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第一章-跨境电商概述

章节 一

教学目标

知识、技能、思政目标：

1.了解跨境电商发展现状及趋势

2.了解跨境电商岗位需求及人才培养目标

3.掌握阿里巴巴国际站运营规则

4.了解跨境电商平台风险防范、法律法规的规范

化、跨境电商人才职业道德要求

教学重点
1. 跨境电商岗位需求及人才培养方向与目标

2. 阿里巴巴国际站运营规则

教学难点
1. 各类跨境电商平台运营规则

2. 跨境电商平台风险防范

教学学时 12

教学方法 讲练

作业 认识不同跨境电商平台及其版块分布，掌握国际

站运营规则

本章学习指引

一、学习指引

●根据要求完成随堂练习和实训任务 明确学习目标，参考学习案例

●根据要求完成随堂练习和实训任务

●根据老师的作业点评优化作品

二、遇到问题的解决方法：

● 查看本章节内容和视频讲解，先尝试独立完成任务练习

● 尝试上网百度各种方式自主解决问题。

● 无法自己解决的问题，请点击页面右上方的“找老师”，与老师进行单独对话

；点击页面右上方的“最近联系人”，加入课程群组，组内的老师与同学会与你一

起交流，答疑解惑。
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第一讲-跨境电商的发展现状及趋势

本讲学习目标：

知识与技能目标：

1、了解跨境电商的概念与特点

2、了解跨境电商与传统外贸的区别

3、了解跨境电商的发展趋势

4、了解跨境电商的优势

思政目标：

1、了解跨境电商平台风险防范

学时：3

本讲学习过程：

1.1 跨境电商的概念

跨境电商是国际贸易中的一种新形式，起源于 2005 年，是通过互联网的形式使

不同国家交易主体完成物流，展示，洽谈和成交环节。

跨境电商与传统贸易的区别：

比如传统的外贸流程中，产品是通过展会，物流是通过海运，洽谈是通过邮件。

以上这些环节在跨境电商中会全部电子化，这是有别于传统外贸的一种交易方

式。
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跨境电商主要有两种交易模式：

1. B2B 模式：（business to business）指“企业间”指供应商与经销商、代
理商、批发商等之间以企业名义进行采购合作。

2. B2C 模式：（business to customer）指企业与终端批发商、零售商、消费

者等之间以个人名义进行的交易合作。

跨境B2B，指的是企业对企业，也就是我们常说的批发，比如我们国内的 1688

平台。

跨境B2C，即使企业对个人，有点像我们国内的天猫淘宝。

1.2 跨境电商主体类型

第一类：

多年的外向型经济造就了中国成千上万的外贸企业。由于电子商务的盛行，

一些企业开始利用互联网发布信息，多以出口为主，这就是跨境电子商务的雏形。

谷歌是全球最大的搜索引擎，如今越来越多的外贸企业开始规模化、专业化

运作网上业务，他们会自己建立一个英文网站，国外的客户在谷歌上搜索商品，

其中有一个就是自建企业的官网。
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第二类：

比如阿里巴巴平台国际站，这种平台自己不卖东西，但是它允许别人在上面

开店。当客户在搜索引擎搜索商品关键词的时候， 就可以展示很多商品，买家

可以在上面选择合适的商家商品进行交流，这是第二类主体类型。
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第三类：第三方交易平台，本身不做买卖，但是可以链接买卖双方，主要可以跟

卖方收取费用，比如阿里巴巴速卖通以年费收取费用，这种是第三类的企业主体。

1.3 跨境电商的特点

跨境电商的特点：

（1）通过互联网平台， 可以让整个国际贸易的联系变得更加紧密和通畅。

（2）如果说传统贸易是通过展会是进行业务洽谈，展会有特定的时间和地点限
制，那么通过跨境电商就能打破这种固定性。

（3）在整个电子商务过程中，都是通过互联网传输的，就使得实物的产品和物
流进行虚拟电子化的展示。

（4）现在整个跨境电商的监管是处在完善的过程中，很多东西无法核实，比如

卖家上传的产品跟实际销售的是不同的，很多国家对产品的标准也不同。
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（5）跨境电商不仅仅局限在企业跟企业之间的交易，很多小订单的关税都很低，

甚至很多小商品都免税，所以大大增加了消费群体的多样性，所以单独的个

体也可以在跨境电商平台销售或购物。

1.4 跨境电商发展趋势与现状

跨境电商发展趋势

过去 5 年，中国进出口总值保持平稳增长态势，其中跨境电商在进出口总额中的

占比稳步提升。

跨境电商成为外贸强劲增长点，B2B 仍是跨境电商主体。
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2016-2019 年中国跨境电商行业规模复合增速达 27%，随着国家政策对跨境电商

的支持力度不断提升，跨境电商将成为外贸强劲增长点，预计 2020-2025 年中国

跨境电商复合增速达 25%。

随着利好跨境电商B2B 出口政策的相继出台，B 端数字化水平逐渐提高，以

及 B 端配套设施服务的持续构建和完善，未来B2B 的渗透率将加速提升，B2B 的

主体地位将不断强化。
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1.5 跨境电商与传统外贸对比

总结

传统外贸与跨境电商交易流程对比：更少的交易环节，使成本变低，利润变高。

但是，跨境电商平台运营也普遍存在风险，需要充分了解风险的来源与类别，掌

握抵御风险的方法与技巧。

学习视频
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跨境电商的现状.mp4

跨境电商发展趋势.mp4

练习：

跨境电商的发展现状和趋势

开始作答

（0/8 题,总分 8 分）

第二讲-跨境电商平台介绍

本讲学习目标：

知识与内容目标：

1、熟悉主流的跨境电商平台

2、了解跨境电商发展的政策与法律法规

3、熟悉主流 B 端和 C 端跨境电商平台的特点

思政目标：

1、跨境电商平台运营的规范化（法律法规的逐步建立与完善）

学时：3

本讲学习过程：

2.1 主流跨境电商平台

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;
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2.2 主流的 B2B 平台

主流 B2B 跨境电商平台
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2.3 主流 B2C 平台

主流 B2C 平台
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其他跨境电商平台：

浏览全球主流的跨境平台：
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1. https://www.aliexpress.com/ 速卖通 （阿里巴巴旗下 B2C）

2. https://www.amazon.com/ 亚马逊 （美国最大的电子商务公司，也是全球

最大的 B2C 平台）

3. http://www.ebay.de/e-bay（美国最大的 C2C 电子商务公司）

4. http://www.made-in-china.com/中国制造网 （中国热门跨境 B2B 平台）

5. http://www.globalsources.com/ 环球资源（中国热门跨境 B2B 平台）

6. http://www.dhgate.com/ 敦煌网（中国热门跨境 B2B 平台）

7. https://www.alibaba.com/ 国际站（中国热门跨境 B2B 平台）

2.4 跨境的电商政策红利与法律法规

跨境电商交易数据不断大大提升，跟我们国家制定的红利政策是分不开的。 据

不完全统计， 2013 年到 2017 年国务院制定的相关政策大致有 9 项，商务部

制定的相关政策大致有 17 项，海关总署制定的相关政策大致有 12 项。这些政

策涵盖了跨境电商领域的基础设施、支付、税收、收结汇、检验、通关等方方面

面，发布这些政策的主要目的是鼓励出口，规范进口，大力支持并促进跨境电商

新兴业态的发展，积极引导跨境电商运营的规范化。所以，从 2012 年起我国的

跨境电商产业开始了迅猛发展。

学习视频

跨境电商主流平台.mp4

随堂练习

跨境电商平台介绍

开始作答

（0/5 题,总分 14 分）

第三讲-跨境电商人才

本讲学习目标：

知识与技能目标：

1、了解跨境电商企业的人才要求；

2、了解跨境电商平台运营团队由哪些岗位组成；

3、了解跨境电商不同岗位需要掌握的技能；

思政目标：

1、跨境电商从业人员岗位素质要求

学时：3

本讲学习过程：

https://www.aliexpress.com/
https://www.amazon.com/
http://www.ebay.com/
http://www.made-in-china.com/
http://www.globalsources.com/
http://www.dhgate.com/
https://www.alibaba.com/
https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;
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3.1 跨境电商人才技能
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3.2 跨境电商人才要求

3.3 跨境电商人才岗位

3.4 跨境电商人才岗位素质要求：

（1）严格遵守国家信息和互联网的相关法律法规，具有较高的网络文化素养和网络行为文

明素养;

（2）具有良好的职业道德，具备跨境电子商务领域相关的诚信和信用素养、信息安全和保

密素养;

（3）不售假货或伪劣商品,不侵犯知识产权;

（4）具有吃苦耐劳的精神，脚踏实地埋头苦干、任劳任怨;
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（5）具备服务客户至上精神,主动积极为客户提供优质服务;
（6）具备良好的人际沟通能力和团队合作精神。

3.5 如何成为跨境电商人才

我们可以根据自己的兴趣爱好，选择以上岗位，那么从事跨境电商工作，那

么我们要学习学习掌握哪些知识呢？

掌握跨境电商相关技能后，我们可以考取一些专业资格证书：
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学习视频

如何成为跨境电商人才.mp4

随堂练习

跨境电商人才条件储备

开始作答

（0/7 题,总分 16 分）

第四讲-阿里巴巴国际站平台规则

本讲学习目标：

知识与技能目标：

●阿里巴巴国际站搜索排序规则

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;
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●阿里巴巴国际站知识产权规则

●阿里巴巴国际站全球旺铺装修市场规则（自行阅读）

思政目标：

●阿里巴巴国际站禁限售规则

学时：3

本讲学习过程：

4.1 阿里巴巴国际站搜索排序规则

搜索是各类大型网站最基本的功能，它能让用户更高效快捷地表达自己的需

求并得到网站返回的结果，而排序则是这一类结果的体现。

同样地，阿里巴巴国际站搜索排序功能的目标是让用户快速高效地匹配到最

合适的产品、供应商或者资讯。

国际站搜索分类：

类目搜索

产品搜索

供应商搜索

供应商店铺内搜索

我们知道搜索一个关键词会有很多商品， 但是首页的位置是有限的，那么这些

商品是怎么排在第一页的呢，对此，平台就会有对应的商品排序机制了，那么我

们怎么样才可以让商品排在最前面呢？

第一步：过滤
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违反平台搜索作弊的规则会被过滤，搜索作弊行为包括比如重复批货，类目错放，

虚假交易等行为。

第二步：匹配

若果产品没有以上问题。就会进入到匹配阶段。

谁能排名更靠前， 系统就会抓取买家搜索的相关信息。包括类目和标题，详情

页等信息。

第三步：排序

买家偏好——产品信息——供应商信息

买家偏好：过往历史数据当中，谁的连衣裙销量与好评是最高的；

产品信息：在买家偏好基础上，系统会查看商家产品信息是否完整；

供应商信息：商家沟通响应能力，信用能力，产品质量等；

4.2 阿里巴巴国际站知识产权规则

知识产权侵权规则制定的目的是指不得利用网站服务从事侵犯他人知识产权的

行为， 包括一般侵权行为和严重侵权行为。

一般侵权行为：

1、在所发布的商品信息、店铺或者域名中不当使用他人商标权、著作权等权利；

2、发布、销售商品时不当使用他人商标权、著作权等权利；

3、所发布的商品信息或者所使用的其他信息造成用户混淆或者误认等情形。
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严重侵权行为：

1、未经著作权人许可复制其作品并进行发布或者销售，包括图书、音像制品、

计算机软件等；

2、发布或者销售未经商品来源国注册商标权利人或者其被许可人许可生产的商

品。

4.3 阿里巴巴国际站禁限售名录

注：违规发布禁限售信息将会依据《阿里巴巴国际站禁限售规则》进行处理。

阿里巴巴国际站禁限售商品目录

学习视频

阿里巴巴国际站排序规则.mp4

跨境电商阿里巴巴知识产权.mp4

随堂练习

国际站平台规则

开始作答

（0/9 题,总分 9 分）

http://rule.alibaba.com/rule/detail/1992.htm
https://rule.alibaba.com/rule/detail/1993.htm
https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;
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第二章-市场调研与品牌定位
章节 二

教学目标

知识、技能、思政目标：

1.掌握国际市场调研方法

2.掌握行业调研分析技巧

3.掌握竞争优势分析技能

4.了解产品学习途径，梳理产品竞争优势

5.掌握品牌定位要素

6.了解跨境交易文化因素的影响，调研方法的国

际合规性，以及掌握职场沟通的方法和技巧。

教学重点
1. 国际市场调研方法

2. 品牌定位要素

教学难点

1. 梳理产品竞争优势

2. 跨境交易文化因素的影响

3. 职场沟通方法与技巧

教学学时 10

教学方法 讲练

作业 掌握不同产品的学习途径，了解跨境交易过程各

国的文化差异。

本章学习指引

一、学习指引：

1.掌握国际市场调研方法

2.掌握行业调研分析技巧

3.掌握竞争优势分析技能

二、遇到问题的解决方法：

1.反复观看视频讲解，尝试独立解决，多看多练。

2.尝试上网百度各种方式自主解决问题。

3.百思不得其解的，点击页面右上方的“找老师”，与老师进行单独对话；点

击页面右上方的“最近联系人”，加入课程群组，组内的老师与同学会与你

一起交流，答疑解惑。
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第一讲-国际市场调研

情景导入

本讲学习目标：

知识与技能目标：

了解国际市场调研的必要性

掌握国际市场调研范围
掌握市场调研的方法

思政目标：

了解国际市场调研的文化因素影响

学时：3

本讲学习过程：

1.国际市场调研的必要性
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外贸出口企业有必要对自己的出口产品所针对的海外市场做一个全面的调

研，是出口前了解国际市场的必要程序。

国际市场调研是指运用科学的调研方法与手段，系统地搜集、整理、分析有

关国际市场的各种国际市场的各种基本状况及其影响因素，以帮助企业制定有效

的市场营销决策，实现企业经营目标。

2.国际市场调研的范畴

3.国际市场调研工具（附实操视频）

4. 国际市场调研的文化因素

国际市场调研的文化因素包括风俗习惯、宗教和道德背景、语言、沟通方式、

思维方式等。
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在进行国际市场调研时，文化因素是一个不可忽视的重要方面。文化差异不

仅体现在语言和沟通方式上，还包括非语言沟通、宗教信仰、时间观念、空间利

用、颜色偏好、数字使用、美学观念、风俗习惯等多个方面。这些差异对国际营

销策略的制定和执行有着深远的影响。例如，某些文化中的风俗习惯可能会影响

产品的接受度，而不同的宗教和道德背景可能会影响广告的内容和形式。此外，

语言和沟通方式的差异也会直接影响市场调研的方法和工具的选择，如问卷设

计、访谈技巧等。
一、市场规模调研工具：

1）百度百科： www.baidu.com

2）维基百科（需外网）： www.wikipedia.org

http://www.baidu.com/
https://www.wikipedia.org
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市场规模调研工具-百度百科／维基百科.mov

二、政治因素调研

研究不同国家或地区的能够影响贸易开展的有关政治情况、条件及变化因素

等。

例如，某些政策措施的变化，政局的稳定与否等，这些因素可能会使某些业

务活动的开展非常顺利，也可能会使某些业务活动的进展受到种种限制。
各国政策新闻网：

中国贸易新闻网 http://www.chinatradenews.com.cn/

http://www.chinatradenews.com.cn/
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了解各国政策-中国贸易新闻网.mov

三、币种与汇率的稳定性查询：

不同国家主要货币币种及汇率不同，汇率的稳定性也是外贸人员最应该关注

的信息。

外汇的稳定性与当地国家政策、经济环境等相关，例如非洲地区第二大的石

油出口国安哥拉从 14 年到 16 年间受到油价下跌影响，安哥拉当地货币货币（宽

扎）不断贬值，最高的时候宽扎跌至正常兑换人民币汇率的 1/6，企业收益大幅

缩减。

汇率换算器 ：https://themoneyconverter.com/CN/USD/GBP.aspx

https://themoneyconverter.com/CN/USD/GBP.aspx
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各国汇率及走势查询.mov

四、语言查询：

语言一定程度上决定市场开发难度，了解一个市场需要了解当地语言更有利
于做市场开发与准备，全球将近 60%客户来自非英语国家，拥有本地语言基础拓
展市场会更容易。

1）谷歌翻译 https://translate.google.cn/

2）世界各国语言一览表：http://cto.eguidedog.net/node/774

各国语言翻译.mov

五、关税查询：

关税是指进出口商品在经过一国关境时，由政府设置的海关向进出口国所征

收的税收。

一些国家为了保护国内的产业和市场。从而对进口商品征收关税，对出口国

来说，进口国征收进口税，都会影响到出口商品、出口数量的减少和价格的下跌，

使出口国遭受损失。

关税查询网：http://findrulesoforigin.org/home/index

海关编码查询：

HS 编码查询网：https://www.hsbianma.com/

https://translate.google.cn/
http://cto.eguidedog.net/node/774
http://findrulesoforigin.org/home/index
https://www.hsbianma.com/
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如何查询从中国出口肯尼亚婴儿纸尿裤的关税？

关税查询网站.mov

海关编码查询.mov



随着互联网技术的快速发展，传统贸易中存在时间空间上的限制已经被消

除，跨境电商作为新领域逐渐显现他的优势性，跨境电商即贸易网络化，以互联

29

六、物流费用查询：

阿里巴巴国际站实训平台物流查询：https://alibaba.kuxiao.cn/

从中国通过国际快递出口一件 130cm 长*17cm 宽*10cm 高的货物到澳大利

亚？ 费用是多少？预计时效是多久？

物流费用查询.mov
七、互联网基础建设查询：

https://alibaba.kuxiao.cn/


网作为基础，当地的网络普及情况包括网速、费用、政策等问题直接影响跨境电
商发展。

CTO 工具： http://cto.eguidedog.net/node/775

互联网普及率查询.mov

第二讲-行业调研分析

情境导入

http://cto.eguidedog.net/node/775


学习目标

知识与技能目标：

. 了解国际市场调研的必要性

. 掌握国际市场调研范围

. 掌握市场调研的方法

思政目标:

