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跨境电商平台运营

课程代码：PO-101 ｜ 本文档为第 1 课完整教案（讲师版样例）

完整课程资料（全课教案 / 讲师手册 / PPT 大纲 / 配套工具包）面向报名学员定向分发

教学时间分配

环节 时间 对应PPT

开场导入 15分钟 P1-P5

三代运营周期复盘 50分钟 P6-P14

课间休息 10分钟 —

五大驱动因素 45分钟 P15-P22

实操练习与结课 20分钟 P23-P26

一、开场导入（15分钟）

【5分钟】课程介绍

各位学员大家好，欢迎来到《跨境电商平台运营》课程。

这门课一共8个模块，32个学时。我们的目标很明确——帮助大家完成一次身份转变：从"流量运营者"变

成"品牌经营者"。接下来八节课，我们会把亚马逊、TikTok Shop、Temu、速卖通四大平台的运营打法全部

拆一遍，还会讲AI落地、全域矩阵、合规体系和12个月行动方案。

考核方式：每次课结束交一份实操作业，占40%；期末交一份你企业的"12个月平台运营行动方案"，占

60%。配套有8件工具模板，可以直接拿去用。

【5分钟】破冰互动

（展示P3）

正式开始前，请每位学员回答三个问题：你在哪个平台卖？年营收什么量级？目前最头疼的运营问题是什么？

（收集学员回答，按平台分组，把高频痛点关键词写在白板上）

很好，我听到最多的几个词是：广告费贵、利润薄、流量不稳定、不知道要不要做新平台。这些问题，这门课

全部会回应。



【5分钟】一组数字引入

（展示P5）

我先给大家两组数字。2021年，亚马逊上有240万活跃卖家；到2025年，只剩165万——四年净减少75万。

但同一时期，年销售额过亿美元的大卖家，从50家涨到了235家。

一边是75万人消失，一边是头部玩家翻着倍增长。这就是我要问大家的问题：这两群人，到底差在哪里？带

着这个问题，我们进入今天的第一个主题——三代运营周期。

二、三代运营周期复盘（50分钟）

【20分钟】三代周期逐一拆解

（展示P6时间轴）

跨境电商平台运营这十年，经历了三代模式。每一代的赚钱逻辑完全不同。

第一代，2016到2019年，流量铺货型。打法是海量SKU铺货、低价信息差套利、批量上架。那个年代，一个

运营管几十个SKU，广告ACOS控制在30%以内就能赚钱。但这种模式有三个致命缺陷：无品牌、无复购、无

长期资产沉淀。你赚的每一分钱都是流量差价，平台规则一变，全部归零。

第二代，2020到2023年，单品精品型。疫情让海外线上消费暴涨，大家转向精品爆款模式——聚焦单品打

磨、维护链接权重、广告精细化投放。这一代比第一代进步了，但痛点也很明显：增收不增利，爆款生命周期

短。2021年的亚马逊封号潮，是这一代的分水岭。

（展示P9案例页）

封号潮要多讲两句。那一年，靠刷单、操纵评价、多账号规避规则的卖家被集中清算，多少大卖一夜之间店铺

冻结、资金锁死。这件事的历史意义在于：它宣告了"规则漏洞套利"时代的终结。从那以后，任何建立在灰色

玩法上的生意，都不再安全。

第三代，2024年至今，品牌全域数智化。核心是把平台流量、社媒种草、独立站沉淀、履约服务、用户复

购、数据智能全部打通，目标从短期卖货转向长期品牌资产沉淀。今天还活得好的卖家，基本都在往这个方向

走。

（展示P11互动页）

现在请大家对照三代特征做个自查：你的SKU有多少个？广告靠什么打法？有没有品牌动作？有没有复购机

制？你的模式更像哪一代？同桌交流一分钟。

（收集2-3位学员的回答，不做评判，只记录——答案会在后续课程中被逐一回应）

【15分钟】K型分化的数据

（展示P12-P13）



回到开场那两组数字，我们看细一点。

240万降到165万，消失的75万卖家是谁？绝大多数是铺货思维、无品牌、靠低价的卖家。流量越来越贵、规

则越来越严，他们的利润空间被压没了。

同时，年销过亿美元的大卖从50家涨到235家。而且注意一个数字：亚马逊前100名品牌里，中国卖家的

GMV占比只有6.8%。这说明什么？说明中国卖家单体规模的提升空间还非常大——头部远没有饱和。

中金公司的研究判断：2026年头部卖家可能迎来底部反转。但这个反转只属于一类企业——已经完成品牌

化、数字化、AI升级的企业。K型分化，上面那一条线，不是给所有人准备的。

【15分钟】两种命运案例研讨

（展示P14）

给大家引入一个贯穿全课程的案例——深圳一家家居品牌。它的起点很惨：铺货起家，封号潮前后被封了3个

店，200多个SKU，看起来规模不小，净利率只有3%。

它做的第一个决定，是砍SKU——200多个砍到35个，聚焦厨房收纳。光是这一步，净利率就从3%涨到8%。

