	课时内容
	把握视觉营销的信息传递和定位
	授课时间
	90分钟
	课时
	2

	教学目标
	  把握视觉营销的信息传递和定位。

	教学重点
	  掌握视觉信息传达方法。

	教学难点
	  品牌型和营销型视觉传达。

	教学设计
	1、 教学思路：（1）把握视觉营销的信息传递和定位，使学员掌握视觉传达的方法；（2）最后安排拓展延伸和实战与提升。
2、 教学手段：（1）由浅入深，从基础知识到实际操作；（2）对视觉营销的相关知识进行讲解。
3、 教学资料及要求：除教材中讲解的知识，学员可以收集视觉营销的相关素材，对视觉营销的相关知识进行详细了解。

	教学内容

	讨论问题：
1、基于不同的营销目的该怎么定位视觉营销？
2、视觉营销有哪些定位？
3、视觉信息是怎么传递的？
1.2 把握视觉营销的信息传递和定位
[bookmark: _GoBack]本节导读：
网店视觉营销和传统店铺的视觉营销是有区别的，网店视觉营销是以视觉信息传达为基础，通过对店铺运营模式和定位的充分了解来进行视觉信息的定位，并设计出符合运营思路的页面，从而创造出完美的视觉信息传达，产生品牌型、营销型等不同目的的营销效果。本小节将先讲解视觉传递的相关知识，再对品牌型和营销型视觉进行介绍。
1.2.1 视觉信息传递
视觉传递原指人与人之间利用“看”的形式所进行的交流，主要通过视觉语言进行信息表达与传播。在视觉营销中，视觉信息的传递主要是通过店铺的定位、店铺的商品风格、商品的价位和促销活动的力度来决定。
[image: ]
1.2.2 品牌型和营销型视觉
1．品牌型视觉定位
品牌型的店铺需要突出品牌优势，特别是与同类型商品相比要具备竞争力，从竞争力中达到区分店铺的目的。一般品牌型的价格要高于同类商品，因此在营销过程中要表现出商品优势，体现视觉效果，而弱化价格的敏感度。
通过上述展示可发现品牌型店铺在视觉营销过程中具有以下两点规律。
· 给客户留下品牌强、商品优质、服务好的印象：在制作该类视觉展示效果时，可据商品中的文字、配色、背景等元素，将品牌放大，从营销信息中体现品牌信息，以品牌体现质量和服务。在配色上，要尽量突出商品，避免花俏，应偏向于简单、干净。
· 将价格转移到价值：将价格信息弱化，最好的方式就是避免价格数字醒目，缩小数字，放大文字卖点和图片，从视觉上吸引客户。
2．营销型视觉定位
营销型店铺需要凸显价格的优势，从价格中突显竞争力，从竞争力中达到区分店铺的目的。一般营销型店铺的价格要低于同类型商品，在营销过程中，需要将促销做得更加吸引人，从而促进卖出。
通过上诉展示可发现营销型店铺在视觉营销过程中具有以下两点规律。
· 打造热闹的促销氛围：将促销和活动有序排列在一起，让客户感觉促销活动很多，优惠力度很大，从活动中进行视觉的营销，但要注意避免杂乱，使其视觉感官不够强烈。
· 打造围观效应：加大促销信息展示，让文字与背景形成鲜明的对比，使促销信息成为视觉的焦点，将低价的数字与商品并排，体现低价感。吸引客户点击，造成类似实体店“围观”的效果。
1.2.3 任务实训及考核
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	小结
	1、 了解视觉营销如何传递和定位。

	思考及作业
	想一想：
1. 视觉营销的定位？
2. 怎么判断视觉营销的表现方式？
练一练：
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