国际市场调研方法的合规性
学时：3

学习过程：

1.行业调研分析的必要性

国际市场调研侧重于宏观分析，要进一步了解市场竞争环境，则要对具体行业

进行深入的分析。

如果不作调查研究，跨境电商企业在经营过程中容易作出错误的决策，如看

到印度市场规模不错，决定生产某种产品，花很多钱投了产，但销售时并没有多

少人购买。

或者由于情况不明、销售渠道没有选择好、定价不实际、缺乏有力的广告宣

传等而销售不出去。

因此只有认真调查研究，弄清楚目标市场对该产品的市场的需求、市场容量

及其发展趋势、预期价格变化等，才能顺利地解决出口商品的销售问题，找到最

有发展前途的销售市场，建立最优化的出口商品结构。

2.行业分析基础维度





3.行业调研工具（附实操视频）

一、目标市场调研：

阿里巴巴行业视角：

二、市场需求总量调研

了解目标市场对该类商品的出口情况，确定该市场的市场规模及近年来的采

购趋势，是判断是否进入一个新市场的重要依据。

每年中国海关数据都会统计并公布某产品的进出口数据，可以直接通过对数据中
真实的买卖双方的交易记录，可通过海关总署网查询，出口额越大，市场需求越

乐观。

中华人民共和国海关总署网 http://www.customs.gov.cn/

进出口总量海关数据查询.mov

三、受众偏好调研（各国常用购物网站）：

由于世界各国存在着很多差异，同一款产品在不同的市场有不同的偏好，因

此有必要对不同国家的产品情况进研究，了解和分析不同市场的特点。

例如：普遍所接受的价格区间、对款式喜好、材质要求、产品处在生命周期

的那一阶段，所接受的售后服务等，因此主要对目标市场进行受众产品进行调研，

为营销推广制定适当的产品提供参考和依据，根据市场需求整理产品，制定目标

市场的产品营销组合，在不同的跨境市场选择重点推广产品组。

比如欧美等发达国家或者某些国家的中高端市场对产品，要求产品质量高；中东、

印度、俄罗斯等则较为注重性价比。

如何快速了解Hoddies（卫衣）这个产品在不同市场的终端零售价及对款式喜

好？可通过当地购物网站进行分析了解。
https://www.argos.co.uk/ 英国常用购物网站

http://www.customs.gov.cn/%C2%A0
https://www.argos.co.uk/


http://www.kelkoo.de/ 德国常用购物网站

https://market.yandex.ru/ 俄罗斯常用购物网站

https://fr.shopping.rakuten.com/ 法国常用购物网站

https://www.become.co.jp/ 日本常用购物网站

http://global.gmarket.co.kr/Home/Main 新加坡常用购物网站

https://www.lelong.com.my/ 马来西亚常用购物网站

https://compareindia.news18.com/ 印度常用购物网站

https://www.olx.ph/ 菲律宾常用购物网站

https://www.myshopping.com.au/ 澳大利亚常用购物网站

通过目标市场网站买家偏好分析.mov

四、竞争对手分析调研：

某些产品市场需求很大，但做同类产品的供应商也很多，竞争十分激烈，需要充
分了解竞争对手的市场状况，做到知己知彼百战不殆。这里就包括了调研国内同
行及国外的同行竞争对手。

阿里巴巴 www.alibaba.com

输入关键词-点击 supplier，出现国际站上销售该产品的供应商数量 2374 家，

数量越多，代表同行越多竞争越激烈。对于竞争越激烈的产品，想要在市场上胜

出，除了了解市场，还要对竞争对手网站进行产品分析，找出差异性所在。比较

自身的产品同竞争的产品，最终形成自己的竞争优势。

竞争度分析.mov

五、市场准入证书

中国制造的产品要出口到全球其他国家，有些产品需要有符合当地的安全认

证标准才可以在所在区域销售。一般有 CE、RoHS、UL 等国际公认的权威、客观

的产品检测认证。

http://www.kelkoo.de/
https://market.yandex.ru/
https://fr.shopping.rakuten.com/
https://www.become.co.jp/
http://global.gmarket.co.kr/Home/Main
https://www.lelong.com.my/
https://compareindia.news18.com/
https://www.olx.ph/
https://www.myshopping.com.au/
http://www.alibaba.com/


【知识拓展】

你知道你的产品在其他的国家需要通过哪些安全认证吗?这些认证标志都是什么
含义?

查询链接：http://www.sohu.com/a/154537378_480375

★实训任务-市场调研报告

国际市场调研报告撰写

开始作答

（0/2 题,建议 120 分钟,总分 20 分）

第三讲-竞争优势分析

情境导入

http://www.sohu.com/a/154537378_480375
javascript:;


学习目标

知识与技能目标：

了解产品学习的途径

梳理产品学习表

学会提炼竞争优势

通过市场调研与优势分析，掌握品牌定位要素

思政目标

掌握职场沟通与协调方法与技巧
学时：4

学习过程：

1.产品分析的重要性

在上两节任务中，我们掌握了宏观与微观的市场调研方法，目前大部分行业，

竞争状态都非常激烈，如何才能在竞争中脱颖而出？

在这个任务中，我们将学习如何提炼产品竞争优势，通过有事的提炼，告诉买家

购买该产品能获得怎么样的利益主张。

边学习边做产品知识梳理，梳理形成自己的产品学习表，有助于总结公司核

心优势，塑造出与众不同，形成差异化优势的产品。

同时跨境电商只是面对的消费群体不同，本质上属于销售，一名优秀的业务员首

先要对只身产品有所了解，能灵活应对客户的各种问题，

给出最佳的解决方案，成为一名值得客户信任的行业专家。了解产品还有助

于对线上商品展示包括：属性、关键词、详情说明等方面进行合理展示，因此产

品学习是新人的必修课！

2.产品学习的途径





一、阿里巴巴国际站官网：

官网学习.mov

二、公司画册：

三、产品报价表：

报价表是对产品价格进行汇总的表格，一般客户对商品提出具体需求后，我

们会给客户制作报价表，因此可以通过价格表进而了解到产品批发价格、商品编

号、参数规格、最小起订量等信息。



这里需要注意一点，不是所有客户询价我们都发同一份报价表，而是根据客户的

不同需求，可接受价格推荐合适商品。

四、向老同事请教

老同事基于多年的市场积累了很多经验，多向他们虚心请教跟市场信息相关

的问题。

比如产品目标市场、年销售总量、不同市场对产品的喜好、对产品的关注点、

价格定位、经销商人群定位、终端消费则人群定位、品牌合作商、和竞争对手有

哪些，与其相比比我们的产品优势、通过那些途径找到客户等，客户谈判技巧与

方法等，通过这些信息加深你是市场的了解，从而提升销售技巧。

五、工厂实地考察

所谓的产品，就是生产出来的商品，所以必须要到一线生产线去了解都产品

的整个生产过程，向生产厂长、车间工人、质检员了解从产品原材料、产品构成、

生产流程、产量、到包装方式等。

比如原材料有高中低端之分，成分和特性的不同会导致最终价格不同，了解

原材料的构成可对产品性能有更深入了解。

不同市场的包装规格和方式有所不同，记录不同市场正在成交的包装规格方

式等信息，在谈判时就更有信心，也会让对方觉得你很专业。



3.产品学习表样例（以服装为例）

边学习边做产品知识梳理，梳理形成自己的产品学习表，总结出公司核心优

势，才能塑造出与众不同，有差异化优势的产品。

5.B2B 客户采购行为分析



B2B 不同于 B2C 客户采购关注点不同，B2C 平台买家属于个人采购商，看到

喜欢的就会买，购买属于感性冲动行为，而国际站属于 B2B 批发平台，供应商大

多数是公司或者工厂，从采购的角度来讲会考虑的因素会更多，对比不同供应商

之间的优劣势以后进行洽谈，订单的成交周期相对也比较长，属于较理性行为。
B2B 与 B2C 采购特点对比：

项目 B2B B2C

客户群体 中间商、代理商 终端消费者

购买用途 销售 直接使用

购买周期 较长 短

订单金额 较大 小

客户关注点 公司实力、价格、质量、交期 价格、质量

详情页展示内容 公司实力、产品优势 款式、好评、细节图

6.竞争优势提炼方法

分析完两者之间的特点，接下来就要根据不同的客户特性和他们关注的信

息，可以从以下方面进行竞争优势提炼：

一、自有工厂优势

在平台上有贸易商和工厂两种不同类型的供应商，贸易型即通过与工厂合作

进货，如果你是工厂对于买家来讲在成本上相对有优势，而且生产质量、周期可

以灵活把控，所以如果你是工厂一定要展示生产技术、制造工艺、生产流程、车

间环境以图片加文字描述等传达给客户，让买家相信你有这个能力按质按量的完

成客户订单。
二、技术、专利型产品优势



专利一个众所周知的好处就是保护核心知识和技术成果，在没有得到专利持

有人许可的情况下，任何单位或个人都不能销售或生产。如果产品已经申请了专

利，对于客户销售来讲也是一种优势。
三、认证证书

很多国家在进口一些商品的时候有明确要求必须具备某些证书，向客户提供

认证机构颁发的证书是产品质量最好的权威性证明。

四、服务优势

在售前，提供优质的服务让买家充分了解产品的功能属性，获得买家青睐；

在售中，产品生产、包装物流的服务水平保证卖家的效率，提高买家体验；

在售后，对买家问题的及时响应对后续的评价和回购非常重要。 服务人员

数量、专业的服务态度，人员素养，售前/售后服务体现公司的软实力，和企业

做事态度，是客户放心把产品交给你的重要条件，我们可以通过团队合照、客户

来访合照、展会服务，邮件 12 小时内回复，旺旺在线 1 小时内回复，信保交易

保障，1 年保修等服务来体现公司企业文化与人员素养。



★实训任务-产品学习与核心优势提炼

产品学习与核心优势提炼

开始作答

（0/1 题,建议 45 分钟,总分 10 分）

小结

javascript:;


第三章-店铺开通与运营
章节 三

教学目标

知识、技能、思政目标：

1、了解国际站的前台和买家下单流程，学会开通

店铺，认识国际站后台，掌握后台账户设置；

2、掌握产品发布，学会上下架产品，设置橱窗产

品，多语言产品发布；

3.掌握P4P的操作方法，学会投放顶级展位，参加

平台大促活动；

4.学会分析平台数据，进行数据优化；

5.把握与不同顾客的沟通方式；

6.信誉评价的重要性以及其对数据优化的作用。

懂得把握摄影得审美、和思想取向，

教学重点

1、国际站的前台和买家下单流程，学会开通店铺

，认识国际站后台，掌握后台账户设置；

2、产品发布，上下架产品，设置橱窗产品，多语

言产品发布；

3.P4P 的操作方法，投放顶级展位，参加平台大

促活动；

4.分析平台数据，进行数据优化；

教学难点

1.P4P 的操作方法，学会投放顶级展位，参加平

台大促活动；

2.分析平台数据，进行数据优化；

3.与不同顾客的沟通方式；

4.信誉评价的重要性以及其对数据优化的作用。

教学学时 12

教学方法 讲练

作业 实训平台实操任务

本章学习指引

一、学习方法

● 明确学习目标，参考学习案例

● 根据要求完成随堂练习和实训任务

● 根据老师的作业点评优化作品

二、遇到问题的解决方法:

● 查看本章节内容和视频讲解，先尝试独立完成任务练习

● 尝试上网百度各种方式自主解决问题。

● 无法自己解决的问题，请点击页面右上方的“找老师”，与老师进行单独对
话；

点击页面右上方的“最近联系人”，加入课程群组，组内的老师与同学会

与你一起交流，答疑解惑。



实训平台入口

实训平台入口

本章学习考核标准&标识
☆白色星星代表练习内容，主要用作检测知识点掌握程度以及课程活跃度-30%

★黑色星星代表评测内容，请在评测题内完成评测提交即可-计入评分成绩-70%

第一讲-国际站基础设置

本讲学习目标：

知识与技能目标：

1、了解国际站的前台和买家下单流程

2、学会开通店铺

3、认识国际站后台

4、掌握后台账户设置

思政目标：

1、平台信誉指标分析

学时：4

本讲学习过程：

1. 前台介绍及买家卖家流程

前台，指的是客户的浏览页面，后台指的是商家的操作界面。打个比方，我

们去面包店买东西，橱柜里的面包就是客户看到的前台，而后厨是工作人员制作

面包的地方。

阿里巴巴国际站前台介绍

阿里巴巴国际站的前台网址：https://www.alibaba.com/

1. 类目导航板块

2. 产品（供应商）搜索框

3. 首页焦点图 (活动展播)

4. 定制产品与现货产品

https://alibaba.kuxiao.cn/
https://www.alibaba.com/


5. 精选行业

6. 采购直达

7. 产品推荐



8.海外市场卖家、贸易服务

买家下单流程

买家可以通过以下途径找到产品：

. 类目搜索

. 产品搜索

. 供应商搜索

. 供应商店铺内搜索

然后通过旺旺、询盘联系商家，或者直接下单 RTS 产品（Ready to Ship 产品，

支持买家直接下单的产品）

学习视频

阿里巴巴前台介绍.mp4

2. 店铺开通

店铺开通流程：

1. 提交认证信息

2. 提交公司信息

3. 至少发布一个产品

4. 国际站考试

1. 提交认证信息





2. 提交公司信息

3. 发布一个产品

4. 国际站规则考试



学习视频

店铺开通.mp4

★实训任务-开通国际站

国际站开通实操考核

开始作答

（0/2 题,建议 60 分钟,总分 30 分）

3. 后台介绍

阿里巴巴国际站实训平台地址：https://alibaba.kuxiao.cn/

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;
https://alibaba.kuxiao.cn/


学习视频

后台介绍.mp4

4. 账户设置

账号数量

普通会员 ：主账号+5 个高级子账号

金品诚企 ：主账号+10 个高级子账户号

账号类型

主账号：

. 管理员 （也叫【主账号】，主账号权限最高，拥有所有权，如下图左侧

栏的所有权限）

子账号：

. 业务经理（此账号多用于协助管理，开放权限比业务员账号和制作员账号

更多）

. 业务员（用于员工发布产品、跟进询盘、查看平台数据等）

. 制作员（制作员账号权限相对而言，比业务员多一些，但是该账号类型没
有【数据管家】版块，无法查看平台数据）



账号权限

如何添加子账号

1. 进入后台，点击右上角的账户中心

2. 选择“账户”选项卡，在账号设置里点击“添加子账号”



3. 选择要添加的账号类型

学习视频

阿里巴巴账号设置.mp4



☆实训任务-设置子账号

设置子账号

开始作答

（0/2 题,建议 15 分钟,总分 10 分）

第二讲-产品发布

本讲学习目标

知识与技能目标：

1、掌握产品发布

2、学会上下架产品

3、学会设置橱窗产品

4、学会多语言产品发布

思政目标：

1、多语言转换与沟通原则

学时：4

本讲学习过程：

课前活动

步骤 1. 分组，4 人为一小组，以小组为单位进行讨论完成；

步骤 2. 打开网址www.alibaba.com，在产品搜索框中输入电子产品相关的关键

词进行搜索，如：Smart Watch、cell phone、power bank 等；

步骤 3. 找出一家你认为产品详情描述不够吸引的产品，及一家你认为比较具有

吸引的产品；
步骤4. 讨论并列出国际站产品的详情页面需要展示的内容模块；

步骤 5. 小组派代表进行小结。

本讲目标案例

先看一看某位同学的产品发布作品吧~很国际范儿有木有？！学完这一节你也可

以做到哦！

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;
https://www.alibaba.com


1. 素材准备

店铺素材准备



店铺整体资料：

. 产品素材

. 公司素材

. 工厂素材

产品发布素材准备

. 关键词表

. 标题表

. 主图 6 张

. 产品视频

. 参数表（参数、价格）

. 详情页视频

. 详情页描述图

注意事项

以下产品讲不被展示：



学习视频

店铺素材收集.mp4

2. 商品发布

想发布一款产品，必经的步骤有 8 个：

第一步：类目选择

第二步：标题填写

第三步：产品关键词填写

第四步：产品主图上传

第五步：产品属性填写

第六步：产品交易信息填写

第七步：商品详情描述

第八步：产品分类

每个步骤该怎么操作，赶紧跟着视频学习吧！

学习视频

玩转关键词与标题制作kx.mp4

产品发布流程体验kx.mp4

★实训任务-发布产品

发布产品

开始作答

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


（0/1 题,建议 30 分钟,总分 20 分）

3. 产品管理与橱窗设置

打开阿里巴巴国际站后台，找到【产品管理】→【管理产品】，可以看到店铺的

产品列表。

产品分配

勾选产品并且点击上方的【分配给】，可以把产品分配给不同的业务员来负责，

这就是产品分配功能。

产品分组

选中产品，点击上方的【移动到】，可以把产品分配到不同的产品组里。

修改产品状态

刷新：产品重新编辑过，点击刷新可以更新到最新状态。

上架：产品上架状态，客户可以在前台看到产品。

下架：如果产品暂时缺货或者停售，可以下架产品，后期再上架销售。产品下架

状态，客户无法看到产品。

删除：删除产品，可在回收站找回



橱窗的作用

1、同比普通产品，享有优先排名权重

2、首页推广专区流量大

3、支持自主更换，掌握产品推广主动权

国际站橱窗数

普通会员：10 组

金品诚企：40 组

橱窗产品的选择

1、符合目标市场应季需求的产品

2、符合自身的主推方向的产品

3、盈利空间大的产品

4、来询盘较多或历史成交好的产品

注意：避免选择重复的产品占用橱窗资源

橱窗设置的方法

打开阿里巴巴国际站后台，找到【产品管理】→【管理橱窗产品】。

添加：从店铺现有产品选择设置为橱窗产品

修改排序 ：可以调整橱窗产品的排序

移除：从橱窗中移除掉该产品

替换：选择另外一款产品进行替换



学习视频

产品管理与橱窗设置kx.mp4

☆实训任务-产品管理与设置橱窗

分配产品

开始作答

（0/1 题,建议 5 分钟,总分 5 分）

设置橱窗

开始作答

（0/1 题,建议 5 分钟,总分 5 分）

4. 多语言市场发布

想尽各种办法都无法提高曝光？

客户来源不精准？

客户的忠诚度不高？

试试发布多语言市场产品！

如何更好的发布多语言市场产品？

去哪里找多语言的关键词呢？

发布产品之后，该去哪里查看产品的排名情况呢？

本节内容让你学会发布小语种产品，收获更多精准客户。

每个行业及产品都有其特别受欢迎的市场，有针对性的推广就应运而生了，那就

是国际站后台的【多语言市场】。

西班牙市场、法语市场、日语市场、葡萄牙市场、德语市场、阿拉伯市场等，可

以针对性的发布产品进行推广了，而且发布小语种数量从以前的 100 个提升为6

00 个~

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;
https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


