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•                         运营思维导向图





知己知彼百战不殆

• 需要大家先思考这几个问题

• 第一：你了解市场需要什么产品吗？
• 第二：你了解购买产品的客户吗？
• 第三：你了解你选择的这类产品吗？
• 第四：市场上这么多宝贝哪个最好卖？
• 第五：为什么别人的这么好卖，我的产品凭什么

让买家购买？



怎样市场调查

• 通过生意参谋、生意参谋 - 市场行情、生意
参谋 - 专题工具 - 行业排行、阿里指数、淘
宝排行榜、百度指数等网站和软件收集市
场数据。（针对 0 基础新店）

• 利用淘宝排行榜热词榜抓取最近 7 天热门
核心词，通过这些核心词分析出当前的子
类热度排名（重复的归类一起，例如棉衣
棉服），利用阿里指数找出热卖地区热卖
类目，传统网购最热门地区多为两广、北
京和江浙沪一带，所以选择地域的时候要
从这几个地区优先考虑，尤其要注意，输
出地应该是你店铺发货的地方，再通过行
业数据整理一份子类目数据，查看 7 天内
各大类目的子类目数据短期内有哪些热卖
。

• 确定类目以后，再用生意参谋 --- 专题工
具 --- 行业排行—中去找你当前行业热搜关
键词，和商品的热销和流量商品分析，为
后面宝贝选款做数据准备。



• 客户群体定位
• 网购消费者的行为变化趋势
• 1 、个性化消费特征回归 --- 不同的消费者

心理是不一样的，直接影响购买决定能力
• 2 、消费者购买决策主动性大幅提高 --- 消

费者来决定买什么而不是由你来决定卖什
么

• 3 、消费者购物心理和过程趋于成熟 --- 冲
动消费行为减少，基于平台 沟通和服务对
比，再有互动便捷性让购物变成理性的激
情。

• 由于以上 3 种原因，客户群体的精准定位
成为店铺的重中之重



• 此时也通过阿里指数、百度指数找准选定
类目的客户群体具体特征，加以分析，例
如年龄层分布，优先选定最具消费力群体
，再看性别分布，要对所有特点做到最精
细化的记录和分析，以便后面为店铺宝贝
选出主推款式提供数据支持！



• 如果是一家成熟店铺的市场调查，由于店
铺已经确认明确大类目划分，只是对于主
推选款和行业深入市场的调查，此时要借
助生意参谋中的行业市场板块，进行专业
的市场分析还有类目细分，再结合店铺总
体流量、转化、跳失率，客户群体定位、
店铺装修风格定位等综合数据分析店铺。





• 针对 0 基础店铺，在此只有一句话送给所
有人：切记！！！只有买家才知道买家需
要的是什么！

（百度指数）你要了解你的客户群体需要的
是什么，你才能选择出有市场前景的宝贝上
架出售，所以你要站在买家的角度去思考一
切问题



• 通过市场调查的数据，根据选定客户群体
的消费特点，选择搜索最热门属性相关的
的 宝贝，再参考综合淘宝搜索排名靠前的
宝贝和生意参谋中热销商品榜和流量商品
榜的款式去选择自己店铺的宝贝款式，一
般规律，通用简约款是 最受欢迎，但也要
结合自身店铺的特点，对自己店铺未来规
划要突出一个重点，做出店铺独有特色。

• 货源选择，你了解你的产品吗？你了解你
的货源供货商吗？由于店铺处于 0 基础状
态，你更应该更加注重的应该是你的供货
商的实力和运作模式，包括上新率、提供
的发货和售后服务、库存情况、生产周期
等！

• Ps(已经成型和有一定基础的店铺另外通过
其他手段进行选款，课堂上不多进行介绍
，如有兴趣想知道的可以课后找我交流 )





• 产品规划
• 淘宝上产品众多，通过运营前期做的数据

分析，我们能最有效的挖掘到最合适自身
店铺的宝贝类目和选择出相对较有突破可
能的款式宝贝，但是宝贝不可能只有单独
的一款上架，作为运营必须拥有全局统筹
的思维布局。

• 二八定律：店内 80% 的利润是由 20% 的顾
客产生，余下的 20% 利润却消耗了公司 80
% 的营销费用。 ---- 店内 80% 利润由 20%
的宝贝产生，也就是并不是所有的宝贝都
是拿来盈利，也不是全都是拿来低价出售
的，这里要求运营对于宝贝能有一个详细
的规划。



• 通过对市场数据分析以后，要明确店内宝
贝的规划细分，并不是所有的宝贝都能适
合所有时期的销售需求，这时候就必须对
宝贝进行一个规划。

• 第一、宝贝定位
• 要把店内宝贝完整划分，区别开哪些是新

品，哪些是利润品，哪些又能作为引流款
，哪些款式又作为秒杀款、促销款。

• 店铺命脉在于流量，所以引流款必须明确
并首先确定



• 如何确定引流款

首先要根据你自身价格成本和库存深度情况
，其次参考市场综合数据，有价格优势和足
够库存深度，并且生产周期短，拥有开阔的
市场前景，并且在市场上容易获得流量的款
式，最后还需要参考自身宝贝推广引流手段
，引流手段不同，选择的宝贝就绝不相同，
最后还要考虑平台综合搜索规则（需要注意
，有时候规则和市场比价格和库存深度的作
用更直接）。

