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教学目标

知识目标

1．了解电商文案的特点价值 

2．了解常见电商文案的思维

方式

 3．掌握电商文案的思考及写

作方式

能力目标

1．能够撰写电商产品标题文案 

2．能够撰写电商产品详情页文

案

 3．能够撰写电商网推海报文案

素质目标

1．具备团队合作精神，小组能

够协调分工完成任务

2．具备创新意识、创新精神，

能够在文案创作中提出自己的想

法

3．具备资源整合能力，能够借

助外部资源进行电商营销



项目导读



一、认识电商文案

二、电商产品分析

三、产品标题文案

四、产品详情页文案

知识准备

五、网推海报文案



      电商文案作为一种商业文体，主要是基于电商平台，以文字为

元素，以吸引消费者为目的而存在的。

      写作目的：电商文案最直接的写作目的，就是通过文案吸引消

费者的注意力，激发其购买动机，提高产品的销量。

一、认识电商文案



一、认识电商文案



一、认识电商文案

二、电商产品分析

三、产品标题文案

四、产品详情页文案

知识准备

五、网推海报文案



      在创作电商文案前，梳理产品的属性及卖点梳理是一个重要的

工作，只有对产品有了充分的了解，才能更好地进行下一步工作。

       产品分析可以通过表格的形式，对产品名称、产品卖点、产

品价格及核心卖点进行梳理，以为后面的工作打好基础。几种产品

的卖点梳理如图 2-1 所示

二、电商产品分析



二、电商产品分析



一、认识电商文案

二、电商产品分析

三、产品标题文案

四、产品详情页文案

知识准备

五、网推海报文案



       

       产品标题可以说是产品的灵魂，再好的产品如果没有标题，

电商平台也没办法把它匹配给用户，因为电商平台的搜索目前只识

别标题里的关键词。如今是精细化运营的时代，再好产品也需要一

个好标题。在电商平台，好标题的一个重要原则是：能够被用户快

速找到。

三、产品标题文案



三、产品标题文案

1．所有的关键词都要保持高度相关性

2．标题要能激发用户兴趣

电商标题原则



一、认识电商文案

二、电商产品分析

三、产品标题文案

四、产品详情页文案

知识准备

五、网推海报文案



    

       产品详情页对于电商来说是产品展示的最重要的页面，是买家进店转化

的主要渠道。产品详情页的跳失率是考核产品详情页是否有效的关键指标。

产品详情页里既包含产品展示的图片、视频，也包含对产品的详细描述。产

品详情页中既要体现出产品属性、产品使用场景等信息，也要体现出能够为

买家解决的痛点、诉求等重要信息。

四、产品详情页文案



1．直接描述产品属性

       不同的类目有不同的产品属性。直接描述产品属性是指罗列最基础的产

品属性，例如衣服的产品属性描述，就可以罗列颜色、材质、尺码、适合季

节、厚薄、适合年龄等内容，可以做成表格，也可以罗列问题，也可以用其

他方法进行可视化表达。

       

四、产品详情页文案
详情页文案写作技巧



1．直接描述产品属性

   

   （1）直接式

   （2）并列式

   （3）三段式

四、产品详情页文案
详情页文案写作技巧



2．直观展现产品的使用场景

       文案创作者在做产品使用场景展现的第一步，是要结合产品的特点，针

对不同的消费者，挖掘提炼不同的产品需求点，并且进行有效的转换。

      文案创作者需要了解目标用户一天的常见行程，仔细观察他们在哪些场景

下需要使用产品，然后将产品巧妙地植入。让人感受到在他的生活中在某个

场景、某个时刻，因为有了你的产品生活变得更美好。

四、产品详情页文案



3．利用产品的感官占领技巧

     

       运用感官占领的方法进行产品描述，首先你要试想一下，你打开一个包

裹，里面放着这个产品，记录下这时的六感感受。耳朵 ：听到什么，眼睛 ：

看到什么，鼻子 ：闻道什么，舌头 ：尝到什么，身体 ：感受到什么，心里 ：

内心想到了什么。然后组织语言，把这些感受串联起来。

四、产品详情页文案



4．善用恐惧诉求吸引消费者

       人们在生活中总有一些恐惧的东西，恐惧生病、死亡、变丑变老、没有

收入、分离等。抓住消费者恐惧的痛点进行产品描述，是一种常见的方法。

四、产品详情页文案



5．采用对比方法吸引消费者的注意力

     在物质丰富的时代，很多时候，产品的卖

点是“更好”。采用对比的方法，会给人一目

了然的感觉。

四、产品详情页文案

案例：洁丽雅洗脸巾产品描述



6．巧用买家反馈间接描述产品优势

       

       消费者通过电商购物，非常重视来自其他买家的反馈。用心的卖家，

一定要善于收集正面的买家留言。收集留言最重要的是：挑选的留言，

必须能击中买家的核心需求。卖家可以精选几条生动的买家留言，用人

们真实的使用感受证明产品好。正面的买家留言既能激发买家购买欲望，

又能增强买家对产品的信任感，是少数能“一箭双雕”的文案写作方法，

威力强大。

四、产品详情页文案



7．赋予产品性格，营造购物氛围

       虽然电商是互联网平台上的活动，

存在虚拟空间中，但购物氛围的营造也

非常重要。在产品详情页中，除了对产

品的特点进行展示，往往还需要对产品

的性格进行包装，营造一个能激发消费

者购买欲望的氛围。

四、产品详情页文案

案例： 毛衣产品描述文案



一、认识电商文案

二、电商产品分析

三、产品标题文案

四、产品详情页文案

知识准备

五、网推海报文案



       电商需要善于运用广告位或推广渠道进行曝光，而网推海报是一种

相对能够快速传递信息、吸引阅读的方式。在制作网推海报时，文案的

写作也至关重要。以下几个技巧可以增强网推海报文案的宣传效果。

五、网推海报文案



1．借势营销

       电商营销很强调时间点，人们的消费往往会受到某个时间点的刺激，

因此电商常常会结合一些特别的时间点进行借势营销。文案借势，常见

的借势点包括各种节气、节日及热点。无论借势的内容是什么，归根结

底，就是要找到刺激消费的理由。

五、网推海报文案



常见的借势方法有以下几步。

     （1）寻找关键词，围绕关键词进行头脑风暴。网推海报文案是非常需要

创意的，创意通常也不是一个人能够想出来的，需要一个团队一起进行头脑

风暴。但是头脑风暴的时间不宜过长，一般集中思考 15 分钟左右，以关键词

为核心，联想出一些相关的内容，形成头脑风暴思维导图。

    （2）寻找合适的次生关键词与自身品牌结合，并进一步拓展思维，形成思

维链条。

    （3）用一种能够打动人的方式去切入。

五、网推海报文案



2．痛点营销

       社会学家马斯洛在人的需求模型中

揭示了人的核心需求层级，痛点的本质是

人对需求不能被满足的恐惧。正如每一个

人的需求不一样，每一个人的痛点也是不

一样的。在网推海报文案中，如果能从用

户的痛点入手进行诉求展现，势必会取得

一个比较好的营销效果。

五、网推海报文案



 常见的痛点营销的方式有以下几种类型

五、网推海报文案

补偿自己、补偿别人、择优心理、经验习得心理、两难心理



五、网推海报文案

图2-8 “自如”系列海报



五、网推海报文案

图2-9 “京东年货节”系列海报



五、网推海报文案

图2-10，罗永浩英语培训课文案



五、网推海报文案

 

图2-11 360安全门锁系列海报



五、网推海报文案

图2-12，方太《妈妈的时间机器》系列海报



课中实训

实训一  电商产品文案写作

    为了能将专业知识和技能学以致用，4 名同学组成一个团队，利用业余时

间在淘宝上开设一家网店，主要销售自家种植的水果和蔬菜。请你以店长的身

份，根据背景介绍及商品资料，撰写合适的电商产品文案，并根据所学知识，

完成下面 3 个任务。



课中实训
 任务一  产品核心卖点提炼

     任务描述 ：选取 3 种产品，学生分小组就选择的产品进行深度剖析，提

炼出产品的核心卖点，完成表 2-2。
产品名称  

销售季节   产地  

价格   有无特定人群  

主要特点 1.

2.

3.

......

核心卖点提炼  

产品标题  



课中实训
 任务二  产品标题撰写

    任务描述 ：就这 3 种产品，分别针对其卖点拟定电商营销的标题，达到吸

引人阅读的效果。



课中实训
 任务三  产品描述文案创作

    任务描述 ：分别就这 3 种产品，根据其特点选取比较合适的方法撰写产品

描述文案，完成产品描述简报，如表 2-3 所示。
产品名称  

卖点选取  

通过小组讨论，确

定描述方法

 

产品描述文案（表

格不够可另附文档）

 



课中实训
实训二  网推海报文案写作

      任务一：借势广告文案写作

     任务描述 ：结合产品，借势节日或节气，画出思维导图，并选取合适的切

入点撰写广告文案



课中实训
实训二  网推海报文案写作

     任务二：痛点营销

     任务描述 ：结合产品，以痛点营销的方法撰写网推海报文案，可以选择一

种产品或多种产品，可根据表 2-4 整理思路。
产品名称

 

产品特点
 

选择痛点方法
 

目标人群一
 

痛点描述
 

广告文案
 

目标人群二
 

痛点描述
 

广告文案
 

目标人群三
 

目标人群四
 



课后提升
一、淘宝天猫违规禁词

淘宝网根据《广告法》《价格法》《商标法》《反不正当竞争法》等

法律法规的规定，结合淘宝网卖家实际经营情况，明确了淘宝天猫不能使

用的违规禁词，请卖家仔细阅读以下内容，避免和防范行政执法及民事诉

讼的法律风险。

若卖家违反前述法律法规规定，将会被执法部门处以数额较大的罚款，

并有可能被消费者起诉而承担民事责任。



课后提升
一、淘宝天猫违规禁词

（1）最系列：最佳、最具、最爱、最赚、最优、最优秀、最好、最大、

最大程度、最高、最高级、最高端、最奢侈、最低、最低级、最低价、最

便宜、史上最低价、最流行、最受欢迎、最时尚、最符合、最舒适、最先

进、最后、最后一波、最新……



课后提升
一、淘宝天猫违规禁词

（2）绝对系列：绝对高端、绝对实用、绝对贴身、绝对适合、绝对新

潮、绝对实惠、绝对推荐……

（3）全网系列 ：秒杀全网、全网底价、全网首家、全网抄底、全网

受欢迎、全网之冠、全网之王、全网销售冠军……

（4）超级系列 ：全球级、世界级、顶级、极致体验、极致工艺、极

致追求、性能极强 / 极佳、将 ×× 做到极致……



课后提升
一、淘宝天猫违规禁词

（5）唯一系列：独家原创、唯一设计、独家材质、独家做工、唯一渠

道、唯一选择、独家工艺、唯一授权……

（6）第一系列：全国第一、人气第一、行业第一、口碑第一、淘宝第

一、排名第一……

（7）价格系列 ：全网最低、击穿底价、全网秒杀、史上最低、行业

最低价、全网抄底……

（8）诱导系列：点击领奖、全民免单、点击有惊喜、点击获取、万人

疯抢、卖疯了……



课后提升
一、淘宝天猫违规禁词

上面给大家罗列了一系列电商违禁词，接下来总结一下所有电商产品

或服务的相关要求 ：

（1）不得在商品包装或宣传页面上使用绝对化的语言或表示用语。

（2）不得在商品包装或宣传页面上使用“驰名商标”“中国名牌”的

字样、图案。

（3）不得在商品包装或宣传页面上使用或者变相使用中华人民共和国

国旗、国徽、国歌、军旗、军徽、军歌；不得使用或者变相使用国家机关

和国家机关工作人员的名义。



课后提升
一、淘宝天猫违规禁词

（4）不得含有淫秽、色情、赌博、迷信、恐怖、暴力的内容；也不得

含有民族、种族、宗教、性别歧视的内容。

（5）医疗、药品、医疗器械、保健食品广告不得利用广告代言人作推

荐、证明 ；不能利用未满十周岁的未成年人做广告代言人。

（6）除医疗、药品、医疗器械广告外，禁止其他任何广告涉及疾病治

疗功能，并不得使用医疗用语或者易使推销的商品与药品、医疗器械相混

淆的用语。



课后提升
一、淘宝天猫违规禁词

（7）广告使用数据、统计资料、调查结果、文摘、引用语等引证内容，应当

真实、准确，并表明出处。引证内容有适用范围和有效期限的，应当明确表示。

（8）在促销活动中，请谨慎使用“原价”字样，“原价”是指经营者在本次

促销活动前七日内在本交易场所成交，有交易票据的最低交易价格 ；如果前七

日内没有交易，以本次促销活动前最后一次交易价格作为原价。

（9）经营者采用与其他经营者或者其他销售业态进行价格比较的方式开展促

销活动，应当准确标明被比较价格的含义，且能够证明标示的被比较价格真实有

依据。否则构成价格欺诈行为。



课后提升
二、电商服务文案

1．基础问候

2．是否有货

3．议价

4．发货

5．质量常见问题

6．退换货常见问题

7．促进成交