优势：

竞争小

市场大

询盘精准、质量高

难点：

语言要求

小语种产品发布方法

打开阿里巴巴国际站后台，找到【产品管理】→【发布产品】→【选择语言

市场】。

接下来的操作与发布普通产品相同，但是需要注意的是，产品的标题、关键

词、描述都需要输入小语种。



学习视频

多语言产品发布kx.mp4

☆实训任务-多语言产品发布

小语种产品发布

开始作答

（0/2 题,建议 30 分钟,总分 20 分）

第三讲-营销推广

本讲学习目标：

知识与技能目标：

1、掌握P4P 的操作方法

2、学会投放顶级展位

3、学会参加平台大促活动

思政目标:

1、询盘真伪与鉴别

学时：4

本讲学习过程：

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


1. 外贸直通车

当我们在淘宝购物时，搜索一双高跟鞋，是不是大多数同学都只会浏览前五

页的产品并且大多数购买的是第一页的产品？

由此可见，产品的排名是多么多么多么的重要！如果产品排名在十几页以后，

根本不会有人看见，更不会产生销量了。

但是前三页的位置有限，想竞争的卖家这么多，如果我的产品没有排在前面，

是不是就没有办法了？

不要灰心，有一款神器可以马上让你的产品排到第一页，它就是 P4P 外贸直

通车。

外贸直通车

阿里巴巴会员企业通过自助设置多维度关键词，免费展示产品信息，并通过

大量曝光产品来吸引潜在买家，并按照点击付费的营销推广方式。 英文全称：
Pay for Performance

不收费：

尼日利亚、中国大陆

P4P 的优势

● 流量大

流量指的是用户浏览量，阿里巴巴国际站直通车的流量占了60%以上，地位

可见一斑。

● 获得优质询盘，规避不良询盘

直通车推广的产品可以对应到关键词，当客户搜索某些关键词的时候可以指

定出现某款产品；

或者在某个时间段推广某些产品，比如我们的目标市场是美国，P4P 可以以

设置推广时间段从下午六点开始（美国的上班时间）；通过这种精准的匹配从而

获得更精准的询盘。

在众多询盘当中，需要对不良询盘进行甄别与规避，以免造成不必要的损失。

在甄别询盘方面，应充分提升员工的技能和素质。

● 快速积累店铺数据

通过 P4P 推广的产品获得大量的曝光后，点击和反馈也会随之而来，整个平

台的权重就会提升，从而提升店铺权重，店铺权重越高，产品排名越容易排在前

面。



● 打造爆款

P4P 可以指定推广某些产品，前期做了市场调研，推广当地热销产品，打造

店铺爆款产品。

展示位置

. 国际站首页 www.alibaba.com，在搜索结果第一页的自然排名前 5 名（主

搜区的这 5 个 P4P 产品带有 AD 字样）

. 每一页下方的 5 个智能推荐位

直通车操作步骤

1.充值

2.设置每日预算

3.产品发布

4.把推广关键词、产品加入直通车

5.建立分组

6.词品关联

7.出价

https://www.alibaba.com


下面跟着视频来学习吧！

学习视频

外贸直通车介绍.mp4

外贸直通车（实操）.mp4

★实训任务-P4P 推广

P4P 测评

开始作答

（0/2 题,建议 45 分钟,总分 25 分）

2. 顶级展位

顶级展位：是购买某个搜索词的结果展示区的第一位，是阿里巴巴其中一种

营销推广方式。

顶级展位的产品在标题前有皇冠标志，有额外 4 张图片展示，并且带有“T

op Sponsored Listing”字样。

顶级展位的价值

顶展可以帮助我们快速提升产品曝光和店铺流量

顶级展位购买

My Alibaba-营销中心-顶级展位-查询关键词

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


学习视频

顶级展位介绍.mp4

3. 大促活动

3 月、9 月是海外企业采购高峰 阿里巴巴国际站从 16 年开始，每一年的 3 月

和 9 月，都会举办采购节活动（类似双十一），通过采购节打造 B 类节日场景，

促进商机。



活动过程

报名地址： 登录 My Alibaba- 营销中心-活动营销中心-专场活动 进行报名

行业会场

学习视频

阿里巴巴大促介绍.mp4



第四讲-数据优化

本讲学习目标：

知识与技能目标：

1、学会分析平台数据

2、学会进行数据优化

思政目标：

1、基于信誉评价的后台数据优化

学时：4

本讲学习过程：

1. 数据管家解读

数据管家： 是阿里巴巴国际站为卖家提供的一个后台工作台的功能，帮助卖家

了解日常运营数据，对用户数据进行分析，提升店铺效果。

1、店铺访问人数：访问供应商全球旺铺（minisite）页面以及产品详情（deta
il）页面的用户均被记为访客，当日去重，隔日不去重（站内，站外流量）

2、店铺访问次数：访问供应商全球旺铺（minisite）页面以及产品详情（deta
il）的页面总数

3、店铺询盘人数：在供应商Minisite 页面及产品详情（detail）页面，对供应
商成功发起有效 MC 询盘的买家，当日去重，隔日不去重

4、店铺 TM 咨询人数：在供应商店铺页面，通过 TradeManager 与您联系的买家
数

5、店铺询盘个数：买家在供应商店铺页面，给您发送的询盘数量

6、店铺转化率：（店铺 TM 咨询客户数+店铺反馈客户数）/店铺访客数



7、人均访问时长：统计周期内，买家访问店铺页面时长的总和/买家数量

8、人均访问页面个数：统计周期内，买家访问店铺页面数的总和/买家数量

学习视频

阿里巴巴数据管家介绍.mp4

☆实训任务-删除零效果产品

零效果产品删除

开始作答

（0/1 题,建议 5 分钟,总分 10 分）

2. 店铺数据统计

学习视频

阿里巴巴数据分析.mp4

3. 数据优化

曝光量

曝光低的原因：

1.关键词覆盖不够

2.关键词排名靠后

3.所用关键词热度低

4.无付费广告

5.平台信誉低

提升曝光的方法：

1.发布产品覆盖关键词

2.交易数据积累，提升排名

3.使用有热度的关键词

4.开通直通车、购买顶级展位

5.提升平台的信誉

点击量

点击量低原因：

1.用词不精准

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


2.图片不够吸引

3.没有价格优势

4.MOQ 太高

提升点击的方法：

1.词品匹配

2.参考优秀同行主图

3.对比价格优势

4.MOQ 小单化

反馈率

反馈率低原因：

1.详情页不够吸引

提升反馈率的方法：

1.参考优秀同行详情页

2.优化高点击低反馈产品详情页

TM 咨询量

TM 咨询量低原因：

1.头像不专业

2.回复率低

提升 TM 的方法：

1.使用真实职业形象头像

2.客户咨询 1 小时内回复

学习视频

数据提升.mp4

☆实训任务-后台诊断（0/1 题,建议 60 分钟,总分 10 分）

后台诊断考核



第四章-视觉营销与设计
章节 四

教学目标

知识、技能、思政目标：

1、学会运用视觉营销去处理图片，了解视觉营销相关

知识点，掌握鉴别好的图片视觉营销的能力，学会

运用视觉营销去策划文案；

2、了解产品拍摄的相关要点，产品拍摄与优质图片的

基本标准，熟悉掌握单反相机四大参数的调整原理

学会基本的产品拍摄；

3、了解主图设计的基本要求和规格，学会分析产品提

炼产品卖点，掌握运用PS 制作产品主图；

4、了解影响询盘转化的因素，学会分析店铺转化率是

否正常，清楚 B2B/B2C 产品内页的不同之处，巧妙

结合 FABE 规划产品内页框架，产品内页框架排版

思路；

5、了解产品内页各模块，掌握产品内页设计的基本规

格和要求；

6、掌握产品视频拍摄要领；

7、掌握旺铺装修相关技巧；

8、把握好图片及文案设计的合规及社会约束性，掌握

摄影的审美、情感和思想取向。

教学重点

1、学会运用视觉营销去处理图片；

2、掌握基本的产品拍摄；

3、用PS制作产品主图；

4、设计产品详情页；

5、旺铺装修；

教学难点

1.用PS制作产品主图；

2.设计产品详情页；

3.掌握摄影的审美、情感和思想取向。

教学学时 14

教学方法 讲练

作业 实训平台实操任务



一、本章学习指引

前置知识：（建议自主学习PS 基础操作）

软件准备：根据自身电脑可以下载 ps 的版本（电脑性能较差/win XP 系统请下

载 cs6 版本）

Adobe_Photoshop_CS6.zip

点击下载

Adobe Photoshop CC.7z

点击下载

PS 安装教程.doc

0/1 页

点击下载预览

拓展教程准备：

学习过程遇到 PS 操作难点可参考视频教学：http://www.51zxw.net/list.aspx?

cid=19

PS 进阶学习网站：http://www.68ps.com/

实训平台入口

国际站实训平台入口

二、遇到问题的解决方法：

1.反复观看视频讲解，尝试独立解决，多看多练。

2.尝试上网百度各种方式自主解决问题。

3.百思不得其解的，点击页面右上方的“找老师”，与老师进行单独对话；点击

页面右上方的“最近联系人”，加入课程群组，组内的老师与同学会与你一起

交流，答疑解惑。

https://fs.kuxiao.cn/usr/api/dload?token=18ADC2F4B4C97653CD3916BF1D91D8F8&fid=59fee62fa17eb42f76cfa9b6&filename=Adobe_Photoshop_CS6.zip&dl=1
https://fs.kuxiao.cn/usr/api/dload?token=18ADC2F4B4C97653CD3916BF1D91D8F8&fid=58607db8e27ce1490abc615b&filename=Adobe%20Photoshop%20CC.7z&dl=1
https://fs.kuxiao.cn/usr/api/dload?token=18ADC2F4B4C97653CD3916BF1D91D8F8&fid=58f8ecd4a17eb47ab3d60b46&filename=PS%E5%AE%89%E8%A3%85%E6%95%99%E7%A8%8B.doc&dl=1
https://www.kuxiao.cn/dl-page.html?fid=58f8ecd4a17eb47ab3d60b46&mark=58f8ecd4a17eb47ab3d60b46&aid=58df73f9e27ce16d4e32879a&ownerId=C58df73f9a17eb47b2729859a&ownerType=course&filename=PS%E5%AE%89%E8%A3%85%E6%95%99%E7%A8%8B.doc&ext=D_docx&count=1&target=i1037,i5363&nowCount=1
http://www.51zxw.net/list.aspx?cid=19
http://www.51zxw.net/list.aspx?cid=19
http://www.68ps.com/
https://alibaba.kuxiao.cn/


