
从心策划:驱动用户消费的电商营销新视角

作者：徐仁义

从心策划

驱动用户消费的电商营销新视角

徐仁义　著

电子工业出版社



内容简介

你问我如何做好一件事，不是我不知道怎样回答，而是我并不确定你所谓的“好”到底是什么。读书不是
为了追求唯一答案，而是为了获取属于自己的财富。如果人人都把事情做得一样，我不认为你还有继续

做的价值。

生活、事业、情感，这一定是密不可分的。
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自序

说些平日里没说过的话

我所经历的电子商务这十年，就像一场没有结局的战争，因为所有人都是胜利者。

每年的自己都要比前一年的自己有所进步，这是我对自己不变的规划。

无论从事何种职业，电子商务领域都有我们至今仍未探索过的区域，如果让我说十年前印象最深刻的一

件事，那就是2004年8月19日亚马逊公司宣布以7500万美元收购卓越网，成为亚马逊中国全资子公司。
这家公司至今仍然是我深爱的电商公司，在之后的日子里，我无数次幻想过能够进入这家公司工作，并

也试着投递过不少简历，经过长达几年的幻想，在2012年我实现了这个目标，获得了来自亚马逊公司的
Offer，这确实是一件值得骄傲的事。

在进入全球最大电商公司之前，我曾拼命地为几家国内电商公司工作过，也教过书，认识了许多来自不

同领域大大小小的朋友们，他们大部分都不是电子商务专业毕业的，而是半路进入这个行业的，我也一

样，想找出一本并不过时的电子商务教材是一件不容易的事，所以今天能够积累下的知识，多数来自实

践，遇到不明白的术语，才去网络上查资料并加以研究，就是这样一种现状。我可以肯定还有大量的人

也同样有过这样的经历，才慢慢走到今天。看到世界已经成为可以时刻分享的年代，没有地域限制，没

有时间限制，也没有人群限制，对于学习这件事来说终于可以顺利地走通了。

之所以做一个愿意分享的人，是因为我知道这条路的痛处有很多，我们走过的弯路也有很多，电商公司

哪一个没经历过摸着石头过河的日子，连企业家都一样，何况是我们这样的打工者呢。一开始，我原本

想把这本书叫做“我能干嘛啊”，意思是我可以把我知道的都说出来，但是这样的名字看起来更像一本小
说，待我留着用作他处吧。不过“从心策划”也挺好，它的灵感来自另一本书，我并不认为书名是最重要
的部分，但我也不喜欢将就，书名具有工具书的味道会使受众群体发生偏差，这是我最不想看到的事，

因为我确定我不想把它写成“电商操作手册”。我认为一本关于电子商务的书，涉及面应该是并不单一
的，或者说，此类的教程都是一二三四五等，但是始终有局限，我希望能做出一本关于思路的书。