这个案例后面会在第3课、第4课、第8课分段展开，今天大家先记住它的起点：一个被时代淘汰过一次、决定

换活法的卖家。

消失的75万和成长的235家，差的不是运气，是对周期的理解。

过渡语：知道了"是什么"和"为什么"，接下来我们看底层——到底是哪五股力量，把行业推到了今天这个位

置。

三、课间休息（10分钟）

四、底层变化的五大驱动因素（45分钟）

【10分钟】驱动一：流量结构重构

（展示P15）

第一个驱动因素，也是最直接的痛——流量变贵了。

亚马逊SP广告的平均CPC，两年涨了34%，现在1.34美元一次点击。平台平均ACOS从25-30%区间，爬到了

32.5%。什么概念？同样买一个订单，你要比两年前多花三分之一以上的钱。

所以结论很简单：靠买流量套利的模式，数学上已经算不过来了。流量越来越贵是长期趋势，不会回头。你能

做的只有两件事——提高流量的转化效率，或者增加不花钱的流量来源。这两件事，就是后面七节课的全部

内容。

【8分钟】驱动二与驱动三：平台分化与技术渗透



（展示P16-P17）

第二个驱动因素：平台格局分化。亚马逊走品牌化，TikTok Shop走内容化，Temu走极致效率，速卖通走

B2B+B2C融合。四条路线彻底割裂。这意味着一套打法打天下的时代结束了——你必须一平台一策略。这是

第2课的主题。

第三个驱动因素：技术渗透，主要是AI。行业AI渗透率，2023年是18%，2026年预计78%。亚马逊调研里，

超过98%的受访中国卖家已经在用AI工具。

这个数据的含义很残酷：AI不会让所有人都变强，它会让用AI的人和不用AI的人之间拉开差距——投放效

率、迭代速度、人力成本，三个维度全面落后。这门课第7课会专门讲AI怎么落地。

【10分钟】驱动四与驱动五：监管与消费心智

（展示P18-P19）

第四个驱动因素：监管合规常态化。美国取消了800美元免税，欧盟取消了150欧元免税。2024年一年，针对

中国卖家的知识产权诉讼，商标668起、专利587起。合规从"成本项"变成了"生存前提"。第8课会系统讲。

第五个驱动因素：消费心智升级。海外消费者正在从低价优先，转向品质、服务、品牌信任优先。愿意为品牌

付溢价的人越来越多——这是品牌化转型的需求侧基础。

（展示P20总结页）

五个因素放一起看：流量重构逼你转型，平台分化逼你专精，技术渗透给你工具，监管常态给你红线，心智升

级给你机会。五股力量共同指向同一个结论——能力红利取代流量红利。

【12分钟】互动：流量结构自查

（展示P21）

现在做个练习。请你在纸上画一个五格图，把你的流量来源分成五类：平台公域、付费广告、社媒内容、品牌

词搜索、老客复购。给每一格填上占比。

填完之后看两个数字：第一，公域加广告的占比，超过80%的请举手——你的生意基本是"租"来的，平台一

调规则你就危险；第二，品牌词占比，低于5%的请举手——说明消费者还不认识你，你只有商品没有品牌。

（统计举手情况，点评1-2位学员的结构）

过渡语：认清自己的位置之后，最后一步——把今天的认知沉淀成作业。

五、实操练习与结课（20分钟）

【15分钟】两项实操练习

（展示P23-P24）



练习一：代际自评。判断你的企业处于第几代运营阶段，写出3个证据。比如"我的运营人均管理40个SKU，

靠批量上架出单"——这是第一代证据。再写一句话：你要升级的方向是什么。

练习二：把刚才的流量结构图整理成正式版，标注出你认为最大的风险点。

小组内互相分享，我等会儿抽2-3位讲讲。

（讲师巡场，重点关注自评结果与实际业务明显不符的学员，引导其用数据验证）

【5分钟】总结与作业布置

（展示P25-P26）

今天三句话带走：第一，流量红利结束，能力红利开启；第二，K型分化下，位置比努力重要；第三，五大驱

动因素不可逆，只能顺应。

作业：代际自评表+流量结构图整理版，下次课前提交。预习：把工具一"平台选型决策矩阵"读一遍，带着你

企业的能力现状来——下节课，我们选战场。

本课Q&A预案

Q：我们就是小卖家，品牌化是不是太遥远了？

A：品牌化的起点不是砸钱打广告，而是三件小事：注册商标、做品牌备案、把Listing从关键词堆砌改成场景

化表达。深圳家居案例就是从一个被封了3个店的铺货卖家起步的。

Q：行业会不会有第四代模式？

A：模式演进的本质是对"流量-效率-信任"三角的再平衡。第三代还在展开中（AI渗透率才78%，全域矩阵大

部分卖家还没跑通），短期内不会出现第四代，但第三代内部会持续演化——这正是第8课趋势推演的内容。
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