需要注意：引流款则为前期主推款，引流是
引的什么流量，必须明确

店铺生存根本应为自然流量，所以请务必记
住，一切的引流和宝贝规划，最终目的是要
为店铺打开一条能获取自然流量的路径



• 确定利润款宝贝
• 利润款宝贝是店铺主要利润来源，是不是

有足够利润的宝贝就能拿来当利润款？

并不是有足够利润的宝贝就能拿来当利润款
，店铺的根本在于流量，宝贝的成交也是由
流量带来的，所以在选择利润款的时候除了
成本利润的关系更应该清醒的去思考，宝贝
的流量该从哪里来，最简单直接的就是应该
从引流款宝贝中带来，换言之也就是利润款
应该是和引流款宝贝有足够关联度，能够从
引流款中获取足够的流量，另一个，利润款
的宝贝应该拥有足够的市场前景，也就是搜
索的页面中销量好的店铺，同款宝贝能有足
够的月销量提供，购买的频率要足够。

注：店内所有宝贝的划分随时会变化，唯一
不变的最大可能仅是引流主推款宝贝，因为
店铺的所有一切根本都是围绕这平台规则的
改变而改变的



• 第二、搭建价格体系（一般情况，具体需
求按照运营实际和店铺情况而定）

 组名        份额       价比           目的

 新品         10%       100%           形象、利润

 利润品     70%       90%             利润

 热销品     10%       80%              引流、转化

 促销品       8%        50%             引流、内部转
化

 秒杀品       2%         20%             引流、公关



• 第三、不同时期宝贝推广计划

店铺宝贝经过前面 2 个步骤的规划，侧重点
的划分已经明确，最后要做的就是根据店内
宝贝的不同时期的重点不同，要给宝贝进行
一个详细的推广计划，计划要包括每个宝贝
什么时间内要到达什么样的销量和获得怎样
的一个权重成果，这就是运营的节奏。

{ 第三步能准确实施的前提：运营人员完全熟
悉平台搜索展现规则和一切推广途径和推广
工具 }





• 第一、宝贝标题优化（这里只做初步介绍和淘宝平台演示

，深入的标题优化还需要结合自然搜索规则，在后面会有专题课程）

   标题的好坏直接影响自然搜索
• 第二、宝贝主图优化（ 5张主图）

   主图影响点击率和流量相关
• 第三、详情页优化

  详情页逻辑排布直接影响成交



• 淘宝宝贝标题优化
淘宝宝贝（包括天猫）宝贝标题字数在 30 个中文字以内，合格标题必须
占 27字以上，并不是所有的宝贝原有标题都符合搜索需求（由于多数同
学货源来源于分销，在拿到宝贝详情页以后都应该要去看一下宝贝的标
题），由于字数不多，同时淘宝网店和天猫店铺的宝贝标题规格有所不
同，所以一般标题应包括：大词热词 + 卖点词 + 特色词 +属性词，

具体参考实际情况 ---- 如果是代理分销品牌商的宝贝，热门的品牌应该
考虑添加品牌名称还有相应货号作为标题一部分

关键词的使用同样也能从之前做的市场调查中获得相应热卖词和属性相
关词

标题优化原则

1 、可读性原则 ---- 起码做到语言流畅

2 、符号原则 -----根据目前搜索规则，特殊字符和空格等不占权重，尽
量少用

3 、禁忌词原则，不同的类目有不同禁忌词不能使用到宝贝标题中，如
外贸原单、淘宝第一、全网最低等！（还要看最新广告法。。。。）

4 、堆砌原则 ---标题切忌关键词堆砌，也就是故意的把同样的词重复出
现容易被小二判罚

6 重复原则 ---- 不要将大量宝贝使用极度相似的关键词



标题禁忌原则
1 、星级信誉度乱用 -----明明只是心级店铺标题上就出现了冲冠特惠的
词

2 、乱用商品属性无关的关键词 ------小二判罚乱用关键词，宝贝下架严
重或多次处罚者，每词扣 2 分（具体情况根据淘宝规则而定）

3 、夸大承诺和功效

4 、乱用淘宝服务关键词



主图优化

针对 0 基础新店。。。。。
• 主图优化应尽量添加满 5张主图
• 注意主图中应添加部分促销信息
• 主图优化应考虑图片上宝贝是否存在色差

变形等情况，还有主体宝贝是否突出等！



详情页基础优化（ 0 基础新店）

详情页的优化，由于新店没任何流量跳失数
据可以参考，借鉴的数据市场调查中客户群
体的定位，例如，男性买家居多的，详情页
中应重数据展示，女性买家居多的可以重点
放情感营销和软文推广，最后根据买家的购
买行为习惯来做基础逻辑调整，还是那句话
：只有买家才知道买家需要什么！换言之当
你作为买家去购买自己的宝贝时你最想在详
情页中看到什么，按照这样的习惯来思考逻
辑，加上其他热卖店铺常用逻辑参考来优化
详情页（这部分内容在市场调查阶段就应该
以买家的角色去搜索相应的宝贝，以此搜索
需要的卖点）





•                     思维导向图中详细讲解


	页 1
	页 2
	页 3
	页 4
	知己知彼百战不殆
	怎样市场调查
	页 7
	页 8
	页 9
	页 10
	页 11
	页 12
	页 13
	页 14
	页 15
	页 16
	页 17
	页 18
	页 19
	页 20
	页 21
	页 22
	页 23
	主图优化
	详情页基础优化（0基础新店）
	页 26
	页 27