第一讲-图片的视觉营销

本讲学习目标：

知识与技能目标：

✪ 了解视觉营销相关知识点

✪ 掌握鉴别好的图片视觉营销的能力

✪ 学会运用视觉营销去策划文案

✪ 学会运用视觉营销去处理图片

思政目标：

文案与视频策划的合理、规范与社会约束

学时：2

本讲目标案例：

本讲学习过程：

1.什么是视觉营销



视觉营销顾名思义就是在客户的视觉感官上下功夫，引起客户的共鸣，产生

对产品深刻的认同感，从而达到营销的目的。

视觉是手段，营销为目的。所有视觉效果的实现都是以营销目标为前提，就

叫做视觉营销。

在国际站中，视觉最直观的就是看到的图片，通过曝光可以看到图片，而图

片最直接的会影响到国际站的点击量以及询盘量。



上图所展示的是我们买家一般在电商平台购物下的流程体验

一般买家在遇到某种特定的情况会激发自己自身的需求，例如我需要买衣

服，我需要给手机贴膜，我需要给宝宝买奶粉等等，有了这个需求后买家的脑海

中会出现一个产品大概的第一形象。

例如我想要买衣服，脑海中想要的衣服因人而异，有的人可能是想到简约风

格的，有的可能是想到可爱风格，又或者是要买的是外套还是毛衣。

当脑海中的形象浮现后，买家就会思考表达关键词，例如潮流外套，又或者

更精准的黑色潮流外套等等，通过关键词去搜索我们的产品。

通过搜索关键词，我们将会看到各色各样的产品出现在我们面前，最直观看

到的就是我们产品图片（产品主图）

激发起买家兴趣后，买家将进行点击进入产品详情页去了解我们产品的更多

特性与细节，在反复几次产品的对比后，买家将会做出选择，选择合适自己的产

品进行下单购买。



买家浏览国际站的流程：

1.通过搜索关键词会查找到很多的产品，而挑选产品最直观的就是看到产品的主

图。

2.当买家对这个主图感兴趣后就会点击查看。

3.接下来就会看到产品内页，如果产品内页直接就是符合顾客需求，顾客会直接
下询盘。

4.还抱有疑问或者想了解更多产品的情况下，顾客会进入店铺的首页或者关联页
面去了解更多关于公司的信息，或者考虑公司的其他的产品。最终再做决定。

纵观整个流程下来，都离不开图片，图片的视觉营销直接影响了点击量以及反

馈量。

2.客户消费心理分析

通过前面的学习我们已经意识到了视觉营销的重要性，所以接下来我们要学

会应用迎合心理，了解买家所需的产品卖点，从而进行营销打动买家。



方法一：关键字面获取推理

通过产品核心关键词进行推理。例如护肤品：买家的需求是需要保湿的还是

美白还是说修复，所延伸出来的属性词那个才是最能打动买家的；

方法二：数据判断-借用国家市场

可以通过平台“数据纵横”功能了解国家市场的具体情况进行数据分析；

方法三：评价数据获取

通过客户下单后对产品的评价进行提炼，看顾客最多的反馈以及看重是关于

产品的那一点。“材质”“质量”“价格”“尺寸”“功能”等等；

方法四：与潜在客户群体交流

从客户的咨询，身边的人群着手调查，进行数据分析，了解群体的真实需求

点了解买家的喜好。

下面我们将从一个具体案例(婴儿睡袋)来学习下人群画像分析







通过上面的一些数据我们可以分析得出结论：

. 我们的用户群体是 25-34 岁的宝妈群体

. 产品适用于 6 个月-2 岁的宝宝

. 顾客买这款产品的主要目的是为了宝宝冬季保暖

. 这类型产品最大的优势就是方便换尿布；宝宝可以自由活动

3.视觉营销下的文案策划

文案策划是视觉营销中非常重要的一环。广告图则是视觉营销最常见的表现

形式之一。



大家都知道，广告图是由文案和图片组成的，而文案很大程度上将决定我们

视觉营销的风格以及展示形式。

文案归属于视觉营销而又影响着视觉营销。

文案策划是一门细腻的学问，如同说话的艺术，对于同一个道理，我们的表

达方式可以有很多种，可以直截了当，可以娓娓道来，也可以说得天花乱坠。

那我们在商业图片中所用的文案又有那些类型，都会带来什么样不同的影响。

下面我们用一系列的案例，来具体分析一下不同类型的文案所带来的不同感受。



三、易读型文案

描述简洁，字体较大，宽度适宣，间读区域集中的文案更好阅读。

如下图所示，海报段落清晰，便于阅读，并且“过年吃什么？”有更多的互

动感和情感。然后看到副标题，年货 5 折抢，让读者很清晰的知道图片所要表达

的内容，快要过年了，针对食品类目现在有五折优惠，大家快来抢购，购物还有

红包赠送。

四、文案对视觉营销的影响

文案策划很大程度上影响着视觉营销的表现形式，要做好视觉营销，首先第

一步要先确定文案的营销内容，也就是我们的主题。然后第二步，根据我们的文

案主题去搜集相关图片以及素材，最后再把图文进行加工设计组合，配合文案主

题决定字体类型，色彩的选择等等，最后以海报的形式进行，带着营销的目的展

现出来的表现形式就是视觉营销。为了更好的理解彼此之间的关系，可参考下图，



文案，图片，设计均属于视觉营销的一部分，而视觉营销则是他们的最终展示效

果。

4.如何做好视觉营销

一、必须要有明确的主题，所选的元素都必须围绕这个主题来展现；

主题一般都是价格、折扣其他促销内容，或是产品卖点等这些信息应该放在视觉

焦点上。例如双十一大促、情人节中秋节、各种的时事热点等等都可以是我们的

主题。

二、做到明确目标，美化模特及产品

1.符合目标人群审美特征：国家、性别、年龄、人群定位（学生？家长？上

班族？等等）



2.符合目标人群的心里期望：模特应与目标人群特征相符，也要和产品特点

吻合

TIP:（投射效应，让消费者把自己想像成画面中的模特/自己使用产品后的

效果）

美化产品与模特：代入感

三、注重字体的选择，色彩的搭配以及构图的方式。（附上老师上网所看到的

一些优秀设计文章，大家可自行拓展学习）

1.字体：首先要确定好字体的类型，设计时，字体应该有大有小，有粗有细，重

点词应该着重凸显 ，其次要确定自己店铺核心的字体，一般情况下使用不超过

三种字体，不同的字体的类型给人的感觉是不一样的，黑体让人感觉正式，宋体

会让人感觉艺术，促销类的会使用较为粗大的字体，不同的情况选择的字体会不

一样，应该根据自己的需要去选择合适的字体。

字体拓展学习：http://www.zcool.com.cn/work/ZNjg1Mzg4NA==/1.html

http://www.zcool.com.cn/work/ZNjg1Mzg4NA==/1.html


2.色彩：●考虑公司、产品适合什么主题色，跟健康有关的一般会选用绿色，跟

清洁和科技有关的一般会选用蓝色，跟促销有关的一般会选择红色或者橙色等

等，我们要具体去分析要用的主色。然后我们的主色和辅助色应该呼应和统一，

要突出不一样会选用对比色，要画面整体和谐会选用同类色或者邻近色。

●我们要清楚色彩是有感情的，会给人带来联想，所以在食物方面一般会选

用暖色的红或者橙色，增加食欲，蓝色会给人安静舒适的感觉，紫色是浪漫与梦

幻，绿色是活力与健康等等，根据产品，我们的主题去做好完善我们的配色，整

个画面看来才更有感觉。

这里给大家一个小 TIP:当对色彩把握不大的情况下，简单的控制色彩的方法

是用色尽量不超过 3 种，确定自己的主色调，辅助色和对比色，这样画面看来就

不会显得乱和脏了。

色彩拓展学习：http://www.zcool.com.cn/article/ZNDM5NjY4.html

http://www.zcool.com.cn/article/ZNDM5NjY4.html


3.构图：其实排版构图要注重就几点，一个是块面型以及对齐还有一点了解常规
的一些构图方式即可。

①集群构图：人们总把位置靠近的看成一体的，所以把关联性高的主要信息
组合在一起便于一次性传达

②常规结构：左中右结构 左右结构 三角构图

这里给大家一个小 TIP:没有把握以及不熟悉的构图方式我们尽量少用

排版构图拓展学习：http://www.zcool.com.cn/article/ZMTc3MDY0.html

5.视觉营销要点总结

http://www.zcool.com.cn/article/ZMTc3MDY0.html


视觉营销要点总结

● 图片清晰：图片要干净清晰，模糊的图片会造成顾客的不安。

● 突出主题/卖点：主题要清晰明了，告诉买家你想要表达什么。

● 美化产品/模特：产品图片优化产品，模特图美化模特，挑选合适群体的模特。

● 符合企业定位：你的企业定位是怎样的？高端品牌还是中端的性价比，还是
低端的价格比拼。

● 设计美观：做好字体颜色以及整体构图的搭配。

视觉营销视频学习

2.mp4

优秀的视觉营销案例



★ 章节通关测试

图片的视觉营销章节小测

开始作答

（0/16 题,建议 60 分钟,总分 100 分）

第二讲-摄影理论基础

本讲学习目标

知识与技能目标：

✪ 了解产品拍摄的相关要点

✪ 产品拍摄与优质图片的基本标准

✪ 熟悉掌握单反相机四大参数的调整原理

✪ 学会基本的产品拍摄

思政目标：

产品摄影的审美、情感与思想取向

学时：2

本讲目标案例

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


本讲学习过程：

1.商品拍摄基本认知&要求

（1）什么是商品拍摄

产品摄影既不同于新闻摄影（以最简化的方式传递信息），也不同于艺术摄

影（可以采用很随意的方式制作照片），它的最终目的既不是以审美为主，也不

是反映摄影者的个人情感和思想，其最终目的是以传播商品信息和告意念为主要

动机，迎合消费者情趣，达到促销的目的，具有明显的功利性，但其应控制在相

应的规范与范畴内。

广告是商品竞争的前奏，因此，摄影师的思维和技巧必须先于或者同步于各

种商业因素的变化，才能创新。

在表现手法上，广告摄影比一般的艺术摄影更加需要丰富的技术和技巧，这

种技术和技巧是建立在如实地表现商品美感的基础上，因为商品的美感直接来自

于商品本身的功能，如实地反映出商品的美，在某种程度上也就同时体现了商品

的品质和功能。反过来，广告摄影要求技术和技巧的运用是尽善尽美的，因为画

面上的任何微小的疏忽和失误都可能使顾客联想到商品的质量。使顾客对商品产

生不信任感，从而影响商品的销售。



（2）产品拍摄的特点

. 对象静止：商品拍摄区别于其它摄影的最大特点，是它所拍摄的对象都是
静止的物体。

. 摆布拍摄：摆布拍摄是区别于其它摄影的又一个显著特点，不需要匆忙的
现场拍摄。可以根据拍摄者的意图进行摆布，慢慢地去完成。

. 还原真实：不必要过于追求意境，失去物品的本来面貌。

（3）产品拍摄的总体要求

产品拍摄的总体要求是将商品的形、质、色充分表象出来，而不夸张。

. 形：指的是商品的形态、造型特征以及画面的构图形式。

. 质：指的是商品的质地、质量、质感。商品拍摄对质的要求非常严格。体

现质的影纹层次必须清晰、细腻、逼真。尤其是细微处，以及高光和阴影部

分，对质的表现要求更为严格。用恰到好处的布光角度，恰如其分的光影反

差，以求更好的完成对质的表现。



. 色：商品拍摄要注意色彩的统一。色与色之间应该是互相烘托，而不是对

抗，是统一的整体。“室雅无须大，花香不在多”，在色彩的处理上应力求

简、精、纯，避免繁、杂、乱。

（4）优质图片拍摄的标准

了解清楚商品拍摄的特点后，我们评判一个商品拍摄是否合格应该做到如下

的三点：

. 保证商品形准：产品要拍摄清晰，不要失真；保证好产品的实际尺寸，不

要变形；拍摄尽量水平拍摄，不要倾斜。

. 保证商品色准：与背景要尽可能大的反差，突出产品（同时也为了方便后

期抠图处理）；自定义白平衡保准色彩还原准确，保证产品表现出原有的颜

色。

. 保证图片质优：图片拍摄出来尽量少杂质，细节处拍摄应用微距拍摄，保
证产品细节清晰，不光、三脚架配合使用保证图片清晰。



2.商品拍摄常见工具

（1）单反相机

单镜头反光式取景照相机，又称作单反相机。它是指用单镜头，并且光线通过此

镜头照射到反光镜上，通过反光取景的相机。 单反相机常见两大品牌：佳能和

尼康



（2）单反相机的四大基本参数：

1.快门：影响相机的拍摄速度；（运动物体抓拍）

调整技巧：快门后面数字越大，拍摄速度越快，防止拍摄手抖，画面抖动会

导致拍摄物体模糊 快门后面数字越大，拍摄速度越快用于抓拍运动中的物体，

但是数字越大，拍摄出来物体越暗

2.光圈：影响图片的虚实效果；（主体清晰，背景模糊）

调整技巧：光圈数值越大，主体产品周围越清晰，主要用于调整产品前后虚

实 光圈数字大小，主要用于拍摄虚实效果的图片，同样光圈数字越大，物体拍

摄物体越暗

3.ISO：影响图片的质量；（画面杂色，拍摄亮度）

调整技巧：iso 数值越大，整体画面越亮，但相应的图片的质量会相应的降

低。 iso 数字的调整，主要用于拍摄高质量的图片，iso 数字越大，物体拍摄物

体越亮，但图片的杂质会多。

4.白平衡：影响图片色差；（整体画面冷暖）

调整技巧：白平衡主要用于调整色彩的平衡，即调整画面整体的冷暖效果。

白平衡数字的调整，主要用于拍摄不同色调的图片，建议一般拍摄产品用自动

白平衡（AUTO）即可。



单反相机常

见参数调节界面展示

单反相机内部视窗展示界面

（3）商品拍摄常用辅助道具：

. 灯箱&摄影支架：是室内拍摄的主要工具，如果有条件的话，应具备三只

以上的照明灯。建议使用 30 瓦以上三色白光节能灯，价格相对便宜，色温也

好。很适合家庭拍摄使用。

. 三脚架：是我们从事商品拍摄乃至其它各类题材摄影不可或缺的主要附

件。为避免相机晃动，保证影响的清晰度，使用三脚架是必须的。



. 商品拍摄台：是进行商品拍摄必备的，但也可以因陋就简，灵活运用。

办公桌、家庭用的茶几、方桌、椅子和大一些的纸箱，甚至光滑平整的地面

均可以作拍摄台使用。

. 背景布幕：如果到照相器材店购买正规的背景纸、布、费用很大、在一

般小的房间里使用起来也不一定方便。你可以到文具商店，买一些全开的白

卡纸来解决没有背景的问题，千万不要用复印纸。也可以到市场购买一些质

地不同（纯毛、化纤、丝绸）的布料来作背景使用。

. 反光板：主要起到侧面补光的作用

3.产品拍摄的注意事项

（1）背景选择：

产品选择和背景要尽可能 大的反差。（方便后期抠图创作）

（2）光线选择：



1.自然光源（一般用于实 拍，保证产品色差）

2.人造光源（用于产品拍摄 方便后期修图）

（3）不同类型的产品拍摄

. 无影静物（例如玻璃）-底部光

. 服装类商品-房间的窗门全打开 防止产生色差(实拍居多)

. 食品类商品-添加色拉油,布景等等

. 产品构图完整，可以尝试多角度拍摄，布景摆拍...

摄影基础认知视频学习

商品拍摄基础认知.mp4

优秀摄影案例参考



优秀的摄影图片只要修改下图片的尺寸，即可成为产品主图哦！~

★ 章节通关评测

摄影理论基础章节小测

开始作答

（0/15 题,总分 100 分）

第三讲-动手打造爆款主图

本讲学习目标

知识与技能目标：

✪ 了解主图设计的基本要求和规格

✪ 学会分析产品提炼产品卖点

✪ 掌握运用PS 制作产品主图

思政目标：

图片设计的文化因素

学时：2

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


本讲目标案例

本讲学习过程：

1.主图设计的基本要求

国际站主图上传的系统要求：

● 单张图片文件大小不超过 5M 的大小；

● 格式支持 Jpg、Jpeg、Png，个人建议一般是上传的 Jpg、Jpeg；（Png 是一

种含有透明通道的图片格式，Png 格式的图片就只包含单纯的产品，没有背景效

果的图片。）

● 图片大小要求

2.透析国际站主图新规

Alibaba.com 商品主图发布建议

https://waimaoquan.alibaba.com/bbs/read-htm-tid-3082408-1-fid-203.html?tracelog=tupianzhili_02




3.主图制作建议



主图的制作建议：

1.工具选择：建议使用 PS。因为 PS 是一个功能非常强大的工具，它可以做出很

多特别的效果，只要学会运用一些简单的操作即可自己制作一个主图，当然，

很多非常优秀的效果，是需要我们进一步学习PS 才能做到的，这个需要大家

自己课后去努力学习。

2.图片大小：建议大家制作图片的像素用 750*750。因为这个已经可以做到足够

的清晰，文件也不会太大，不单单国际站，现在的淘宝天猫等等各平台，基本

主图的尺寸都是800*800，这个尺寸是最合适的。

3.分辨率：分辨率一般应用在网页中显示，72 分辨率已经足够了，分辨率太高。

图片的文件越大，这里给大家拓展一下，如果做的图片是需要拿去打印的，那

么建议分辨率在 300 以上。

4.颜色模式：选用RGB 模式，CMYK 模式一般用于印刷。

5.文件大小：导出文件大小少于400K，文件小，客户加载图片的时间才快，不
需要等待那么长时间的加载，这也是要控制文件大小的一个原因。

结合视觉营销制作主图

一、产品分析

第一步要做的就是产品分析。分析产品的卖点、适合的颜色、风格、适用的

人群等等。大家一起来分析下一个旅行箱有什么卖点，有两种尺寸，它的颜色可

能是多彩的，它的特点可能是结实稳固，他适用的群体可能是比较年轻的，风格

上面比较简约等等各种方面都可以让我们去展开联想。



二、结合国外卖家喜好

制作国际站主图跟一般制作淘宝天猫的主图不一样，因为淘宝天猫主要是针

对国内，只需了解国内人的喜好即可，可是到了国际站，对外贸易，我们设计上

要结合国外买家喜欢以及忌讳的风格以及颜色去设计国际站主图，例如美国，是

高调的国家，用色很鲜亮，明艳的颜色居多喜欢白色、黄色、蓝色、红色在他们

看来白色是纯洁的象征；黄色是和谐的象征；蓝色和红色认为是吉祥如意的象征。

然后他们忌讳黑色，认为黑色是肃穆的象征，是丧葬用的色彩，在设计上我们应

该去避免大量的使用黑色。下面关于其他国家也是一样的要去做分析，针对我们

主要的出口国家，投其所好去设计，然后总结一点，国外的买家一般都比较喜欢

干净简约的主图，所以在设计主图，从简即可，保证产品的大小以及图片的清晰。

三、参考优秀同行



如果我们在考虑的时候感觉比较迷茫，也可以去分析一下优秀的同行，看看

他们的主图是怎么做的，要突出的点是什么？

扬长避短，重点突出我们特有的优势，确定了这些点我们再去动手制作。

4.PS 实操-主图制作



5.主图制作目标案例

随堂小测-主图知多少

动手打造爆款主图章节小测



开始作答

（0/6 题,总分 30 分）

动手打造爆款主图视频学习

国际站主图制作-理论.mp4

PS 基础认识.mp4

PS 实操-主图制作.mp4

☆ 初出茅庐-随堂任务卡

主图练习素材包.rar

点击下载

优秀主图案例参考

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;
https://fs.kuxiao.cn/usr/api/dload?token=18ADC2F4B4C97653CD3916BF1D91D8F8&fid=5d4bf24fa17eb41694c260e8&filename=%E4%B8%BB%E5%9B%BE%E7%BB%83%E4%B9%A0%E7%B4%A0%E6%9D%90%E5%8C%85.rar&dl=1


★ 小有成就-主图实操进阶考核



主图制作考核

开始作答

（0/1 题,总分 100 分）

第四讲-产品详情页打造思路

本讲学习目标：

知识与技能目标：

✪ 了解影响询盘转化的因素

✪ 学会分析店铺转化率是否正常

✪ 清楚 B2B/B2C 产品内页的不同之处

✪ 巧妙结合 FABE 规划产品内页框架

✪ 产品内页框架排版思路

思政目标：合理构图的内涵及意义

学时：2

本讲目标案例

本讲学习过程：

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


学会辨别那些才是优秀的产品内页

1.影响下询盘的主要因素有哪些？

现在的推广成本是越来越高了，很多人通过P4P、顶级站位去获得排名，转

化一个客户的成本也在逐年增加，所以我们就要想尽办法留住我们的客户，让客

户给我们发询盘。

买家给客户下询盘，须经历三步：

1.找到你：通过关键词搜索、类目、首页活动页看到你的产品，我们称之为

入口。

2.点击你：但别人看见这么多产品，为什么要点击你的产品呢？首先买家会

看出现的产品跟他输入的关键词是否匹配，如果匹配的话，再看款式是否吸引他，

所以在这里影响买家点击的是主图。怎么解决让买家点击你呢？1.看标题设置的

关键词跟你主图产品是否匹配，比如说你标题里有红色，那么你的产品对应就应

该是红色的，解决了匹配的问题，然后当你的主图足够吸引，买家点击进来。

3.浏览你的详情页：详情页是决定客户是否下询盘的最重要的因素，所以就
要做好详情页转化,要在详情页中引起买家下询盘的欲望。



2.如何查看自己店铺转化率是否正常？

正常转化率为 10:1，即有 10 人浏览了店铺，至少有 1 个客户发来询盘才算

正常。如果没有在正常值，那就要重点优化详情页了。否则会流失非常多的询盘。

测一测你的转化率吧：打开后台-数据管家-我的效果（按月统计），用反馈

数/点击量=反馈率，结果大于 10%为及格。

3.详情页设计前要做哪些准备？

1.知己，全方位了解自身产品，学会挖掘产品的卖点。



6.详情页排版建议 110

2.知彼，了解下你的优秀同行都是怎么设计卖点的

3.了解海外买家浏览习惯，多去逛一下海外买家的店铺，看下他们是怎么展示的，
因为他们更了解当地买家的购买思维，更符合海外买家浏览习惯。

4.B2B/B2C 详情页设计有哪些不同之处？

B2B 跟B2C 的详情页设计的关注点不同，B2C 是个人购买行为，B2B 更多的

是企业的购买行为。

个人的话会比较关注这个产品款式、材料、评价好不好，才决定购买。因此

需要全方位展示该产品。

但是B2B 的话不一样，B2B 是企业与企业的行为，大部分可能是企业、可能

是工厂、可能是批发商经销商。他代表的不是个人的行为，

不单只关注产品款式、质量、还要关注这个产品是否符合采购需求、公司实

力、供货能力、是否是工厂、他们都希望跟工厂合作，获取最优惠价格，因此 B

2B 采购考虑得更全面。

5.B2B 详情页营销法则：FABE

F：展示产品属性：包括产品的材质、结构、功能、包装等

A：展示属性的优势：告知买家你的材质、结构、功能、包装等好在哪里，与同
行相比的优势在哪里

B：益处：为什么要购买你的产品，你的产品能带给供应商的利润及体现供货能
力

E ：证明：客户为什么要相信你，展示你产品的认证信息、与客户的合影、参展

图片、生产线图片等证明公司实力的图。



1）一般情况下会把标题复制过来，增强详情页与标题的相关性

2）展示 2-3 张产品主图，要整体的，可以是正面图或侧面图

3）产品细节图 2 张

4）产品参数表，以表格的形式呈现，能与上面的信息结合产品优势图，属性的
优势有哪些

5）下询盘页面图，刺激客户迅速度下询盘，图片加超链接到下询盘页面

6）公司示例图 3 张，建议是组合图，参考信息：客户合照、展会、信保、生产
线、团队、展厅图等。

7）同类产品推荐产品 2 张，客户有可能不喜欢当前所看产品，可以用同类产品
吸引他，超链接到该产品介绍页。

8）回到首页，当客户浏览完产品，引导客户去首页浏览更多产品，超链接到首
页。

7.详情页设计完之后要做什么？-观察数据表现

详情页制作后要观察数据是否有变化，以上的详情页设计方案是给大家的一

个参考，每个产品的优势尽不相同，要学会从从买家关注的角度分析，不同的行

业在页面展示应该有不同的侧重点。若店铺的反馈率不断上升、那么证明你的详

情页是有效果的。

详情页打造思路教学视频：

产品详情页打造思路kx.mp4

★ 章节通关评测



详情页设计章节通关评测

开始作答

（0/10 题,建议 60 分钟,总分 100 分）

第五讲-手动“炮制”爆款内页

本讲学习目标

知识与技能目标：

✪ 了解产品内页设计的基本要求和规格

✪了解完整的产品内页包含那些模块

✪掌握运用PS 制作产品内页

思政目标：

学时：2

本讲目标案例

本讲学习过程：

1.产品内页的基本要求

国际站内页上传的系统要求: 1.系统要求单张图片尺寸为 750*800 像素，

(这里对高度没有太多的限制，只要不超过800 即可，具体要根据自己的需要去

做图)

系统最多支持上传 15 张图片，（如果按每张图片800 像素来算，那么整个

页面的高度必须控制在 12000 像素之内）

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


Tip: 右边有一个导航模版，点击进去可以看到管理导航的一个后台。这个

是为了方便怎么去管理自己的模版(详细参考后面的实操视频)

2.产品内页模块剖析与制作



上面这张图罗列了大部分的产品内页应该包含的模块，关于产品的产品参

数、细节、优势（卖点）等等，还有关于公司实力，服务怎么样，联系方式是什

么等等，帮助买家了解我们的产品以及知道我们公司实力规模，也有完善的服务，

解答疑惑等等，为的都是提高买家的购买欲望以及信心。当然，这些是一些比较

基础以及常规的模块，不同的产品可能模块也会相应的有所增减，不过目前而言

大部分的国际站卖家都会增加一个更多产品以及返回首页的模块，为的就是不让

辛辛苦苦引来的流量流失掉，看不上这款产品，自己公司依然还有很多别的产品

可以提供给客户选择。

手动炮制爆款内页视频学习

手动炮制爆款内页.mp4

PS 实操-卖点图制作.mp4

PS 实操-尺寸图制作.mp4



PS 实操-细节图制作.mp4

内页练习目标案例



☆ 牛刀小试-随堂任务卡

旅行箱.png

优秀内页模块参考

产品基本信息案例：清晰明了展示出产品的基本信息：产品名称、尺寸、成分、

型号、整体外观等等..

产品卖点案例：突出产品整体的功能性，与众不同的亮点之处吸引买家。



产品细节案例：细节图组合，把多张图片组合成一张，让买家更直观的了解产品

细节之处。（细节图必须保证清晰）

国际站优秀完整内页网站案例

参考网站（点击即可查看）：

1.手机钢化膜内页网址

2.办公椅内页网址

再次自己好好分析内页的一些模块，进行巩固复习。

★ 驾轻就熟-产品内页实操考核

http://lmx.en.alibaba.com/product/60120116536-801283157/Free_Sample_Full_Size_High_Clear_Anti_bubble_Korea_Material_For_iPhone_6_6_Plus_cell_phone_screen_protector.html
http://www.alibaba.com/product-detail/New-arrival-durable-soft-adjustable-armrest_60568947559.html
https://www.alibaba.com/product-detail/New-arrival-durable-soft-adjustable-armrest_60568947559.html


产品内页实操制作考核

开始作答

（0/1 题,总分 100 分）

第六讲-“视听盛宴”视频营销

本讲学习目标

知识与技能目标：

✪ 了解视频营销的基本特征

✪ 认知国际站主图视频以及详情页的制作要求

✪ 学会提炼产品卖点结合拍摄技巧进行产品视频拍摄

思政目标：视频内容合理性鉴赏

学时：2

本讲目标案例

本讲学习过程：

视频营销目标案例

1.什么是视频营销

视频营销是“视频”和“互联网”的结合，即以内容为核心、创意为导向，

利用精细策划的视频内容实现产品营销与品牌传播的目的。

视频营销具有视频的优点：感染力强、形式内容多样、创意新颖，可以产生

一种视觉冲击力和表现张力，快速吸引消费者的关注。

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;
https://kenturay.en.alibaba.com/product/62127261604-812553771/Fine_Jewelry_Cubic_Zirconiawomen_jewelry_necklaces_silver_925_high_quality_statement_necklace_for_women_dresses_sexy_summer.html?spm=a2700.icbuShop.152.8.6f6a4beb6AlGzx


视频营销又具有互联网营销的优势：互动性强、主动传播性强、传播速度快、

成本低廉等，不仅可以让消费者更直观地查看商品详情，又能够通过网民的力量

实现自传播。消费者会对精准营销的视频产生兴趣进而关注，再由关注者变为传

播分享者，而被传播对象势必是有着同样兴趣特征的人，这一过程就是精准筛选

传播，达到营销产品或品牌的目的。

在国际站中，产品视频的展示位置一般有两个，一个是产品主图视频，另一

个是产品详情页视频。无论哪个视频，归根到底都是营销活动，因此成功的视频

营销不仅仅要有高水准的视频制作，更要发掘营销内容的亮点。拍摄视频和拍摄

图片看起来似乎不同，但两者实际上是有相似之处的，因为视频其实是由有一张

张图片快速、连续播放而成的。

产品视频的拍摄方法:

一、可以用手机进行拍摄，最好再准备三脚架、小型滑轨和手持稳定器等辅助设



备，以帮助我们更好地完成视频的拍摄；

二、用专业的摄影工具(比如单反相机、摄像机等)来拍摄，可以获得画质更好的
视频；（关于单反相机的使用具体可以参考第二讲的学习内容）；

三、可以使用第三方视频生成工具来生成视频，这个方法减少了拍摄的烦琐流程，
但是这种方式很多时候达不到我们营销的要求。

2.主图视频与详情页视频

主图视频是产品给予买家的第一印象，在网店中放上产品主图视频，将使商

品的展示更为直观，更具有吸引力。详情页视频则能够介绍产品的详细信息，完

整地展示产品的卖点和优势。

因此，卖家在拍摄产品视频的时候需要掌握主图视频和详情页视频的基本要

求并应用一定的技巧，做到事半功倍。

一、产品主图视频质量要求：

(1)用户须保证上传的视频中包含的商品、品牌、音乐、文字、肖像、背景等均

真实、准确、合法，不侵犯其他任何方的权益。



(2)视频时长不超过 45 秒，不论是无线端主图视频，还是 PC 端的主图视频，其

时长要求都在 45 秒以内。而卖家在拍摄主图视频的时候，最好时长控制在9

秒到 30 秒之间。这是因为时长过短的视频无法展现产品的全貌或细节，而时

长过长的视频不仅不会吸引消费者，反倒可能会因为冗长而导致消费者观看得

不完整，也无法展示产品的全部卖点。

(3)视频清晰度须为 480P 及以上。

(4)视频大小不超过 100MB。

(5)每个产品只能关联一个视频，每个视频关联不超过 20 个产品。

二、产品详情页视频质量要求：

(1)用户须保证上传的视频中包含的商品、品牌、音乐、文字、肖像、背景等均
真实、准确、合法，不侵犯其他任何方的权益。

(2)视频时长不超过 10 分钟。

(3)视频清晰度须为 480P 及以上。

(4)视频大小不超过 500MB

(5)视频比例要求 4:3(视频的分辨率的宽度除以高度，数值接近或超过 1.7 的尺
寸为 16:9，数值接近 13 的尺寸为 4:3)

(6)视频展示位置:在产品详情描述的上方。

主图&详情页视频案例

3.视频营销内容制作建议

主图视频：

https://www.alibaba.com/product-detail/Wholesale-new-design-reusable-550ml-silicone_60842049046.html?spm=a2700.galleryofferlist.normalList.232.4c526a6fBpn5dE


视频营销的关健在于“内容”，视频的内容决定了其传播的广度。 主图视

频最主要的功能就是可以通过几十秒的视频分段，将产品的卖点清晰地表达出

来，并快速吸引消费者的兴趣进而促使其达成购买意愿。因此，主图视频的内容

除了要展示产品的全貌和效果外，更重要的是要将产品的卖点逐一展现在消费者

面前，提炼产品卖点时，首先需要了解消费者对于产品的详细需求和期望，然后

根据消费者的关注点来设置视频呈现的高品卖点，从而刺激消费者的消费欲望，

形成购买行为。 需要注意的是，主图视频要尽可能将商品完整地呈现，但是在

一些细节上不必面面俱到。 商品卖点要以展现商品的优点为基础，太多的细节

展现反而会影响消费者的决策。

详情页视频

1.商品卖点展现：符合消费者对产品的详细需求和期望；

2.使用场景展现：让顾客了解产品的使用场景；

3.商品 LOGO 品牌展现：品牌，产品品质展现；

4.商品细节/特写展现：让顾客更全面了解产品特点（有条件可以配上动态字幕
解说）

5.产品包装，售后服务等展现；

6.视频中添加几帧的片尾，再次强调品牌Logo，进行补充说明，提高视频的完
成度和专业感

7.适当增加背景音乐减少视频的枯燥性

主图视频制作规范

4.视频营销拍摄技巧

一、合理构图

在拍摄产品视频的过程中，还要运用一些构图技巧，这样才能让拍出来的视

频更符合买家视觉。常用的构图方法有以下几种：

https://activity.alibaba.com/pc/video_regulations.html


1、三分法构图（九宫格构图）

三分法构图也被称为九宫格构图，是一种比较常见和应用十分简单的构图方

法。 一般有两横两竖将画面均分，使用时将主体放置在线条四个交点上，或者

放置在线条上。操作简单，表现鲜明，画面简练，很多相机上都直接配备有这个

构图辅助线，应用广泛，多应用于风景、人像等。

2、对称式构图

对称构图有上下对称、左右对称等，具有稳定平衡的特点。在建筑摄影中表现建

筑的设计平衡，稳定性。广泛应用于镜面倒影中，表达出唯美意境，画面平衡性

的特点。对称式构图多用于建筑、倒影拍摄等。

3、框架式构图

这是选择一个框架作为我们画面的前景，引导观众视线到我们拍摄主体上，

突出主体的构图方法。 框架式构图会形成纵深感，让画面更加立体直观，更有



视觉冲击，也让主体与环境相呼应。经常利用门窗、树叶间隙、网状物等等来作

为框架。

二、拍摄角度

为了给买家呈现出更全面的产品形态，在拍摄产品视频时，要用不同的拍摄角度

来体现不同的产品的特性。

常用的拍摄角度有平摄、仰摄、俯摄、微距...

1、平摄

平摄就是我们的机位跟我们的被摄的物体大致在一个平行线上，这种角度接近人

眼的习惯。 平视构图的主要特点是透视效果好,不易产生变形，但是这样的拍摄

角度一般的变化不大，作品会显得比较平庸，没有新意。所以我们在选择角度的

时候，我们还要考虑到角度的不同对物体的横向的角度也要考虑到位，因为我们

的镜头角度的高低会直接影响到画面的景深。所以我们在拍摄某一个物体的时候

一定要先观察一下我们的被摄的主体是正面还是侧面好看，然后再确定角度进行

拍摄。



2、仰摄

仰摄，顾名思义他是抬着头看东西，他是从下往上看的，被拍摄的主体高于我们

的相机的机位，这个角度拍出的照片具有很大的视觉冲击力，他很好的表现出了

被摄物体的高大，另外低角度拍摄可以使得环境变得感觉利落更容易在拍摄的时

候突出我们的主体，因为主题周边的一些杂乱无章的东西都被我们在构图的时候

所舍弃。用的比较多的例如灯饰拍摄。

3、俯摄 俯摄和仰视机位正好相反，我们在拍摄的时候选择是从高角度拍摄，这

类的机位在拍摄的时候比较适合大场景，可以表现出物体的场景的辽阔。 在拍

摄产品时，俯视拍摄多用于拍摄产品顶面。



4、微距 微距摄影是数码相机的特长之一，用微距拍摄可以把很普通的场景拍成

戏剧性的场面，微距特别擅长表现野花、鸟鱼虫等细小的东西，对细节可以充分

展示，而且也可以随心所欲地表现自己在选题、构图、用光方面的创意，不像拍

摄风光、人物、民俗文化等题材，要受很多条件的制约。 产品拍摄中一般用于

拍摄小而精的商品，以表现其做工精细程度，例如珠宝首饰等。

三、场景选择

在拍摄主图视频的时候要选择能够与商品相搭配的场景，例如运动鞋产品就可以

拍摄跑步或者踩滑板的视频，可以将商品的代入感加强，显得真实可靠，拉近消

费者与商品之间的距离，有效提高商品的转化率。 静物类产品例如珠宝首饰，

可以选用尽量干净简洁的背景，让产品更加突出； 食物类和家具类可以选用合

适的场景进行场景摆拍，这样会显得产品更有代入感...



四、手机拍摄技巧

1.辅助工具

手机拍摄视频跟摄像机或相机拍摄视频基本相似，我们需要尽量保证画面的稳定

性、清晰度及曝光等，尤其是画面的稳定性。所以我们拍摄为了保证画面稳定性

需要搭配一些小工具。

常用的手机拍摄辅助工具有：三脚架转接夹以及三脚架。如果需要更专业还会配

合反光板灯箱摄影台等，具体可参考前面的学习内容：商品拍摄。

2.关于手机剪辑视频： 在这里为大家介绍一款可以直接拍摄，也可以调用手机

里已经拍摄完成的视频进行剪辑的手机视频剪辑软件--VUE。各大应用市场输入

VUE 进行搜索就可以了，这个软件可以把好几段视频进行拼接，分别设置不同的

切换效果，配背景音乐，还是相对比较专业的，最关键的一点是可以在设置中把



软件自带的水印去掉，这就很大程度避免了在第三方平台上面发布时被清理的风

险。

手机视频拍摄技巧

本讲教学视频-视频营销

视听盛宴-视频营销.mp4

★本讲实训任务-产品视频拍摄

实操考核-产品视频拍摄

开始作答

（0/1 题,建议 120 分钟,总分 20 分）

评分标准：1.产品清晰可见，多角度展示产品；6 分

2.视频展示内容有主有次；卖点，细节均有展现；

3 分

3.视频经过处理剪辑，画面切换过渡自然；3 分

4.添加文字/音频解说对产品进行适当描述；2 分

5.搭配合适的背景音乐进行剪辑处理，视频无明显
杂音；2 分

6.场景选择符合产品定位；舒服自然凸显产品特
性；2 分

7.视频规格要求符合优质主图视频拍摄；2 分

第七讲-全面进阶 2.0 旺铺装修

本讲学习目标

https://waimaoquan.alibaba.com/toutiao/detail.htm?spm=a2747.edit.0.0.p98pbA&id=500517
https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


知识与技能目标：

✪ 认识旺铺装修 2.0 的核心价值

✪ 了解旺铺装修 2.0 与 1.0 差异对比

✪ 认识旺铺装修 2.0 常用模块

✪ 掌握旺铺装修 2.0 基础操作

思政目标：旺铺装修相关原则

学时：2

本讲目标案例

国际站首页优秀案例

1.旺铺装修 2.0 的核心价值

①旺铺装修重要性：

通过前面的学习知道曝光量受到关键词和产品排名的影响，点击量是因为主图，

然后产品内页影响反馈量，而旺铺装修主要就是指的首页，做好旺铺装修最主要

的目的就是为了留住客户。因为通过旺铺装修，能够展示公司更多的产品，让顾

客有更多的选择，同时还能体现公司的一个实力与规模以及产品的定位，公司的

服务等等，可以很好的消除买家的顾虑，让他们对我们公司以及产品有信心，进

行二次转化，留住客户。

②旺铺装修核心价值：

首先旺铺装修可以让 PC 端一键同步无线端，可以更方便的装修大宽屏的样

式。操作上面也更加的便捷。它的分类也会更加的清晰，包括还添加了很多的多

媒体展示功能，例如视频模块等等..

根据最新数据显示，国际站无线端流量已经全面赶超 PC 端，买家流量无线

化趋势势不可逆，旺铺 2.0 会根据全球买家喜好调研，为您提供大宽屏样式和国

际化模块，不仅引导商机洽谈能力更强劲，同时会更符合海外买家审美，让企业

品牌形象表达更出众！

https://lmx.en.alibaba.com/?spm=a2700.8304367.0.0.LsfpKw


③旺铺装修 2.0 发展趋势：

移动端旺铺支持一键同步上线，大宽屏，同时更多的多媒体效果。平台会提

供更多旺铺装修的模板给大家灵活使用，一键智能装修，装修更加便捷。包括后

续还会不断的开放更多的营销板块。大家敬请期待！

2.旺铺 2.0VS1.0 版本对比

①2.0 旺铺页面风格标准化

旺铺装修的页面标准化，根据全球买家喜好调研，设计出的大宽屏样式和国

际化模块以及标准配色方案，不仅引导商机洽谈能力更强劲，且更符合海外买家

审美，企业品牌形象表达也更出众。

最明显的一点就是旺铺2.0 的模块宽度从原来 1.0 版本的 990px 拓展到了 1

200px。



②无线端旺铺同步生成，分类更清晰

2.0 版本的无线端旺铺分类会更清晰，上面的悬浮栏把板块分类得更加明确，方
便搜索。



1.0 版本无线端旺铺

2.0 版本无线端旺铺

③装修智能轻简，解放美工

装修会更加直观以及方便，我们在左边就已经可以看到大概的模块效果，添

加模块选用拖拉的形式，更加方便快捷。



3.旺铺装修 2.0 模块总述

旺铺装修 2.0 的主要模块分为六大部分

●店招模块-①店铺招牌 ②导航栏

●页面背景-①页面主题色 ②页面背景色

●产品模块-①平铺 ②橱窗产品 ③带类目产品 ④重点推荐 ⑤单品 ⑥主营
类目 ⑦智能产品推荐 ⑧产品分组 ⑨主营产品认证

●图文模块-①通栏banner ②滚动banner ③热区切图 ④自定义内容区

●视频模块-①旺铺视频

●公司模块-①公司介绍 ②多语言快链 ③询盘直通车 ④公司
名片 ⑤客服模块



5.页面背景设置 134

4.店铺招牌模块

①店招一般包含公司名、公司 LOGO、公司地址、联系方式等等

旺铺 2.0 店招底图尺寸为 1200*280px

无线端店招图片建议尺寸 750*240px

②导航栏占44px 的高度

使用系统默认店招可以在后台自定义修改字体大小、颜色以及店招底图

亦可自行设计好店招进行上传（需对公司简介进行隐藏）



①页面主题色 选色器上颜色可以自由选择，主题色的选择直接控制导航条颜色

以及板块组件上的强调色。

②页面背景色 页面背景色同理可根据选色器自由选择，亦可按尺寸进行设计然

后自定义上传（全屏尺寸为 1920px）

6.产品模块

①平铺 通栏/宽栏/窄栏下都可以添加该板块（最多可添加十个），点击展示栏

的该模块，可自动/手动设置展示的产品（必须选满 8 个产品），如下图所示：



②橱窗产品(通栏：4 大6 小；双栏：10 个小图) 此模块默认将把后台上传的橱

窗产品按顺序展示；

如果需调整，可通过 MA 后台的“管理橱窗产品”来调整前端展示的产品和顺序

（如果是刚做调整，需等待同步时间≤24 小时才能显示）

③带类目产品 点击板块进行编辑，系统已为您自动上配置了类目与产品，你也

可以选择手动配置。自动选择：可按照产品分组来选择产品组，产品组下展示逻

辑按照最新产品逻辑展示；手动选择：可以自行选择 4 个产品；展示形式：1 大

3 小。



④重点推荐 可自动/手动选择产品，手动选择：选择产品分组，可以勾选是否只

展示在线批发商品；可选 6 个产品；

⑤单品 可以手动/自动选择展示的产品，只能展示 1-5 款单品，展示形式为轮播，

手动选择产品的界面如右图所示：

⑥主营类目 可以自动/手动 手动可以自主选择 4 个主营类目，每个主营类目可

以选择 6个产品



⑦智能产品推荐 该模块不支持编辑，为系统自动生成（根据买家喜好）。添加

后效果如下图所示。

⑧产品分组 只能在窄栏添加，最多添加数量 1 个



⑨主营产品认证 可自动/手动选择产品，自动选择：金品诚企 10 个产品按最近

更新时间排序； 手动选择：选择产品分组，可以勾选是否只展示在线批发商品；

可选 10 个产品；

7.图文模块

①通栏 banner 通栏 banner（全屏海报）宽度均为 1920px,高度有 550 和 650 两

种可选，具有统一性。最多可上传 5 张图片并可添加产品链接 轮播时间设置:

手动切换、每五秒切换、每十秒切换 图片设置：点击“上传并编辑图片”即进

入 banner 图上传编辑页，如左图所示：



②滚动banner 轮播banner 只能在通栏下添加，添加上限 2 个 图片高度可设 3

种：250、350、450，系统默认图片高度为 350 轮播时间设置:手动切换、每五

秒切换、每十秒切换 图片设置：点击“上传并编辑图片”即进入banner 图上传

编辑页，如图所示：

③热区切图模块 一张图多个点击链接效果； 可上传图片宽度需为 1200px 自定

义画选区添加产品链接图片上传



④自定义内容区 在自定义内容区添加您的个性化模块，自定义内容区的高度和

可添加图片数量都不设限（一般结合网页代码进行编辑）

8.视频模块

①视频模块 视频比例为 16:9，尽量保证视频达到高清模式（1920*1080） 视频

可以居左/居右放置 可以根据尺寸要求设计视频封面&模块底图进行上传



9.公司模块

①公司介绍 从左侧模块栏拖拽添加“公司介绍”后，点击展示区的该模块，即

可编辑信息。 ②公司名片 只能添加在窄栏中，最多添加 1 个，拖拽至展示页面

的“+”号的框框中即可。 公司名片和公司介绍的基本信息都是系统根据您后台

录入的信息自动生成的。

③多语言快链 直接拖拽添加，该模块不支持编辑。

④询盘直通车 系统已为您默认配置上了该模块，该模块仅限现加一块，且不支
持编辑。询盘直通车可添加在宽栏或通



⑤客服模块 点击客服模块，可设置客服头像、前台展示名称以及 TM 账户，可以

添加 6 个账号，建议头像尺寸为 100X100 像素，仅支持 JPG/PNG 格式，点击保存

后生效。

旺铺装修 2.0 基础认识视频教学

旺铺装修 2.mp4

旺铺装修 2.0 实操视频教学

旺铺装修 2.mp4



★全面进阶-旺铺装修 2.0 实操考核

2.0 旺铺装修实操考核

开始作答

（0/1 题,建议 60 分钟,总分 20 分）

评分标准：总分 20 分

下载题目下方旺铺装修考核素材包，选择其中一个类目的素材进入实训平台完成

2.0 旺铺装修并发布

要求：1.对店招进行设置，字体颜色设置成白色并添加店铺 LOGO（2 分）

2.通栏 banner模块添加并上传符合店铺类目的产品海报（2分）

3.产品推荐模块添加不少于三种，且选择符合店铺类目的产品
（2 分）

4.轮播 banner 模块添加且海报上传完整（2 分）

5.公司介绍模块添加完整（1 分）

6.旺旺客服模块添加不少于 3 名客服，且客服名字、头像填写
完整无误（2 分）

7.多语言快链模块添加（1 分）

8.添加自定义内容模块并上传一张符合店铺类目的产品海报（1
分）

9.橱窗产品模块添加且填满 10 个产品（2 分）

10.询盘直通车模块添加（1 分）

11.整体主题色设置符合企业、产品定位（1 分）

12.自行设计符合店铺类目产品的海报进行上传（3 分）

拓展章节-旺铺海报制作

本讲学习目标

知识与技能目标：

✪ 认识促销海报的营销特点

✪ 了解旺铺装修 2.0 海报的制作要求

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


✪ 掌握运用PS 进行海报制作

思政目标：海报设计的文化因素

本讲目标案例

本讲学习课件

10 分钟打造大促海报.pptx

0/12 页

点击下载预览

大促海报制作教学视频

十分钟打造大促海报.mp4

优秀海报案例参考

https://fs.kuxiao.cn/usr/api/dload?token=18ADC2F4B4C97653CD3916BF1D91D8F8&fid=5b026ae4a17eb4039e7390e8&filename=10%E5%88%86%E9%92%9F%E6%89%93%E9%80%A0%E5%A4%A7%E4%BF%83%E6%B5%B7%E6%8A%A5.pptx&dl=1
https://www.kuxiao.cn/dl-page.html?fid=5b026ae4a17eb4039e7390e8&mark=5b026ae4a17eb4039e7390e8&aid=58df73f9e27ce16d4e32879a&ownerId=C58df73f9a17eb47b2729859a&ownerType=course&filename=10%E5%88%86%E9%92%9F%E6%89%93%E9%80%A0%E5%A4%A7%E4%BF%83%E6%B5%B7%E6%8A%A5.pptx&ext=D_pptx&count=12&target=i6732,i6733&nowCount=1


★ 融会贯通-旺铺海报制作

大促海报素材包.rar



点击下载

素材网站：http://588ku.com/

第五章-商机管理与交易管理

章节 五

教学目标

知识、技能、思政目标：

1、外贸邮介绍

2、询盘处理（分析／回复／跟进）

3、客户管理

4、RFQ 客户获取

5、信保订单起草与物流查询

6、真假询盘辨析与顾客沟通的态度与技巧

教学重点

1. 询盘分析、回复与跟进；

2. 客户管理

3.信保订单起草与物流查询

教学难点
1.信保订单起草与物流查询

2.真假询盘辨析与顾客沟通的态度与技巧

教学学时 10

教学方法 讲练

作业 询盘回复

本章学习指引

● 明确学习目标，参考学习案例

● 根据要求完成随堂练习和实训任务

● 根据老师的作业点评优化作品

实训平台入口

国际站实训平台

遇到问题的解决方法：

● 查看本章节内容和视频讲解，先尝试独立完成任务练习

● 尝试上网百度各种方式自主解决问题。

● 无法自己解决的问题，请点击页面右上方的“找老师”，与老师进行单独对

话；

点击页面右上方的“最近联系人”，加入课程群组，组内的老师与同学会与

你一起交流，答疑解惑。

第一讲-外贸邮

前几章，我们已经学习了产品发布、图片处理、旺铺打造等，做好店铺基础工作

目的是为了让客户对我们产品感兴趣给我们发询盘，获得客户询盘才是我们的真

正目的。

客户邮件发到哪里？我可以在哪里对客户进行邮件回复呢？

https://fs.kuxiao.cn/usr/api/dload?token=18ADC2F4B4C97653CD3916BF1D91D8F8&fid=5b026b66e27ce13dfb47cd89&filename=%E5%A4%A7%E4%BF%83%E6%B5%B7%E6%8A%A5%E7%B4%A0%E6%9D%90%E5%8C%85.rar&dl=1
http://588ku.com/
https://alibaba.kuxiao.cn/


阿里巴巴为开通了国际站的企业提供了一个邮件管理的企业邮箱叫--外贸邮

在这里你可以接收回复客户邮件，对客户进行分类管理等。

本讲学习目标

知识与技能目标：

✪了解外贸邮的设置及外贸邮的作用

思政目标：

询盘与回盘的沟通技巧

学时：2

本讲学习过程：

1、外贸邮的介绍

新平台开通后，首先对外贸邮进行开通，这样就可以收取客户给我们发来的

询盘了。
具备什么样的条件才能开通外贸邮？

1.具有独立的域名

2.成为阿里巴巴供应商会员（缴年费）

开通外贸邮一共分为 5 个步骤：

1.有没有公司邮箱，有的话直接填写，没有的话可以购买，一般一年也就是

几百块，一般公司邮箱都是有域名的，例如你的邮箱是：sales@calo.com，一般

个人邮箱是 163.com、gmail.com。

有域名好处：客户看你的邮箱知道你们是公司身份比较正规，如果你总是拿

私人邮箱跟客户来往，客户会怀疑你公司的实力和真实性。
2、针对已有域名进行 MX 解析；

提醒：MX 解析需要在您的购买的域名后台系统操作

添加记录值如下：

主机名 类型 对应Mail 主机名 优先级

（不填写） MX 记录 mx01.mail.alibaba.com 5

（不填写 ） MX 记录 mx02.mail.alibaba.com 10

一般设置后会有48~72 小时生效时间，建议您确定生效后再进行第三步操作；



3、主账号登陆 My Alibaba-商机管理中心（询盘）-设置-邮箱域名管理（页面

链接点此参考）申请开通。点击添加后进入域名验证，验证完成后即可针对对应

账号添加域名邮箱；

https://mail.alibaba.com/settings/domain_manage.htm


2、开通外贸邮后如何进入询盘页面

（1）打开阿里巴巴后台页面

（2）找到商机管理中心

（3）点击询盘

即可进入询盘管理后台



3、外贸邮的主要功能

（1）接收客户询盘

询盘后台可以实时接收到客户给我们发来的询盘

（2）回复客户询盘

直接在后台进行客户询盘回复，能实时答复和管理多个询盘。

（3）管理客户询盘



可对客户进行分类和管理，比如可以以地区分类，来自欧洲的客户和东南亚、北

美客户等。
也可以按客户进展情况进行分类：意向客户、一般客户、从未回复的客户等

（4）掌握买家动向

在邮件的右侧可以看到客户的档案，包括基本信息、行为记录、关注行业、活跃

程度等，可以通过这些数据，来判断买家的真实意向。

（5）管理员询盘分配

主账号可以管理所有询盘，掌握我公司的业务进行状态，并且可以根据业务员的

情况，将询盘给不同的业务员。



本讲学习视频

外贸邮介绍.mov

本讲课堂小测

外贸邮评测

开始作答

（0/2 题,总分 10 分）

第二讲-询盘处理

本讲学习目标：

国际站收到客户采购询盘以后该如何分析与回复？学习完本讲内容，你可以掌握

以下内容：
✪ 分析客户询盘类型

✪ 掌握不同类型询盘的回复方法

✪ 了解询盘回复的注意事项
思政目标：

询盘回复应具备的职业素质

学时：3

本讲学习过程：

1、什么是询盘

询盘指的是买家向卖家主动联系，询问商品的交易条件，一般客户会询问商

品的价格、规格、数量、支付条件、包装、发货期、运输方式等内容，

索取报价表、 目录册、样品等材料。

我们在做业务的过程中，由于对发布的产品不断更新，那么客户对我们的产

品感兴趣，就会给我们发来询盘，那么询盘页面在哪里展示呢？

javascript:;


2、询盘分析和回复

询盘回复路径：

①询盘类型分析——垃圾询盘

询盘类型分析：垃圾询盘

案例一 ：



从这封询盘中，我们可以发现客户想表达的是客户在酒店钱包被偷了，希望我们

能借钱给他。

那么针对这种类型的询盘（跟借钱有关），可以归为垃圾询盘。

案例二：

带有附件的询盘，一定要留意，正常的附件点击打开是一个 PDF 文档，而不是跳

转到其他的网页。

当点击这个附件的时候跳转到网页，很有可能是不法分子骗取账号密码的手段。

其他垃圾询盘：



对于垃圾询盘的处理方式：

1、回复一句 Thank you；

2、然后扔进垃圾询盘。

为什么要给他们进行回复再添加到垃圾询价呢？

因为系统会检测服务商是否服务周到，会计算服务商的服务质量评分，如果超过

24 小时内未回复，会影响服务商的服务质量。

②询盘类型分析——系统询盘

类型 2：系统询盘



FOR 后面跟的是我们产品的标题，这种结构的询盘都是系统询盘。我们可以假定

认为客户对我们的询盘没有太大的兴趣，只能判断客户浏览过我们的产品。

这封询盘给我们提供了非常多的需求，但是也是属于普通询盘，因为客户并没有

针对你的产品提供任何需求，而是一个非常广泛的大范围提问，这种询盘一般是

群发的，或者是套价格的询盘。

普通询盘的回复结构和建议：

1、首先是对客户进行问好；

2、对企业公司进行介绍；



可以发现客户对我们的产品是有兴趣的。158

3、回应对方需求并进行报价，为避免同行套价，产品有选择性的报价；

4、对客户进行提问，引导客户回复。

③询盘类型分析——精准询盘

3、精准询盘

我们发现客户对我们进行了自我介绍，看准了我们 A25 这款产品，想进行购买，
还对产品提出了额外的需求，比如最小起订量和物流。从他提出的这些问题我们



1.客户姓名+国家

159

还有一个需要注意的地方，客户告诉你他叫什么名字，并且是采用公司邮箱发送

的这封询盘，因此我们可以基本确定这个发询盘的客户是 erukee 公司的职员，

可以对客户进行转化，对于这种询盘我们称精准询盘。

对于精准询盘，我们应该怎么回复呢？

我们有了客户的信息，就可以在谷歌上了解客户公司的信息。

那我们可以从哪些方面查到客户的资料呢？

Google 搜索客户背景：



2.客户邮箱

3.客户电话

4.客户姓名+facebook

5.客户邮箱后缀+国家

用以上的组合搭配方法，有可能能找到客户的网站，比如客户公司是做什么的，

是不是跟我们相关的产品。

可以找到客户的 face book，如果客户是做某产品，那么我们在 face book 也能

找到相关的痕迹。

3、询盘分析流程

4、询盘回复注意事项

询盘回复注意事项：



我们，我们应该怎么去跟进呢？还是选择放弃呢？161

5、询盘跟进小组讨论
我们每天都收到大量询盘， 虽然我们都进行回复， 但不是说所有客户都会回复



以下的这些点，是我们在工作当中会常见的一些内容，如果我们给客户发送消息

时让客户觉得是有用的，激发客户回复信息，那么才有希望进行下一步合作。

162

我们先来看以下的数据：

客户在不了解你的公司、你的产品、你是谁的时候，是不会轻易下订单的。与客

户沟通不是一次就可以成功的，而是一个循序渐进的过程。

那么如果联系客户迟迟不回复怎么办？请大家小组讨论，为此出谋划策。

询盘跟进方法小组讨论.mov

6、询盘跟进方法

再跟进的过程中， 给客户发送有价值的信息，要不然你的信息就会成为骚扰信

息。



我们可以给客户发送以下内容：

任何一个人客户， 主要我们分析了对方的需求，确认他是一个有真实意愿购买

的客户，我们一般会用合理的节奏与客户联系七次，我们称为【7 次法则】：



案例：

1、给客户回复的信息时，最好图文并茂，比如以下这张图99（左侧）是我给客
户提供的新款浴缸，包括型号，价格，尺寸， 材质等。

2、一定要加客户的联系方式，可以通过右侧的社交软件进行添加。如果你在以

下软件中输入客户信息，出现提示可添加，那么就说明客户是下载了这个软件的，

就可以加好友进行沟通。







我们有大量客户需要跟进，那我们跟进了几次，跟进了什么内容， 客户有没有

回复，这些信息都要用表格记录下来，如果有了这个表格，我们就很清楚我们跟

进客户的进度。

订单=有用的信息+真诚+坚持

任何一个订单对我们来说都来之不易，有时候一个订单就可以获得很大的采购数

量，那么这来之不易的订单一定是我们提供给客户有用的信息+我们真诚的态度+

坚持服务的精神获得的。

本讲学习视频

询盘分析与回复.mov

询盘跟进.mov

本讲实训任务

询盘回复实战

开始作答

（0/1 题,总分 20 分）

第三讲-客户管理&营销

本讲学习目标：

知识与技能目标：

✪ 如何管理客户（分组）

✪ 如何添加客户

✪ 询盘分配机制设定

✪ 什么是 RFQ

✪ 如何获取 RFQ

✪ RFQ报价
思政目标：

RFQ 操作的合法合规性

学时：3

javascript:;


本讲学习过程：

1、邮件管理

当我们的客户越来越多，邮件也越来越多，那我们应该如何借助外贸邮进行管理

呢？请通过下面的实操视频进行学习：

本节学习视频

邮件管理.mov

随堂练习-客户管理

客户管理与询盘分配

开始作答

（0/4 题,建议 15 分钟,总分 20 分）

2、RFQ 获取

我们除了在国际站上收取和发送询盘，那是被动的在等待，那么有没有一种方式

可以主动出击呢？这就是我们这节课要学习的知识——RFQ。

①RFQ 的概念

1、什么是 RFQ

RFQ 中文：采购直达

RFQ 英文：Request For Quotation

对于客户来讲，采购直达是用来发布采购需求的平台。假如客户想采购一批自行

车，不想通过搜索关键词去一个个寻找商家，而是希望通过发布采购需求，让更

多供应商给他发送报价。

那么客户就可以直接在直达发布采购 300 量自行车，要求：山地车，20 寸的车

轮毂，红色。发布了这些信息之后，供应商在采购直达页面看到客户信息，可以

提供该商品的供应商就可以进行报价。
对于供应商来讲，采购直达可以主动的寻找客户的采购信息，进行针对性报价。

javascript:;