写不好文案又做不来设计的人，都去当策划了。

非常抱歉地说，我没有攻击谁的意思，这只是一点讽刺，一方面指因为有这样的事才会流传这样的话，

另一方面指电商策划的职业应该由多种技能组成，而并非一种。打开一家电商网站的首页，留给我的第

一印象与其说是网站印象，不如说是对策划者的印象，因为是人控制页面，并不是倒过来，所以我认为

策划者一定会注意到网站首页这个关键位置，并且他一定会为此付出努力。

被抛弃过，也被欺骗过，谁都不知道未来还会不会遇到他们俩。

在我从事策划工作的这几年，被人抛弃过，也被人骗过，除了用事实激励自己，还是激励自己，到今天

为止，我依然喜欢也愿意对别人说，我是一名策划，我从事电子商务策划工作，这对我来说是不变的，

是真实的，也是永远不会丢失的。其他关于我自己的事，就不多提了。

卓越的营销策划，让电子商务锦上添花。

当所有人都意识到网购真正成为社会的主力购物渠道时，衍生出的各种新兴职业也变得逐渐成熟，他们

的职责细分更加明确，赋予商业的价值也越来越明朗。让每一位消费者都体会到网购的乐趣与价值，这

就是我们能做的全部事情，为用户带来利益，带来健康的生活，带来爱，随之带来的就是社会进步。

很多从业者都认为，零售的每一个步骤都是“标准”的，连促销牌都应该是同一种设计，事实呢，总会有
人创造出各式各样的新鲜玩意，没有变化，就谈不上进步。

这本书，我要谈起的就是关于如何在电商营销中进步，不过我并不太喜欢过于陈旧的方式，从一到二，

或者从二到三。很长时间以来，我都在思考应该以怎样一种“语法”来贯穿这本书，才能让每位读者都因
此收获“自己的见解”，这一定是难能可贵的，也是我努力的方向。



在本书中，我讲了一些故事，说了一些个人的思维（过程），还聊了一些真假联想，或许甚至与电子商

务本身都无关紧要的事，但是它们都真实地属于一名策划者的经历和看法，要知道有生命力的东西才是

最宝贵的。生命力，就是可消费的本钱，消费的人需要生命力，经营的人更需要。我是消费者，我也是

经营者。当我的两个身份都去欣然接受我的理念时，我认为在这种状态下做出的决策就是正确的，这是

评判我所做的事情是否正确的唯一标准。

讲别人没讲过的话，想别人没想过的事，才算验证自己。

之前的我并不喜欢研究美食或者旅游，后来生活影响了我，我必须要出去走走，吃吃喝喝。生活里有些

事一定是不知不觉的，如果我们把一生的计划都严谨地排列出来，这样的人生是愚昧的，是难以充满乐

趣的。其实每个人都是天生的刺激爱好者，说一个人一生平凡那是因为你的描述单位是“一生”，再平凡
的一生也会有许多属于他自己的乐趣，这个只有自己才知道，但一定不是人人都喜爱毫无刺激的生活，

因为那不叫生活。

生活能够带来的事情还远不止让我们多几个爱好，生活会改变我们的认知，增加我们对价值的认识，生

活能让人的审美改变，追求改变，而所有的改变最终会改变人类的生活。美国作家哈马舍尔德曾经说

道，迈步之前千万不能只向下看，只去试脚下的地面，只有注视远方地平线的人才能找到正确的道路。

所以这并不难理解，当你在繁忙的工作中停下脚步，并不能说明什么，或许你会看到许多指引方向的

事，比起不停地工作，这是更值得做的事，时刻思考与关注世界吧，世界比我们想象的大，也更为复

杂。

生命有裂缝，阳光才能照进来。

我们每个人在工作中都有缺点，但缺点是为了欢迎阳光而来。



推荐序

发自内心书写的过程本身就很美

看书，我喜欢看那种发自内心写成的书。

每个人心中都有一个太阳，问题在于如何让它发光。这是苏格拉底说的。老苏说的这句，让我马上想起

老朋友徐仁义。他不但让自己心中的太阳闪闪发光，还在努力让更多的人找到自己的太阳，并打开开

关。

正如老徐自己所说，“生命有裂缝，阳光才能照进来。我们每个人在工作中都有缺点，但缺点是为了欢
迎阳光而来。”他就是这么个奇怪的人，当你遇到一个点子比身上毛孔还多，脑袋永远在跑马拉松，说
话还有开关键的人（有些时候打开某开关说有建设性的话题，有些时候又关闭正经，说些满口笑破肚皮

