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众所周知，写作电商文案需要

展现产品卖点，如产品质量、设计、
包装的优点等。但是如何挖掘产品
卖点，以便更快速、高效地写出区
别于同类产品的创意文案呢？首先
需要了解电商文案创意写作的4种

思维，运用这些写作思维能够迅速
地搭建电商文案的写作框架。

九宫格思考法

要点延伸法

五步创意法

头脑风暴法



九宫格思考法是一种利用九宫格
矩阵图发散思维，帮助创意产生
的简单练习法，很多人都使用这
种方法构思电商文案写作方案、
企划案和演讲PPT的结构等。

3.1.1九宫格思考法
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1.1

1.2

1.3

1.4 九宫格思考法有助于人的思维发散。利用九宫格思考法构
思电商文案时，首先需要绘制一个正方形，然后将其分割成
九宫格，并在中间方格内填上产品名称，最后使用以下两种
思路来扩充九宫格其他8个方格内的内容。

1.

九
宫
格
思
考
法
的
填
写
思
路
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2 . 利用九宫格思考法构思电商文案的注意事项

在填充九宫格时，尽量将周
围8个方格的内容扩充完整，且
内容可以反复修改。为了使九宫
格的内容通俗易懂，应使用简明
的关键词进行卖点描述。利用九
宫格思考法构思电商文案时有以
下注意事项。
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包装和强化
卖点：

有针对性地
使用卖点

注意事项

电商文案创作者在填完九宫格后，可以对所填
内容进行整理，分析每个卖点的主次，并做出取
舍。对于不明确的卖点，可以重新修改。

卖点取舍

电商文案创作者很多时候并不能直接把产品的所
有卖点都表达出来，通常情况下，需要对其进行
包装和强化。

利用九宫格思考法归纳出产品的卖点后，需要根
据不同情况有针对性地使用卖点。



3.1.2要点延伸法

要点延伸法是从“1”到“n”的过程，它
将产品特点单点排列，再针对单点进行要点延
伸，丰富电商文案写作的素材、观点，使电商
文案更具有说服力。
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图3-4 要点延伸法
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3.1.3五步创意法

美国著名的广告大师詹姆斯•韦伯•扬在谈论

具体的创意步骤前，特别强调了广告创意的两项
重要原则：一是创意是对原来很旧的要素做新的
组合，二是创意能力的大小。基于这两项原则，
詹姆斯•韦伯•扬提出了五步创意法，即用5个步
骤完成广告创意。



店铺装修采用黄色、绿色系作
为基准色调，模块与模块之间
采用不同的颜色进行区分，可
以表现出店铺的年轻化、活泼
化，符合买家的喜好。
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五步创意法同样适用于电商文案的创意写作，具体的步
骤如下

收集资料阶段

检查资料阶段

产生创意阶段

修正创意阶段

酝酿孵化阶段



(1)收集资料阶段
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收集资料阶段是对原始资料的收集，通常

可将原始资料分为一般资料和特定资料。电商
文案创作所需的素材大多从这些资料中获得，
因此要获得有效的、理想的创意，原始资料必
须丰富。
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(2)检查资料阶段

这个阶段是一个反复思考的过程，要求电商
文案创作者思考和检查原始资料，对所收集
的资料进行理解分析，寻找资料间存在的关
系，找出创意的主要诉求点。
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(3)酝酿孵化阶段

酝酿孵化阶段是相对轻松的阶段，这个阶
段主要靠个人的思维能力及前期工作的准备
情况。一般情况下，电商文案创作者不需要
做其他的事情，只要顺乎自然即可。简而言
之，就是将问题置于潜意识之中。



(4)产生创意阶段

(5)修正创意阶段詹姆斯•韦伯•扬认为，如果创作者认真踏
实、尽心尽力地做了上述3个步骤，那么，
第4步也会自然而然地完成。即创意通常都

是在不知不觉中产生的，因为“无意识思维”
状态是创意到来的最佳时机。



图片轮播

友情链接 客服中心 无线二维

(5)修正创意阶段

(5)修正创意阶段
前面4个阶段产生的创意只存在于大脑中，

是一种理论上的东西，并且不一定成熟和完
善。若想创意符合具体条件或实际要求，使
新的构想更加成熟、完善，通常还需要将创
意输出到纸面上，并进行进一步的修正。



构成要点 实施要点

会前准备

会议要有明确的主题；会议主题要提前通报给与会者，让与
会者有一定的准备；使与会者清楚会议提倡的原则和方法；
选择主持人，主持人要负责引导会议并确保与会者遵循基本
规则

参会人数 最佳人数构成为10-12人,最多不超过15人

会议时长 一般控制在20~60分钟

人员配置
设一名主持人，主持会议但对设想不做任何评论；设1~2名记

录员，完整记录所有与会者的想法，并进行归类；其他与会
者最好由不同专业或不同岗位的人员组成

会议要求

不要在思考的过程中评价设想，一定要在完成头脑风暴后再
进行评价；尽可能多地说岀设想意见，不要害怕自己的意见
不被采纳；看法越多越好，主要着重于看法的数量，而不是
质量；提倡自由发言，鼓励巧妙地利用和改善他人的设想

头脑风暴法的实施方式
通常是举行一个研讨性的
小型会议，使与会者可以
畅所欲言，相互启发，产
生更多创意想法。头脑风
暴法的实施要点如右图所
示。



3.2以产品炒卖点为写

以产品“核心卖点”为写作切入点，是

写作电商文案比较直接的方式。在写作前，
必须先明确一个好的核心卖点是如何定义的。
只有明白衡量标准，在寻找合适的核心卖点
中找到一个最适合的切入点,才能进行电商文
案的卖点写作。



3.2.1认识卖点与核心卖点

所谓“卖点”，是指产品具备

“人无我有，人有我优，人优我特”
的特点。无论卖点从何而来，只要能
使之落实于营销战略中，转化为消费
者能够接受、认同的利益和效用，就
能达到树立品牌形象、促进产品销售
的目的。



卖点有很多种展示角度，

其可以是产品的材质、外观、
工艺，也可以是产品的附加价
值等。但是核心卖点只有一种，
它是产品最有竞争力的卖点，
并且很容易与同类产品区分开
来。

例如，酸奶品牌冠益
乳的广告语“天天冠益
乳，增强免疫力”，
“增强免疫力”就是它
的核心卖点，如图3-7

所示。图3-7 冠益乳的核心卖点



店铺
招牌

主推
商品

将店铺的所有商品进行合理分类，让买家以最短的时间快速了解
店铺的分类信息，从而精确地查找买家所需商品。

商品
陈列展示

以不同的陈列方式可以展示大分类信息中的不同类别。商品陈列展示时可现该
陈列区域的主推单品海报，既可以宣传商品又使整体页面美观、不单调。

页尾是必不可缺的装修模块之一，起到宣传、告知，激起买家兴趣等作用，请合
理利用页尾模块。

3.2.2核心卖点的表现形式

在当前电商市场环境下，产品同质现

象严重，因此，一个产品要实现突围，就需
要找到其核心卖点，才能让消费者在众多同
质化产品中选择自己的产品。电商文案创作
者如何为产品提炼出吸引消费者关注的核心
卖点呢？要解决这个问题，首先需要了解核
心卖点的表现形式。



