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1 团队架构建设



产品研发团队 供应链管控团队 运营团队 站外推广团队

4

基础 运作 数据 服务 拉升

客服团队



75% 50% 25% 10%

团队协作
优秀的团队协作，产品
研发给到优秀的产品，
供应链端做好对接管控
，交于运营团队销售运
营团队做好数据推广，
客户团队优秀的客户体
验，站外团队带来更多

的有效流量

选品
好的产品等于成功了一
半，亚马逊选品就是一
个试对试错的过程，选
品要以站内为基准，站

外为辅

运营销售
亚马逊运营就是传统的
销售业务员，产品的上
架销售和产品的引流，
流量的最大化，转化的

最大化为目标。

客户体验
零售针对的是终端消费
者，是直接购买者。理
解客户才能让客户接受

你的产品。



产品是销售的根本

酒香不怕巷子深，产品研发（开发）的工
作目的就是寻找产品卖点，市场的热点。
站内开发为主，站外开发为辅。

市场调研 痛点分析

卖点开发 成本预估



  成本控制，备货准备

准确合理的控制成本，备货数量确定

  发货多方合作（物流，工厂）

选择合适的物流方式，时效，价格！

  备货周期，备货准备

根据备货表做好常备库存方案



   运营是团队的发动机

l 工作职责：产品的上架，站内SEO，站内
PPC

l 工作的目标：最优的价格，流量的最大化，
转化率的最大化

l 考核标准：销售额=客单价*访客数*转化率



转化率的利器

扎实的英文功底，无障碍沟通。根
据客户的购物反馈，反馈到产品开
发部门去调整产品。整合C端市场中
小的B端贸易商。

热情 耐心 反馈



流量高手团队

亚马逊站内的流量增长是有限的，竞争越
发激烈，各色卖家涌入，分摊到每个人的
有效流量越来越少，也就是大家说的：生
意越来越难做。

推广渠道 推广手段

热点制造 销售拉升
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2 产品架构



站内同类产品横
向对比：分析市
场热点，市场蓝
海。

站内产品纵向分
析：热卖产品的
属性，价格，卖
点全方位分析

结合数据得出热
卖属性数据，热
卖类目类型。

结合工厂，获取
传统外贸B2B市
场数据

数据结合，最终
定款。

产品投入试运行，
交于供应链管理
部门



纵向分析要素：标题，售价，售卖形式，运费，图片形式，发货方式，搭配销售，材质，颜色，重量，包装，尺寸，BSR,预估销量
                             库存余量，Reviews, Q&A等
横向分析要素：在线产品数量，产品类型，结构布局，价格区间，平均review数量，品牌卖家数量，细致点的到颜色分布，FBA
                             占比，广告位，平均reviews评级，拍摄方案等



产品定款备货：根据市场分析数据，确定款式，确定第一批货的备货数量，第一批备货数量根据预估销量和备货期决定。
 第一批安全备货数量=预估单日销售数量*（备货期+运输天数）*2
建立备货表格，精准核算产品利润和竞争空间
定款定价要素：价格，售卖形式，尺寸，FBA配送费，产品成本，头程，佣金，毛利空间，毛利率等



20
%

35%
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新品上新

睡眠款

主推流量款

利润保有款
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3 账号运营



产品上架
优秀的文案，能让产品活起来。本土化文
案编辑能让消费者感到舒服。

FBA
FBA是客户体验最根本的一个环节。重要
性不言而喻

数据分析
通过数据分析能够让工作有目的性起来，
知道如何去优化工作内容

站内SEO和推广
运营的根本就是为了流量的拉升，没有流
量一切都是扯淡

工作职责

1，产品图片的卖点挖掘，Listing的编纂，描述。
2，Listing的上传
3，FBA发货
4，站内CPC广告推广
5，数据分析（广告的ROI计算，后台数据的整理）
5，细节决定成败：reviews，QA,图片，价格，描述等



ROI=sales/speed   越大越好

分解下 ROI=UV*转化率*客单价     /       单次点击收费*UV
广告的重点就知道了：提高客户点击量（点击率提高），产品客单价（合适的价格），
转化率（优化的点），广告选词优化（降低综合点击收费）

ACoS = total spend ÷ total sales x 100 越小越好

道理同上



NO ACOS!  NO ROI！
REASON:  ASOS和ROI和盈利是无关的。它评判的是你的广告价值。

Eg1: 产品成本20，毛利5，售价25，广告花费10，卖了1件，销售25
ACOS=10/25=40%  实际亏损10-5=5
Eg2: 产品成本50，毛利10，售价60，广告花费10，卖了1件，销售60
ACOS=10/60=16%  实际亏损10-10=0

结论：ACOS越低越好，但是不能判断广告是否能盈利

判断广告盈利标准=1: 售价/毛利

Eg1: 产品成本20，毛利5，售价25，广告花费10，卖了1件，销售25
盈利标准=1：(售价/毛利）=1:5  
Eg2: 产品成本50，毛利10，售价60，广告花费10，卖了1件，销售60
盈利标准=1：(售价/毛利）=1:6



1，流量高，转化高，利润稳定的款

2，流量低，转化一般，利润高的款

3，流量低，转化高，利润高的款

4，流量低，转化低，利润高的款
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团队协作

优秀的产品，交于优秀的供应链管
控团队手中，让产品活起来。运营
团队让整个销售节奏跑动起来，完
善的客户服务加上站外团队再次的
流量拉升。提到站外不得不提品牌。



品牌团队

中国品牌出海的未来在我们年轻一
代人的手中，小米，华为….
Amazon上的Anker, Bestek….
越来越多的中国品牌会走出去，优
秀和精准的品牌定位，产品定位，
产品品牌形象。



亚马逊代运营
国外+国内专业
Amazon运营团队
丝路互联专注Amazon
代运营
因为专注所以专业

海外仓
8000平米超大存储空
间  海外市场拓展得力
助手
买家所在国本土发货  
大幅度降低物流成本
完善用户体验  缩短订
单周期  提升重复购买
率

丝路电商学院
专注Amazon高端人才
培养
我们不做Amazon基础
培训  
我们只专注Amazon高
端人才培养





更多跨境电商资讯；干货

• 请移步雨果网官网：www.cifnews.com
• 雨果网微信公众号：cifnews

      (扫描二维码关注)


