力 

2
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电商核心指标

流量 转化
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?
花钱出力把用户引来了，但没转化又走了

精准定位高质量用户  增强信任获得转化



移动电商进行时01

投其所好

1. 聘用靠谱的、了解市场和用户的运营 

2. 优化算法，提高推荐准确度 

3. 超级便宜 

4. 利用熟人/专家精准传播



移动电商进行时01

接收者

熟人/ 专家信任 从众 有吸引/价值

熟⼈人评价和推荐有90%的信任，陌⽣生⼈人评价有65%信任，品牌⾃自⼰己的评价有18%信任
服饰上47%会认知考虑，43.3%在购买前会参考其它⽤用户的评论，如果有朋友帮她们决策，考虑购买的可能性将增⾄至88%



移动电商进行时01

电商核心指标

流量 转化

1. 转化不⾼高 
2. 投⽤用户所好 
3. 提⾼高信任，带来价值
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流量成本低   |   转化效率高

传播者 接收者

交流 
输出价值观/荣誉感 

利益

熟人信任 
从众 

有价值/吸引

N 2
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不要忘了情感化

体现传播者品味
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动情的内容让用户引起共鸣，乐意传播



移动电商进行时01

有趣的内容让用户引起共鸣，乐意传播



移动电商进行时01

热点的内容让用户引起共鸣，乐意传播



1. 针对⼈人群特点 
2. 简洁 
3. 有爆点/贴近热点 
4. 话题与实际推⼲⼴广内容强联系

 一个好信息满足的特点

移动电商进行时01
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让信息和广告自己跑起来02 小组讨论