核心卖点通常有3种表现形式。

1

2

3

新卖点

超级卖点

独家卖点



图3-8好孩子婴儿推车的文案

1.新卖点

所谓新卖点就是要与同行的卖

点有所不同。做品牌营销实际就是
在做不同，要区别于同行产品，让
消费者耳目一新，那么这个卖点就
将具备较大的竞争力。

新卖点应当是新颖的，是消费者
第一次听说或极少见过的。

即便不能填补消费者认知上的空白，卖点表
达方式也要新颖，可以将同一个卖点以另一种
表达方式呈现。

图3-8好孩子婴儿推车的文案



2.超级卖点

超级卖点指与同行相比有超越性竞争力的
卖点。只有竞争力明显高于同行的卖点才能
称为超级卖点。

图3-9 “一头牛仅供六客”宣传文案



3.独家卖点

从字面意思上理解，独家卖

点是某个产品本身所拥有的，如
独家秘制的食材、产品独有的功
能、领先的技术等。

独家卖点将成为区分产品的识别

点，也就是说，在消费者心中独家卖
点就代表某个品牌，从而对消费者的
认知进行垄断。例如，金龙鱼的广告
语“金龙鱼，1：1：1科学黄金比例。”
如图3-10所示。



3.2.3常见核心卖点的展现角度

核心卖点的写作实际上是从不同角度体现
产品或品牌的卖点，任何一个产品都可以从
不同角度阐述出不同的卖点。



产品品质是消费者是否选购产品的最主要因素之一，只有在

保证产品品质的前提下，才能让消费者认同产品。电商文案可从
产品外观、产品材质、工艺等方面来体现产品品质。

1.卓越的产品品质

消费者对产品的第一印象往往

是通过产品外观获取的，也就是
说，产品最直观的卖点就是外观。



2.显著的产品功效

不同的产品拥有不同的功效，消费者购买

产品实际是购买产品所具有的功能和产品的使
用性能

右图所示为“球釜”电饭煲的产品文

案。同样，九阳的一款“无渣免滤”豆浆
机，因为具备“免滤”这个新功能，也赢
得了很多消费者的喜爱。



商品详情页的文字运用一定要投入自己的感情，只要有感情的描述，说不定哪句话就说到了买
家的心坎里，这也是你的商品文案区别于其他卖家的重要武器。

3.数字精确的效率

人们都渴望快速获得自

己需要的产品价值，尤其是
在竞争激烈的市场环境下，
高效率地满足消费者的需求
是提高产品竞争力的重要方
式。

在电商文案的写作中，高效率

需要用精确的数字表达，具体的
数字更具备说服力。如右图某床垫
品牌



4.物产丰富的地域

地域向来都是表现产品卖点

的一种方式，用地域特色作为卖
点的产品有很多，其承载了消费
者对产品地域特征的印象，以及
对产品优良品质的高度认可。

案例2：

左图的西域春天猫主图文案表
述为：“西域春，让世界闻到
新疆的奶香。文案的内容体现
了新疆奶质的优秀，纯天然无
污染的核心卖点，让消费者对
之产生信赖感。



5.稀缺珍贵的数量

俗话说“物以稀为贵”，不管是

因为原材料的稀缺还是因为生产数量
的稀少，都会大大提升产品在消费者
内心的价值感

稀缺性能驱动消费者的购买行为，
产品详情页中常会使用“限时抢
购”“提前预订”等来辅助稀缺性卖
点的发挥，以制造紧迫感。如右图所
示



“累了困了，喝东鹏特

饮”，简单的一句标语深
入人心，也是具有鼓动性
质，能号召消费者做出某
种决策和行为，。

6.决策标准的概念

概念性的卖点比较独特，

往往能直接带来经济效益，
一个好的概念具备了独家性
和不可复制性的特点。



3.3通过关联法找到写作切入点

要想勾起消费者的兴趣，电商文案创作

者就需要通过“关联法”找到写作的切入点。
例如，利用新闻事件、热点话题，或者制造
冲突等方法创作出能打动人心、引发共鸣的
电商文案。



热门新闻通常能吸引大量人群的关注，

为产品推广或销售提供较多的目标消费者。
对于电商而言，有消费者就有电商文案的
传播基础，在第一时间敏锐地抓住新闻的
传播点，就能够在“电商文案大战”中拔
得头筹。

例如，2021年，特步体育发微博为代言

人巩立姣点赞，并发布相关海报，文案中
写道：“20.58米只有更远，没有最远。”

如右图所示，在赞扬运动员的同时，让人
感到热血沸腾，充满了鼓舞，加深了品牌
好感度。

3.3.1利用新闻事件“博”眼球



3.3.2借助热点话题“炒作”

借助热点话题是电

商文案写作常用的切
入点，依靠热点话题
来吸引人们对电商文
案的关注，需要注意
以下事项。

依靠热点话题来吸引人们对电商文案的关注，需要注意
以下三个事项。

掌握热点话题
的时效性

保证电商文案内容
与热点话题的契合度

懂得运用热点话题的关
键点创新内容

1 2 3



1

对于消费者而言，如果电商文案能涉及日常生活中比较

关心的问题，会更能吸引他们的关注

3.3.3提供日常生活难点的解决方案

1.找出电商文案与将解决问题的联系

在创作电商文案时，与电商文案推广的产品联
系起来，写出的电商文案就能吸引消费者的关注。

2.提出解决问题的电商方案

如果在电商文案中给消费者提供一个解决
这些问题的方案，那么他们肯定会喜欢这个
电商文案并信任该电商文案中的产品或品牌。



3.3.4逆向思维寻找突破口

逆向思维是指打破固有思维模式，从事物的反面
去思考问题的一种思路。

使用逆向思维创作电商文案正好区别于正
向思维，提出与众不同的诉求点，使电商文
案标新立异、出奇制胜。



3.3.5 通过“痛点”展开联想

电商文案创作者要精准的捕捉到消

费者的需求和欲望，戳中这类消费者
的“痛点”，否则不痛不痒的文案也
难以激起目标消费群体的心动，进而
产生购买意愿。



3.3.6搭建场景引发共鸣

搭建场景是电商文案创作经常使用的切
入点。

搭建场景创作电商文案，一方面可以进

行情境式的描述，让消费者处于电商文案所
描述的情境中，产生对产品的联想和需求；
另一方面，可以告诉消费者在什么情况下会
用到该产品以及使用该产品带来的效果，让
消费者处于使用该产品之后的“未来场景”
中，激发消费者的购买欲望。