的玩笑），你会很明白我的感受，要命的是，这么有头脑的人，竟然不是我，是老徐。为此我失落了至

少一个钟头。但徐老师说过，欣赏和喜欢你拥有的东西，而不是你没有的东西，你才能快乐。这句话让

我感动了一个多月。

任何值得做的事情，都需要反复练习，包括冒险在内。徐仁义在电子商务这条黑色幽默且冒险的道路上

已经疯狂了整整十个年头。也许正如他认为，概念性的东西越强，别人能给你的好意见就越少，也许他

知道，人们一直都害怕直觉，因为直觉告诉我们的，往往跟这个世界告诉我们的不同。然而，他用这些

年所经历的所碰到的直觉、曲觉、道理、歪理、窍门、视觉、用户心理学、用户体验学通过文字共冶一

炉，让你和我都有机会翻看这本静悄悄发动你内心里电子商务新革命的“从心策划”。

人是有气场的。一个人的氛围体现在他的表情、动作或者穿衣搭配上。魅力、气魄、风度，每个人身上

的气场都不一样，这种气场就是所谓的氛围。要塑造一个人的氛围是很难的。绝不能靠表面功夫，而是

直接来自内心，我们所说的去看看别人的成功经验，并不是去看这些成功例子的本身，而是看成功者的

氛围……（如果我说得绕了，你可以托付徐老师来打我。如果你觉得我说错了，你自己的理解才是对
的，那么，你是对的。）

我有不怀好意的猜测：徐老师在写书的时候一直都想着“这是什么”而开始的？什么是电商？什么是用
户？到底什么才是体验？甚至什么是人机交互？他在寻找这些到底是什么鬼东西的时候忍不住开始边思

考边敲字，在这个过程中，他需要丢掉所有既有的概念和想法，从自己多年前的那个零开始寻找这

些“东西”对人有着怎样的真正意义。

OK，他开关一打开，洋洋洒洒，没有半点的刻意，一边找出属于这个东西原有的模式，一边与之进行
对话，一边除去不必要的废话部分，一边又希望留下点什么让我们可供参考。一边被创造，一边也被记

忆。

发自内心书写的过程本身就很美。我羡慕他，嫉妒他。在商业领域上，我干脆学他。

如果想做成一件事情，一个项目，做出必要的牺牲，总是比你想象得还痛苦。很讨厌，我知道的。话虽

如此，但是如果吸收了好的经验和点子再去发挥属于你爆发小宇宙的尽力一搏，我认为是每个人一生中

所能拥有的最美好的经验之一。如果做成了，那么绝对值得。哪怕有失败或者不妥的地方，你也会在过

程中学到很多不可思议、神奇且珍贵的经验。我就是迫不及待地窥看徐老师的所有经历的。

唉，如果完全不去尝试，而你又心知肚明原本是有机会的，远比任何失败更令人痛苦。

有意思的是，其实每个现代人都知道电子商务，但如果你要他解释一下，他又会吞吞吐吐，犹豫不决，

最后说，大概只有经历过浮沉经历过商业大浪淘沙的人才会真正体会。这些价值连城的商业学识，你一

旦理解其中核心，便能在每个相似的产品或者动机之中，看到一个从未看见过的世界……

好吧，我已经看到此处……

一刀
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国内资深媒体人、广告人



目录

自序

推荐序

第1章　开始尤为重要

1.1　喜悦、恐惧、爱

1.2　理性与悟性

1.3　需求是一种能力

第2章　深入人心

2.1　何为策划

2.2　导一部动作片

2.3　印象派营销

2.4　商业概念

2.5　我们在表达什么

2.6　我自己就是名牌

2.7　男女有别

2.8　我反对

2.9　静物的启示

第3章　主宰生意的艺术家

3.1　创意与电商有什么关系

3.2　Slogan

3.3　商业文案

3.4　商业设计

3.5　关联

3.6　化繁为简

3.7　成交要靠选择

第4章　线上包装

4.1　体验至上

4.2　完美主义者的平衡

4.3　好段子

4.4　消遣还是作乐

4.5　慢慢来比较快

4.6　让“影响”带来影响

4.7　美人计

file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_002.html#filepos3664
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_003.html#filepos11372
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_005.html#filepos22959
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_007.html#filepos25446
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_008.html#filepos36432
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_009.html#filepos47617
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_010.html#filepos55650
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_012.html#filepos58023
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_013.html#filepos61528
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_014.html#filepos75965
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_015.html#filepos126544
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_016.html#filepos137383
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_017.html#filepos146806
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_018.html#filepos154471
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_019.html#filepos167730
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_020.html#filepos176770
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_021.html#filepos185932
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_023.html#filepos187285
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_024.html#filepos199257
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_025.html#filepos208733
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_026.html#filepos233593
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_027.html#filepos254259
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_028.html#filepos259987
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_029.html#filepos267836
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_030.html#filepos273447
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_032.html#filepos275091
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_033.html#filepos285594
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_034.html#filepos291720
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_035.html#filepos298935
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_036.html#filepos306770
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_037.html#filepos312125
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_038.html#filepos317472