任务

利用互联网传播N  效率兼顾传播者接收者心态卖货的玩法

产出

玩法介绍 
在“流量、转化、情感化”上是怎么做的

流量 转化 情感化

2



让信息和广告自己跑起来02

在购物环节中找到突破口

发现 / 找货01

提起兴趣02

做决策03

下单04

付款05

收货06

分享07



让信息和广告自己跑起来02

发现 / 找货01

用户 产品

有准确目标找到自己想要的 

半明确目标发现最适合自己的 

无目标随便看看

快速查找货品路径 

为用户匹配最合适的商品/信息 

帮用户找到暗藏的所需



流量

出售自己的“品味”而挣钱

转化

达人效应 / 同好 / 同身材

情感化

好闺蜜一起购

Pair（真人展示/风格维度）

让信息和广告自己跑起来02



流量

同品好圈子传播

转化

明星 / 影视 / 美图同款

情感化

同求 / 互助

SEE（找同款）

让信息和广告自己跑起来02



让信息和广告自己跑起来02



让信息和广告自己跑起来02

做决策02

用户 产品

这几个都不错，选哪一个呢 提供方便用户对比的功能 

给予核心的对比信息 

求助外援（朋友、专家等）



流量

决策分享

转化

做决策 
变相好友推荐

情感化

给建议成就感

让信息和广告自己跑起来02



让信息和广告自己跑起来02

下单付款03

用户 产品

把东西买到手 

确定收货信息、付款方式

根据用户买给谁提供多种下单付款方式 

（求礼物、送礼等）



流量

找人送礼

转化

定向索要

情感化

求关怀

索要/送礼

让信息和广告自己跑起来02



拍拍正在做什么03

拍拍的尝试



拍拍正在做什么03

100个 
种子用户 

一周

1700箱3万多个猕猴桃 

2200只大闸蟹 

300个喵星人抱枕 

600个Dior唇彩 

190斤核桃



发现 / 找货01

提起兴趣02

做决策03

下单04

付款05

收货06

分享07

拍拍正在做什么03



限时限量组团购物 / 利用用户关系链进行商品传播 / 拉足够数量好友下单完成团购

拍便宜

拍拍正在做什么03



拍拍正在做什么03



拍拍正在做什么03



拍拍正在做什么03



拍便宜

拍拍正在做什么03

流量 转化 情感化

固定入口 

用户自发传播

我买了推荐给你 

低价

同享福利



拍拍正在做什么03

传播者 接收者

成就 - 推荐给有需要的人 

利益 - 便宜买货

高信任 - 推荐者自己也买了 

利益 - 便宜买货

拍便宜



拍拍正在做什么03

卖家 买家

自主定价（原价/组团价） 

精准投放高质量用户 

以粉带粉

自主选择购买价格 

精准接收推荐 

多角色扮演



拍拍正在做什么03

10倍

参团转化 VS 开团转化

从数据来看直接从参团页下单的转化比开团页下单的转化高出近10倍 

小伙伴们为了成团也是蛮拼的



拍拍正在做什么03

这样就结束了么？

仅仅是开始！



小组讨论

任务

针对现有模式提出1-2个可改进的方案

产出

一句话介绍优化目标/发现问题，并给及解决方案

拍便宜还可以怎样做04



我们的优化思路

拍便宜还可以怎样做04

走查主路径提升转化率 
玩法扩展



我们的优化思路

销售额 成团数 团人数 团单价= x x

拍便宜还可以怎样做04

（平均） （平均）

开团数

||

成团率

X



优化 VS 效果05

入口01

list02

开团页03

订单确认页04

团结果页05

分享06

更多 
流量

更多 
转化

情感  
传递



优化 VS 效果05

入口

更多 
流量

原因：希望让更多人知道拍便宜，进行尝试



优化 VS 效果05

自有平台
PC-H5频道 / 作为卖家工具 / 平台活动

外部合作

开团页UV到成功付款转换下降一半



优化 VS 效果05

list - 开团页

更多 
转化

原因：点击率较平缓 / 无明显涨幅 

用户：看看有什么值得买 

问题：商品丰富度不够 / 用户找不到合适的货



优化 VS 效果05

a. 扩大商品丰富度 - 扩充品类 

b. 优化查找路径 - 增加筛选 / BI算法

c.  增加用户激励元素 - 增加紧迫感

- 激发用户从众心理

35%

20%

⼀一期 ⼆二期



优化 VS 效果05

开团页 - 订单确认

更多 
转化

原因：提高参团率和成团率 

用户：做购买决策（买不买，自己买or组团买） 

问题：A. 用户反映找不到看详情入口 

B. 用户想买，但凑不到足够人数 

C. 这个不喜欢，看看其他的



优化 VS 效果05

a. 提供商品图查看 

    - 快速直观了解商品

e.  提供成团途径 

     -帮已开团迅速成团 

     -帮找不到人组团的用户参团

b. 明显查看详情入口

c. 增加用户激励元素 

    -增加紧迫感 

    -激发用户从众心理
d. 利益激励

⼀一期 ⼆二期



优化 VS 效果05

f.  当前没兴趣，看看其它

参团率：6.74% - 16%

成团率：21% - 90%

成团数：基本持平



优化 VS 效果05

增加购物氛围

情感化

原因：产品方希望增加情感化，营造众人参与的热闹氛围 

用户：自己开了团，可以吆喝几句



优化 VS 效果05

开团

转化率基本稳定

下单

参团 下单



模式复制06

流量

拍便宜banner+触达+合伙人推广

转化

熟人 / 专家推荐+低价

情感化

关爱孩子健康



时间：10天

天猫：100台

活动：1000台

模式复制06



总结回顾07

思维方法

1. 【找】找到所做产品的核心数据指标 

2. 【拆】拆分指标，研究会影响指标的要素 

3. 【动】从设计角度分析，哪些解决方案/设计展示会影响这些要素，并进行验证



总结回顾07

社交平台上电商设计方法

1. 销售额 = 流量 * 转化 * 客单价 

2. 移动社交网络N  传播效率可降低流量成本 

    基于关系链的传播精准度高、信任感强，更好提高转化 

3. 理解传播者和接收者的心理特点，加入情感化元素，让用户帮你传播起来 

4. 好的模式只是开始，从“走查主路径提升转化率 + 玩法扩展”两个思路继续优化

2



移动电商进行时01

流量成本低   |   转化效率高

传播者 接收者

交流 
输出价值观/荣誉感 

利益

熟人信任 
从众 

有价值/吸引

N 2