2、采购直达的优势

1.供应商可以主动出击寻找客户

通过采购直达，卖家可以直接掌握客户的需求，然后经过分析发送报价，主动开

发客户。

2.买家可以更快捷的找到合适自己的供应商

买家把自己的采购需求展示出来，获得了更多供应商的报价，能高效的找到优质

的供应商。

3.方便报价管理和订单管理

RFQ 中有既定的报价表单，为供应商报价信息的完整提供了便利；订单管理可以

清晰进行交易跟踪和客户管理。

②如何获取 RFQ

本节学习视频

更详细的获取 RFQ 流程，请看下面的学习视频：

如何查找 RFQ.mov

3、RFQ 分析

为什么要做 RFQ 的分析呢？？？

因为阿里巴巴每个月只有 20 个报价 RFQ 的机会，如果我们没有提前分析这个报

价而是一看见 RFQ 就盲目报价，那么这个报价机会很快就会被用完，所以我们要

对客户的需求 RFQ 做分析，看一看我们公司的商品是否能达到客户要求，这样的

精准性报价才能让我们获得更多的商机。
RFQ 报价搜索关键词页面：



在采购直达每天会有几百甚至上千条客户发出的 RFQ，如何快速判断哪些 RFQ 质

量更高值得我们报价呢？

RFQ 中客户展示的每个信息代表什么意思呢？该如何判断哪些是 RFQ 中有价值的

信息呢？

可以从三个方面着手：

1.搜索展示，搜索展示是快速判断 RFQ 质量的第一关，可以看：

1）买家样品图，我们公司是否可以向客户提供该产品。

2）标题，标题中出现的关键词是否与我们的产品匹配，例如我们的产品是自行
车，客户 RFQ 中标题中出现了Bike。

3）附件，是否带有附件，如果有请下载，附件一般是客户的设计图和采购要求。

4）“Quality RFQ” /"Premier" 标识，查看有无该标识，有的话证明达到一定

采购金额，综合质量好。如果有"Premier"标志，证明买家是通过阿里系统认证

的，更具备真实性。

5）买家意向采购数量，看下买家希望的采购数量多少，对于我们来说肯定是越
多越好哈哈~

6）买家国别，看下是否是我们的主打国家。

7）剩余报价席位，客户发布的采购需求只接受 10 个供应商的报价，如果席位为
0 时，就不可以进行报价了。

如图所示：



2.详情校对，看完首页的展示信息，接下来点击进入详情就可以看到更多详细的

信息。
1）贸易方式，客户指定交易的贸易术语和付款方式。

2）IP 地址，可以用 IP38.com 查询下客户 IP 和位置是否一致，避免国内的同行
卖家来套取价格的。

3）客户公司名称，如果客户提供了公司名，可以在谷歌去搜索一下，看下又没
有更具体的信息，判断客户公司存在的真实性。

4）RFQ 产品细节部分，是客户自己编写的，一般客户会写产品的描述、参数规
格、以及上传附件等。这部分内容越详细，质量就越高。

3.买家信息，RFQ 还记录买家的信息，提供给供应商以便了解买家采购偏好、采

购频率等信息，能够让我们有的放矢的进行产品推荐和报价。
1）买家信息分析

买家信息分别提供了客户的“个人信息”、“采购信息”、和“公司信息”，有

了这些信息我们可以做到应其所需，投其所好。



本节学习视频

RFQ 分析.mov

4、RFQ 报价

分析完 RFQ 和买家信息后，筛选掉质量不高和不能满足的信息后，对于产品匹

配率高，采购需求明确的 RFQ 可以进行报价了。

报价这个环节非常重要， 他决定了客户是否会给我们进行回复。

给客户进行 RFQ 报价要提供哪些信息呢？

需要填写：产品名称（可以设置营销型的标题）、产品型号、产品细节、产品图

片、是否提供样品、附件信息。

RFQ 报价页面：我们发现这款产品我们公司可以提供，并且我们能完全满足客户

提出的要求，那我们就点击立即报价：



产品名称：建议用营销性的标题去吸引客户，产品型号和产品细节（参数，产品
用途登），上传产品图片。







本节学习视频

RFQ 报价.mp4

本讲实训任务

RFQ 报价

开始作答

（0/1 题,建议 20 分钟,总分 10 分）

第四讲-交易履约
本讲学习目标：

知识与技能目标：

✪了解信保的概念

✪了解信保的开通方式

✪掌握信保订单的操作流程

✪了解信保订单纠纷处理办法

思政目标：履约交易原则

学时：2

本讲学习过程：

1、信保的概念

javascript:;


我们在中国会用到支付宝，支付宝是我们在保障用户在支付时比如货物不发货或

者货物有质量等第三方的保障，那么在国际站上，信报也是提供跟支付宝类似的

保障服务。

信用保障订单标志：

1、信保的概念

什么是阿里巴巴信用保障服务？

信保就是信用保障服务，简称信保。英文翻译为 TA（Trade Assurance)。

官方解释定义：阿里巴巴根据每个供应商在国际站上的基本信息和贸易交易额等

其他信息综合评定并给予一定的信用保障额度,用于帮助供应商向买家提供跨境

贸易安全保障。

简单来说是这样的：你的公司加入阿里巴巴中国供应商，审核过了信保基本

准入要求就可以加入信用保障服务。中国供应商就会有一定的初始的授信额度。

那么，阿里巴巴就可以担保采购卖家在这个额度范围内。

贸易现状：买家下单时，由于商品原因有各方面的顾虑，买家对卖家会产生

不信任，导致买卖双方无法达成订单。

贸易解决方案：一旦出现供应商不诚信等现象（恶意拖欠货物，收钱不发货，

货不对版），买家可以申请先行赔付。这样就大大的促进了采购商交易信心，促

使采购商下订单的欲望，更加地放心在阿里巴巴平台上交易。

喜报订单保障三方面：资金、交期、质量。



起草信保订单入口：

快捷入口——起草信保订单
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2、信保订单流程

那么卖家怎么创建信保订单呢？

1、起草订单：在阿里巴巴国际站后台起草信保订单，买家才能享受相应的保障
服务；

2、确认订单并支付：起草信保订单完成后，把订单发送给客户，买家确认订单
并进行支付；

3、发货：卖家收到买家支付的货款了， 进行发货操作；

4、收货：买家会在订单保障时间内收到货物，最后给我们进行评价；

注意：如果卖家没有起草信报订单，对方是无法享受信保订单服务的的，如果到

时候买家收货时出了问题，阿里巴巴也是不会进行赔付的，所以我们在客户下单

时就告知客户，您的订单是信保订单，请你放心。





3、如何查询物流

如果我的货物要从中国运送至墨尔本， 那么这个运费是多少？我应该选择海运

还是快递呢？



物流查询入口：

阿里巴巴国际站后台——物流服务——查询报价并安排发货

本讲学习视频



如何查询物流价格.mov

起草信保订单.mp4

本讲实训任务

信保订单的填写

（0/1 题,总分 10 分）

第六章-跨境电商履约流程
章节 六

教学目标

知识、技能、思政目标：

1、了解国际站买家和卖家的操作流程；

2、掌握国际贸易术语；

3、学会制作基础外贸单证；

4、掌握国际贸易支付方式；

5、了解国际贸易主要物流方式；

6、履约流程的国际合法、合规性。

教学重点

1、国际站买家和卖家的操作流程；

2、国际贸易术语；

3、基础外贸单证制作；

4.国际贸易支付方式；

教学难点
1、国际贸易术语；

2、基础外贸单证制作；

教学学时 10

教学方法 讲练

作业 制作基础外贸单证

本章学习指引

一、学习方法

● 明确学习目标，参考学习案例

● 根据要求完成随堂练习和实训任务

● 根据老师的作业点评优化作品

二、遇到问题的解决方法

● 查看本章节内容和视频讲解，先尝试独立完成任务练习

● 尝试上网百度各种方式自主解决问题。

● 无法自己解决的问题，请点击页面右上方的“找老师”，与老师进行单独对

话；

点击页面右上方的“最近联系人”，加入课程群组，组内的老师与同学会与

你一起交流，答疑解惑。

实训平台入口

实训平台入口
本章学习考核标准&标识

☆白色星星代表练习内容，主要用作检测知识点掌握程度以及课程活跃度-30%



★黑色星星代表评测内容，请在评测题内完成评测提交即可-计入评分成绩-70%

第一讲-买家卖家操作流程

本讲学习目标：

知识与技能目标：

了解国际站买家和卖家的操作流程

思政目标：国际贸易市场交易规则

本讲学习过程：

1. 买家的操作流程

美国的 Tomy 想在阿里巴巴国际站上采购一批儿童智能手机，他的整个采购

流程是怎么样的呢？
学习视频

买家的操作流程.avi

☆ 实训任务

买家流程体验开始作答

（0/1 题,建议 5 分钟,总分 5 分）

2. 卖家的操作流程

广州全胜贸易的 kevin 开通了国际站平台，每天第一件事是打开后台询盘页

面查看有哪些供应商给他发送询盘，并对询盘进行回复与沟通。这堂课看下卖家

是怎么在平台进行操作的~
学习视频

卖家的操作流程.avi



第二讲-国际贸易术语

本讲学习目标

知识与技能目标：

掌握常用的贸易术语：

本讲学习过程：

EXW

FCA、FAS、FOB

CFR、CPT、CIF、CIP
DAF、DES、DEQ、DDU 和 DDP

思政目标：

国际贸易准则

什么是国际贸易术语？

贸易术语（Trade Terms）又称贸易条件、价格术语，是在长期的国际贸易实践

中产生的用来说明买卖双方义务责任的术语，用来表示商品的价格构成，说明交

货地点，确定风险、费用和责任划分等问题的专门用语。

本讲学习案例

业务员Lisa 最近联系了一笔业务，对方是美国的Ben，Lisa 向对方提供了几种

报价：

第 1 种报价：每箱 100 美金 FOB 深圳

第 2 种报价：每箱 120 美金 CFR 纽约

第 3 种报价：每箱 150 美金 CIF 纽约

为什么一样的产品会有不同的报价呢？

常用的国际贸易术语介绍

货物的转移一般发生在工厂、装运港、抵运港和客户所在地，贸易术语也是根据

这 4 个主要货权转移地分为了以下四组：

第一组“E”组（EXW）

“E”组指卖方仅在自己的地点为买方备妥货物交付，出了工厂门就没有费用和

安全责任了，当然产品品质责任还是工厂需要承担的。

术语有：EXW

箭头“→”代表卖方需要承担的责任，“---”代表买方需要承担的责任

第二组“F”组

F 组，指卖方需将货物交至买方指定的承运人（承担货物运输的一方）



F 组包括：FCA（Free Carrier 货交承运人）、FAS（Free Alongside Ship 装

运港船边交货）和 FOB（Free On Board 装运港船上交货）三种贸易术语。

第三组“C”组(CFR、CIF、CPT 和 CIP)

C 组，指卖方须订立运输合同，但对货物灭失或损坏的风险以及装船和启运后发
生意外所产生的额外费用，卖方不承担责任。

C 组包括 CFR（Cost and Freight 成本加运费）、CPT（Carriage Paid to...

运费付至某目的地）、CIF（Cost, insurance and freight 成本运费保险）和

CIP（Carriage and insurance paid to 运费/保险费付至目的地）四种贸易术

语。

第四组“D”组(DAT, DAP 和 DDP)

D 组，指卖方须承担把货物交至出口国边境或者目的地国所需的全部费用和风
险。

D 组（货到）包括 DAT（运输终点交货）和 DAP（目的地交货）和 DDP（完税后交
货）。

在 DAT 术语下，买方处置运达并卸载的货物所在地。

在 DAP 术语下，同样是指买方处置，但需做好卸货的准备。

在 DDP 术语下，卖方在指定的目的地，将货物交给买方处置，并办理进口清关手

续，准备好将在交货运输工具上的货物卸下交与买方，完成交货。卖方承担将货

物运至指定的目的地的一切风险和费用，并有义务办理出口清关手续与进口清关

手续，对进出口活动负责，以及办理一切海关手续。

(2010年国际贸易术语解释通则的2个新的贸易术语——DAT与DAP，取代了2000

年国际贸易术语解释通则中的 DAF、DES、DEQ 和 DDU 规则。)
学习视频

国际贸易术语.mp4

☆ 实训任务

国际贸易术语测试开始作答

（0/5 题,总分 35 分）



第三讲-外贸单证

本讲学习目标

知识与技能目标：

了解外贸进出口流程中所涉及的单证：

报价表制作

PI 制作
报关单制作（合同、发票、装箱单、报关单、订舱委托书）

清关单制作（提单、发票、装箱单、原产地证）

思政目标：

员工职责、专业度与服务态度

本讲学习过程：

1. 报价表

上班第一天，可能经理就安排你做一份产品报价表，然后你就一脸懵逼

了....
学完这节课，你将能做出一份属于自己的报价表。

报价表的重要性

跨境电商企业，除了展会或者客户拜访，平时很少与买家面对面沟通，一般

通过邮件来往，客户询价后，
我们第一时间会给客户发送报价表。

报价表是否能让买家满意决定了是否能获取订单，往往很多新人在给客户发

布报价表之后，就等不到买家的回音了。
一份报价表体现了你的：

1）专业度

从买家的角度看，如果供应商连报价表都做不好，各种参数都不齐全，排版

凌乱，各种信息条款不明确，我怎么相信他是一家专业的供应商呢？

2）服务态度

如果做这个报价表的人都那么不细心，我怎么会信任他能把我大宗的订单

服 务好呢？

2.留给客户的第一印象

如果报价表一目了然，有美好的视觉享受，证明在此事上花了不少心思，

第 一印象非常好，才能赢得机会和买家进行下一步洽谈。

报价表内容有哪些？

1.公司信息（公司名、地址、固话、手机、联系人、公司网址、logo）

2.客户信息（姓名、e-mail）

3.产品信息（品名、产品编号、产品简要描述、数量、尺寸、重量、图片
、 价格等）

4.交易信息（付款方式、MOQ 最小起订量、交货期、包装方式、报价有效
期 等）

学习视频

报价表制作.mp4

★ 实训任务

报价表制作开始作答

（0/1 题,建议 30 分钟,总分 10 分）



2. PI 制作

什么是PI，和报价表有什么区别？

PI：全称 Proforma Invoice 形式发票

PI 与报价表有什么不同？

客户对你的产品感兴趣，需要了解你的价格，这时需要你提供报价表。

客户对你的报价满意，确定了所需的产品型号、价格、数量、交货期、物流

等信息，此时需要你提供给他 PI，好让他确定产品信息，按照上面的金额付款，

其实就等于我们的发票。

PI 样例：

学习视频

PI 制作教程.mp4

☆ 实训任务

PI制作开始作答

（0/1 题,建议 30 分钟,总分 10 分）

3. 合同

之前内容已经提过，PI 是形式上的，因为客户还没有真正支付，我们也没

有正式发货，因此PI 是非正式法律文件。

而当客户已经成功支付了，这时我们就要给对方开具正式合同。

合同（CONTRACT/SALES CONFIRMATION）是为约束买卖双方履行各自义务

而 签订的，属于正式的法律文件。
内容包含：产品信息、付款信息、交易条件、双方签名等。合同一般性条款有：异议

和 索赔、不可抗力规定、仲裁等。

红色框内是需要我们填写的内容

以下是常见的不可抗力规定和仲裁：

合同与 PI 的对比

（二）报关单证

Lisa 给客户发送了PI 之后，客户支付了 30%的定金，工厂就可以开始生

产 了，在生产期间，出货之前就应该准备好报关文件。

报关单是货物出口的核心单据，告诉海关出口了什么货物，出口到哪个国家

， 产品的价值是多少等。
报关单：是出口方（卖家端）货物出口时向出口国提交的单据

清关单：是进口方（客户端）货物进口时向进口国提供的单据

报关所需的单证

商业发票（Commercial Invoice）

装箱单（P/L:Packing List）

运单

出口货物报关单

海运委托书

代理报关委托书等
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1. 商业发票（范本）

是报关的核心单据，记录货物的价目清单，也是进出口要交多少税的总说明。

包含商品名称、规格、价格、数量、金额、包装等。
样例 1：

样例 2：

2. 装箱单（范本）

装箱单（P/L:Packing List）列明跟包装有关的细节，方便国外买家在目的

港的海关检查和核对货物。

主要内容有：唛头（客户包装外写的内容，便于买家货物到港认出哪个是自

己的货物）、
包装件数（不是产品数量，例如：100 张椅子装在 10 个箱子里，每个箱子

10 张，那包装数量是 10）、重量（净重、毛重）、材质、体积等

3. 出口报关单

出口货物报关单是由海关总署规定的统一格式和填制规范，由出口企业或其

代理人填制并向海关提交的申报货物状况的法律文书，是海关依法监管货物出

口、征收关税及其他税费、编制海关统计以及处理其他海关业务的重要凭证。
红色内容是必填内容：

☆ 实训任务-报关单填写

报关单填写开始作答
（0/1 题,建议 30 分钟,总分 10 分）

4. 出口货物报关单海运委托书

海运委托书是出口商向运输货物的船公司或者代理人订舱时提交的单据，在

订舱前准备，一般货代会提供模版。
海运委托书 BOOKING.xls

5. 代理报关委托书

代理报关委托书是托运人委托承运人或其代理人办理报关等通关事宜，明确

双方责任和义务的书面证明。

（三）清关单证

货物即将到达客户手中之前，由业务员发送清关文件给客户，清关文件有：

清关所需要的单证
提单（Billof Lading，B/L）

装箱单（P/L:Packing List）

商业发票（Commercial Invoice）

产地证（Certificate of Origin）

1. 提单

提单就是货物交付货运公司以后，由货运公司出具的证明，用以代表物权，

以及在目的地提货。
提单分为：海运提单（最常见）和空运提单。

样例 1：

红色框内是需要我们提供给船公司的内容（由船公司填写）
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样例 2：

2. 装箱单

内容与报关单时的装箱单一致，但是要全英的，不要出现中文。

3. 商业发票

内容与报关单的发票一致，但是要全英的，不要出现中文。

4. 产地证

产地证是一种证明货物原产地或制造地的证件，主要用途是提供给进口国海

关凭此确定货物的生产国别，从而核定进口货物应征收的税率。有的国家限制从

某些国家或地区进口货物，也要求以产地证明书来证明货物的来源。产地证明书

一般由出口地公证行或工商团体签发。在我国，它由进出口商品检验局或中国国

际贸易促进委员会签发。
学习视频

国际贸易单证.mp4



第四讲-国际贸易支付
本讲知识与技能目标：

了解国际贸易主流的支付方式，及掌握不同支付方式的支付流程。

主流的国际贸易支付方式

大额支付

电汇 T/T
托收 Collection

信用证 L/C

小额支付

西联汇款

Paypal

离岸公司银行账户

MoneyGram
思政目标：国际贸易支付的风险与防范

本讲学习过程：

1. 大额支付

学习视频
国际贸易支付.mp4

2. 小额支付

Western Union 西联

通过西联国际汇款公司进行汇款，各大银行都有西联代理网点，是世界领先

的全球汇款方式。

费用：手续费由买家全部承担，卖家不需要出；买卖双方需要到银行进行支

付、汇款。

适用范围：适用于几十~几百美元以下的支付。

西联的操作方法

买家
1.买方带上身份证到有西联网点的银行（上网可查）

2.提供身份证，告诉银行需要西联汇款，填写西联汇款单

3.把汇款金额、手续费支付给银行

4.汇款结束后会收到一张带有汇款监控号码的收据，让客户提供监控号码给
你。

备注：客户打款了如果你不去取，客户随时可以将支付的资金撤回去。因此

一般我们都是以取款为准，没取款之前不发货。

卖家

1.获得汇款监控号码

2.带上身份证，去到附近有西联网点的银行（网上可查）出示身份证，告诉

银行需要西联收款

3.填写西联收款单（需要填写汇款监控号）

4.银行核对无误后，付款给你



Paypal

全球最大的“支付宝”，paypal相当于老外的支付宝 ，它是目前全球最大

的网上支付公司，接受美元、日元、欧元、英镑等 25 种国际货币支付。

关键词：在线支付，注册是免费的

3 个功能： 1，付钱出去 2，收钱进来 3，提现（收到的钱存入账户余额，

需要提现出来）
2 个费用： 1，收款方扣手续费 2，提现时候有提现费

1 个顾问：注册 Paypal 有专门的 paypal 顾问指导、跟进（免费）

金额范围建议：几十~1 千美金的收款，手续费高，不宜大额。

Paypal 注册

第一步：登录www.paypal.com，点击右上角注册，选择账户类型为：商家

账户购物账户：买家海淘、外贸个人收款也可以使用。注册使用的是个人信息、

银行卡。

商家账户：公司名义使用，入公账，公司用来收钱和支付。

第二步：填写邮箱

第三步：如实填写公司信息

第四步：选择行业类型

第五步：完善法人信息

第六步：打开邮箱激活 paypal，关联公司银行账号

第七步：前往设置商家信息

大功告成！

Paypal 收款步骤

方法 1：告诉客户你的Paypal 账号，让他直接支付 （就好像你有了支付宝账号，

客户就可以直接打款到你的支付宝）

方法 2：登录Paypal 账户，点击：开具账单--收款--填写客户需支付的金额和

客户信息--点击确定
客户登录他邮箱，就可以在邮件中进行付款

Paypal手续费及计算方法

手续费：每笔收取金额 3.9%的手续费

提现费：提取 3000 元以下收取每笔 35 美金

因此如果客户通过 Paypal给我们支付，我们都会要求客户他在总价加上 3.9%，

再加 35 美金

举例：500 美金的订单，如果客户通过 Paypal 支付就需要支付 500$*（1+3.9%）

+35$=554.5 美金

小技巧：多收几笔再提现，每次按 3000 美金提取，就只收 35$美金啦~

https://www.paypal.com


☆ 实训任务

支付小测试开始作答

（0/4 题,建议 5 分钟,总分 8 分）

第五讲-国际贸易物流
本讲知识与技能目标：

客户支付过后，最重要的就是找到合适的方式把货物顺利发送出去，该用什么方

式发货更适合？流程是怎么样的？
主流的国际贸易物流方式有三大类：1 海运、2 空运、3 陆运

思政目标：运输方的责任和义务

本节课你将掌握：

√国际快递的操作方法

√国际海运的操作方法

√如何在阿里巴巴后台查询物流价格并下单

本讲学习过程：

1. 国际物流的选择原则

1）根据体积选择

一般货物体积小可以选择用国际快递，例如:手机壳、数据线、文件、手表都可

以选择国际快递；

如果货物体积比较大，选择国际快递的成本就会很高，因此可以选择海运，例如

一套沙发、3 张餐桌等。
√体积小于 1 立方米，重量不超过 100kg，建议选择国际快递

√体积大于 1 立方米，重量超过 100kg，建议选择海运

2）根据成本选择

一般海运的成本会比空运成本低

3）根据客户需求选择

如果客户比较急，又不在乎成本，那空运无疑是最佳选择。

2. 海运

海洋运输是国际贸易中最主要的运输方式，国际贸易总运量中的三分之二以

上，还有我国绝大部分进出口货物，都是通过海洋运输的方式来运输的。海运的

运量大、运费低、航道四通八达，但速度慢、航行风险大、航行日期不准确。

海运特点：

（1） 大 B 客人，收货时间：亚洲（半个月内），欧洲和美国（1 个月以内）

（2）货物数量多，体积大。 10 立方（CBM）或 100 公斤（KG）以上

（3） 流程多，单证有要求



（4）涉及单证：PI(形式发票）,CI（商业发票）,PL（装箱单），原产地证，熏

蒸证，产品安规，质量认证，信用证，工厂验厂证书，验货报告等。
海运分为拼柜和整柜。海运流程：

拓展：

集装箱体积：20GP(28 方）, 40GP（58 方）, 40HQ（68 方）, 45HQ（78 方）

3. 陆运

陆运是指陆地上的运输。主要包括公路和铁路运输：

公路运输

优点：灵活性强、建设投入低、便于因地制宜、实现门到门运送；

缺点：单位运输成本相对较高。

铁路运输

优点：运送速度快、载运量大、不大受自然条件影响；

缺点：建设投入大、只能在固定的线路上行驶、灵活性差、需要与其他运输

方式配合与衔接，短距离运输成本高。

陆运流程：

4. 空运

空运是一种现代化的运输方式，它与海运陆运相比，具有运输速度快、货运

质量高、不受地面条件的限制等优点。

空运适合运输急需物资、鲜活商品、精密仪器和贵重物品。但是空运单位运

输成本高，受自然条件影响大。
空运一般又分为普通空运（Air Cargo）和国际快递（express）。

如果要运送的的货物没有海运的体积那么大，而且时间又比较紧急，这时候

可以选择普通空运（Air Cargo）。

5. 国际快递

国际快递是指在两个或两个以上国家或者地区之间的从门到门的快递、物流

业务。国家与国家或地区之间的信函、商业文件以及物品的递送业务，即是通过

国家之间的边境口岸和海关对快件进行检验放心的运送方式。国家快件到达目的

国家或地区之后，需要在目的国家或地区进行再次转运，把快件送达最终目的地。

知名的商业国际快递有 DHL、FedEx、UPS、TNT，它们被称为“四大国际快

递”。
国际快递最主流的运输方式是：空运+陆运。

优势：送达时效快、配送范围广、门到门服务好、清关能力强、丢包率低等。

发往欧美发达国家非常方便。比如使用 UPS 从中国寄包裹到美国，最快可在48

小时内到达，TNT 发往欧洲一般 3 个工作日可到达。

劣势：价格昂贵，且价格资费变化较大。一般跨境电商卖家只有在客户要求

时效性的情况下才会使用，且会向客户收取运费。
货物跟踪：官方网站查询，信息准确，可以选签名服务。

运输时效：2-7 天。不同的快递还有不同的速度级别划分，比如Fedex IE/IP,



UPS Saver/Express(PLUS)。

学习视频

国际贸易物流.mp4

6. 阿里巴巴国际站在线下单流程

阿里巴巴后台提供综合物流信息服务，我们只需提供产品信息及目的地国

家，即可查询海运、空运、国际快递、陆运的费用信息并且可以在平台直接下单。

案例演示：

我想寄几本书到奥地利，商品长 10cm、宽 10cm、高 10cm、重量 1kg，件数

2，我该如何查询物流费用呢？

第一步：打开实训后台-找到一达通/金融/物流-选择物流价格查询及发货

第二步：物流信息填写

1）选择快递

2）输入发件地邮编（如广州：510000）

3）填写货物信息，包括长宽高重量及数量

4）输入目的国

5）点击运价查询

第三步：物流服务商对比与选择

1）查看服务商仓库地址，一般选择相近的

2）查看快递价格及所使用的是哪一家的快递

3）选择合适的服务商下单

第四步：填写详细商品信息

1）填写发货到仓库的信息（需要把货物发送到物流商的仓库）

2）填写寄件信息

3）填写商品信息：中文商品描述、英文商品描述、海关编码 HS code、商

品件数、商品状态

4）商品申报信息：申报金额

第五步：填写收/发件人信息

1）填写收件人信息

2）填写发件人信息

3）填写备注信息

4）检查信息正确性

5）提交订单

无论是国际物流、海运、空运、陆运统统都是按照这个方式查询价格哦！

☆ 实训任务

物流价格查询开始作答

（0/1 题,建议 5 分钟,总分 5 分）



第七章-跨境新媒体营销（拓展章节）
章节 七

教学目标

知识、技能、思政目标：

1、认识跨境常用的社交媒体平台

2、了解国外的即时通讯软件

3、能够应用跨境搜索引擎搜索产品

4、了解各种新媒体渠道寻找客户的方法

5、掌握社交媒体交易规则及道德规范

教学重点

1、常用的社交媒体平台及其运营；

2、应用跨境搜索引擎搜索产品；

3、掌握新媒体渠道寻找客户的方法；

教学难点
1、常用的社交媒体平台的运营；

2、掌握社交媒体交易规则；

教学学时 6

教学方法 讲练

作业 实训平台实操

本章学习指引

●明确学习目标，参考学习案例

●根据要求完成随堂练习和实训任务

●根据老师的作业点评优化作品

遇到问题的解决方法：

●查看本章节内容和视频讲解，先尝试独立完成任务练习

●尝试上网百度各种方式自主解决问题。

●无法自己解决的问题，请点击页面右上方的“找老师”，与老师进行单独对

话；

点击页面右上方的“最近联系人”，加入课程群组，组内的老师与同学会

与你一起交流，答疑解惑。

第一讲-社交媒体基础认识

本讲学习目标：

知识与技能目标：

1、了解什么是社交媒体

2、了解跨境常用的社交媒体平台

3、企业建立社交媒体的必要性

思政目标：社交媒体交易规则

本讲学习过程：

1.社交媒体的定义

社交媒体（Social Media）指互联网上基于用户关系的内容生产与交换平台。



社交媒体是人们彼此之间用来分享意见、见解、经验和观点的工具和平台，

现 阶段国内主流社交媒体包括：微博、微信、博客、论坛、等等。

社交媒体是 2008 年互联网的一大趋势。无论是对消费者、企业还是销售商

， 社交媒体都是一个热门的话题。现如今，社交媒体领域不仅存在很多权威，

还有 很多创业公司、专门的书籍以及社交媒体公司。在许多企业中，聘请社交

媒体战 略家和社区管理员，并制定相应的宣传方案对社交媒体加以利用的做法

非常普 遍。

2.跨境常用社交媒体介绍

跨境主流社交媒体平台： Twitter 、 Facebook、LinkedIn、YouTube、

Instagram 等都是客户比较常用的社交媒体。

https://baike.baidu.com/item/%E7%A4%BE%E4%BA%A4%E5%AA%92%E4%BD%93




海外社交媒体应用排行榜：



3.企业建立社交媒体的必要性



学习视频

社交媒体介绍.mp4

第二讲-常用国际聊天工具

本讲学习目标：

知识与技能目标：

思政目标：通讯工具沟通与技巧



本讲学习过程:

1.即时通讯软件定义

即时通讯软件是通过即时通讯技术来实现在线文字、语音、视频聊天、传输

文件、分享、沟通交流的软件。

国内典型的代表有：微信、QQ。

国外的社交软件和国内的微信 QQ 软件功能操作基本一致，如果我们能够熟

悉的操作 QQ 和微信，那么国外的即时通讯软件我们学习起来也会非常简单顺
利。

与社交媒体的区别：

社交媒体具有公开性：比如微博，推送消息人人可见。

即时通讯软件更具有私密性：加了好友才可以进行交流。

2.跨境常用即时通讯软件介绍

海外即时通讯的聊天工具主要有： WhatsApp，Line，Skype，viber，wech

at，trade manager

WhatsApp：全球使用频率最高的即时通讯软件，用户遍布全球。如果客户也用 W

hatsApp，那么就可以进行即时沟通，不用邮件进行交流。

LINE：韩国和日本地区使用频率较高。

Skype：多功能即时通讯软件，比如视频聊天、多人语音会议、多人聊天、传送

文件、文字聊天等功能。

Viber：一款网络通话软件。最大特色是用户无需打开该应用就可以直接拨打网

络电话。

wechat：就是我们国内的微信。由于国外的客户也在迁就中国的即时通讯软件，

现在微信在国外的使用频率也在逐渐提高。

trade manager：阿里巴巴国际站的即时通讯软件，相当于海外版的阿里旺旺，

在站内使用。

3.跨境常用即时通讯软件应用

一、whatsApp 是什么？



1）whatsapp 是通讯工具

WhatsApp 是一款可以免费给家人，朋友发送手和接收信息、图片、音频文

件和视频的通讯软件；WhatsApp 是基于手机号码注册的，在注册的时候，需要

输入手机号码，并接受一条验证短信，然后 WhatsApp会搜索你的手机联系人中

已经在使用的人并自动添加到手机联系人名单里。

2）whatsapp 和手机短信没区别

Whatsapp 的核心是通讯工具，倾向于“免费短信”应用，弱化社交，Whats

App 和手机通讯录深度整合，用户无需注册即可使用，用户的帐号就是手机号码，

不需要手动添加好友也不需要对方通过同意，安装以后就可以马上给对方发信

息，而且联系人名字就是手机通讯录里面的名字，用户使用起来和传统的手机短

信没有什么区别。

操作方法：把客人的联系方式加入通讯录，格式为【国际区号+地区区号+

手机号】然后保存，即可聊天。

3）WhatsApp 的特色功能如下：

没有必要登入或者登出：没有被在其他电脑或手机登入时被强制登出的烦

恼，它永远处于登入并且连结状态。

没有必要新增联络人：电话本里的联络人将自动被关联到你的WhatsApp Me

ssenger 联络人里，安装了此款软体的你的联络人将会自动显示在收藏夹选单

裡。

离线讯息：即使你关闭了手机或者在没有信号的区域。它会自动储存这期间

你所收到的任何讯息并且一旦你开启手机或者进入了有信号区域，它将自动把离

线讯息推送到你的手机上。

没有月租费：一旦你和你的联络人安装了这款软体，你们就能用它无限联络

对方，一天内免费发送无数条讯息给你的朋友，这款软体支援 3G / EDGE / Wi-

Fi。没有国际漫游费：如果你的朋友们安装了此款软体在Android 或 Blackber

ry 或者 iPhone上，你就能和身在其他国家的他们聊天，从而避免了厌人的国际

简讯费。

没有身份识别和使用者名：此款软体使用起来就好比是在使用手机中的简讯

功能，它与手机中电话本的联络人相互集成。

二、whatsApp 在中国能用吗？

目前 whatsapp 需要在手机或者电脑上链接 vpn 才可以使用。

三、whatsApp 在中国怎么用？

1）whatsapp 下载方法

在手机应用商店搜索 whatsapp 并下载或者在电脑上输入 whatsapp 下载，找

到官方的下载渠道下载 whatsapp 的 apk 文件。接下来就是用你的手机号在这设

备上登录，填写手机验证码，登陆。



2）whatsapp 添加好友

添加朋友的话：被添加人的电话号码一定要被保存在你手机设备的通讯录

中，这样才能用WhatsApp跟他们开始对话，如果在 WhatsApp 里找不到你朋友的

名字，可以试试以下方法：

请确保你的朋友也同时安装了WhatsApp在他们的电话设备上。

a.再次确认你朋友的电话号码已经被正确地输入到你电话的通讯录中。

b.如果这是一个国际电话号码，请不要使用任何前缀“0” 或结束代码。用+号
作开首，再输入国家代码，然后输入电话号码。

c.开启WhatsApp 并且刷新你的喜爱栏目，在 Android 版 WhatsApp 上这个页面是
被称为 WhatsApp 联系人。

如果电话通讯录中的联系人已经是 WhatsApp 的用户，他们将会被显示到喜爱

栏目中(Android 电话是选择联系人页面)，在 WhatsApp 中，你只能够与是What

sApp用户的联系人聊天，对于那些还没有安装 WhatsApp 的朋友，你可以向他们

发送邀请使用WhatsApp。

学习视频

即时通讯软件介绍.mov

whatsapp 使用展示.mov

第三讲-搜索引擎基础认识

本讲知识与技能目标



思政目标：搜索引擎竞价规则

本讲学习过程：

1.搜索引擎的定义

搜索引擎：指根据一定的策略、运用特定的计算机程序从互联网上采集信息，

在对信息进行组织和处理后，为用户提供检索服务，将检索的相关信息展示给用

户的系统。

国内典型的代表有：百度，搜狗，知乎。

2.跨境常用搜索引擎介绍

国外常用搜索引擎主要有： Google，Bing，雅虎 Yahoo，Yandex，ASK

Google：谷歌是全球市场份额最大使用频率最高的搜索引擎，超过了60%的市场。

bing：微软公司推出的搜索引擎，全球占比排名第二，份额站到 20%左右。

雅虎Yahoo！：为全球超过 5 亿的独立用户提供多元化的网络服务。

yandex：俄罗斯地区使用频率最高。

ASK：类似国内的知乎，输入关键词在里面有很多高质量回答。

搜索引擎的盈利模式：

搜索引擎是对用户免费的，但一个免费的搜索引擎要创造自身价值及利益就

会依靠公司企业等一系列要做网络推广的客户。

目前搜索引擎最大的盈利点，就是竞价排名!

虽然搜索引擎算法不断变化，但是让用户更好更快更方便的找到自己想看的

内容依然是搜索引擎不变的宗旨，搜索引擎的最终目的是为了让更多的网民使

用，留着更多的使用用户。

比如你想客户搜索关键词搜索到你的商品，那么就可以进行关键词竞价，这

就是搜索引擎的盈利模式。



3.搜索引擎应用演示

以 Bing 为例：

搜索引擎演示.mov

学习视频

搜索引擎介绍.mov



实训作业

跨境搜索引擎小测

开始作答

（0/1 题,总分 10 分）

第四讲-领英应用与操作

本讲学习目标：

1、了解领英平台定位和作用

2、创建领英账号并完善个人信息

思政目标：领英平台个人信息的保密度

本讲学习过程：

1.领英基础认识

2.领英的作用与重要性

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


1、我们可以在领英上展示企业的产品、形象、能力；

2、我们在领英关注了一些客户， 那么他在领英上进行了内容的发布，都可以及
时收集；

3、企业开发了新产品，我们可以在领英上进行营销，并且在上面搜索跟我们从
事行业的相关客户。

3.领英基本操作

学习视频

领英平台实操.mov

实训任务

领英基本操作

开始作答

（0/1 题,总分 10 分）

第五讲-外贸人常用学习平台

本讲知识与技能目标：

这一讲是关于经常做外贸的时候常用的学习平台。

在我们从事跨境电商的工作当中会遇到不同的客人和情况，面对不同情况有

不同的应对方法，也正是因为这些情况，促使我们不断进步。那么在跨境电商行

业有哪些学习平台呢？请大家通过学习视频进行了解学习。

https://www.kuxiao.cn/course/javascript:;


思政目标：外贸达人的职业素养

学习视频

外贸人常用学习平台.mov
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