第5章　我的意思我告诉你

5.1　不要跟陌生人说话

5.2　规什么则

5.3　顺藤摸瓜

5.4　立体属性

5.5　偏见

5.6　比喻是一种映射

5.7　怎么画音乐

5.8　30秒的思考

5.9　为了品牌

5.10　免费的好处是：你要花钱了

第6章　迷狂的境地

6.1　自我

6.2　思维转移

6.3　因为不了解

6.4　黑名单

6.5　坐下来谈意见

6.6　摘下瓶颈的帽子

6.7　“木既今心”

第7章　尾语

file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_039.html#filepos324298
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_041.html#filepos325627
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_042.html#filepos330211
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_043.html#filepos334738
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_044.html#filepos339463
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_045.html#filepos345686
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_046.html#filepos349818
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_047.html#filepos356779
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_048.html#filepos363228
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_049.html#filepos369937
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_050.html#filepos375403
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_051.html#filepos379762
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_053.html#filepos382048
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_054.html#filepos387358
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_055.html#filepos391573
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_056.html#filepos400582
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_057.html#filepos407393
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_058.html#filepos411713
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_059.html#filepos416462
file:///E:/0%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6/%E5%BE%85%E5%A4%84%E7%90%86/34%E4%B8%AA%E5%88%86%E7%B1%BB%E7%94%B5%E5%AD%90%E4%B9%A6%E5%A4%A7%E5%85%A8.Epub%E6%A0%BC%E5%BC%8F%206G/index_split_060.html#filepos420841


第1章　开始尤为重要
关于职业，关于行业，关于自己



老牛说：“水很浅，刚没小腿，能趟过去。”

松鼠说：“深得很，昨天，我的一个伙伴就是掉在这条河里淹死的。”

小马说：“我该怎么办呢？”

这是我很喜欢的一段对话，放在了本书的最开始，如果你认为你是老牛，你就是老牛，如果你认为你是

松鼠，你就是松鼠，而如果你认为你是小马，那么恭喜你，你就是小马。从事脑力劳动，就要用与众不

同的眼光看待事物，别人问把大象装进冰箱分几步，有的人说分三步，但是有的人会追问冰箱里有没有

其他东西，容积是否足够大，大象准备好了没有……我们要做多问的人，如果每次只是静待答案揭晓，
我们做事情就会被动，因为所掌握的信息实在太少，少到我们难以为事情的走向做出判断，这是我们从

事任何一种职业都需要具备的习惯，它不是能力，因为谁都有提问的能力，但这并不等于人人都有提问

的习惯。

接触一项新工作，最初的开始时期不仅会对自身的职业走向产生影响，同样会决定埋头苦干的起点高

度，我们除了问自己为什么，还要问别人为什么，你不问他不说的事，你永远不会知道，因为电子商务

是一个新兴行业，即使它在中国已经走得有声有势，但距离成熟的市场还相差甚远，没有理由固步自

封。

在开始畅谈电子商务营销策划之前，我想先谈谈关于人的事情，电子商务实由人与互联网之间产生的交

易，所以搞定互联网又搞定人，是我们完成这件事的基础，缺一不可。人与人有什么区别，人对于购物

这件事的情感是如何产生的，人的心理最容易被什么影响等问题，都与人产生物质需求有关，因此那些

所谓的成功交易法则都是建立在这个基础之上形成的，没有对人的探究，就没有营销观点的出现。



欢迎访问：电子书学习和下载网站（https://www.shgis.cn）

文档名称：《从心策划_驱动用户消费的电商营销新视角》徐仁义 著.epub

请登录 https://shgis.cn/post/857.html 下载完整文档。

手机端请扫码查看:


