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产品详情
每个类目都有每个类目不同的做法，所以想做好淘宝的话，先要分辨这些方法是否通用，或者了解它更适合哪种类型的商品再做调整。
比如，你用高复购类目的玩法去做低复购类目是行不通的，像服装/食品可以做免费试用，但家具/3C数码类目肯定就不能这么干了。
所以，今 天就先以服装类目举例，说说这个类目下的直通车玩法，一起理清下面3个问题：
1.服装类目开车看什么数据？
做服装类目的店铺，本质上都是服务的同一类客户，比如女装，不管是年轻女装，还是中老年女装，进店的群体是一致的。
做女装，我们也叫做流量和做上新，需要新客户收藏店铺，以后在你店铺每次上新的过程中进来看看。
在服装类目里面，看直通车开的好坏，除了投产，还有一个数据非常的关键，那就是自然搜索曝光。
直通车在付费推广不亏钱的情况下，获得大量的自然搜索曝光就等于赚钱。
举个例子：你在开直通车，用户搜“裙子”，如果以前买过你宝贝的用户会看到买过的店、关注的店。
很多是看到了你的宝贝，也点了，但并没有带来收藏加购和转化。但是这个客户身上被淘宝打了一个标签叫：曾经浏览过该店铺的客户。
等到下次这个客户再搜别的产品的时候，比如搜个“T恤”，就能看到他曾经浏览过的店铺，那这个店铺就赚到了一个自然流量。
所以在服装类目里，我们既要关注投产比，也要关注自然搜索曝光（访客数），两者必须同时“在线”，除非你不怕烧钱。
2.关键词和投产的关系？
很多掌柜都知道我们要用低价买流量，但是大家要明白：点击单价的高低是由你的竞争对手决定的。
智能中智能报表可以更好的去拉新的词之类的，当你找到同行没找到的词，不但精准而且竞争度还小，这样你的投产才会上去。
所以我们要明白：关键词覆盖对投产比影响很重要，竞争小的关键词不但精 准还能带来成交。
大家可以在你直通车后台，看下你10个关键词的投产比，然后大家想一下：如果你把10个关键词里投产比蕞差的那个删掉，会怎么样？
比如有的掌柜以前晚上8点，钱就花完了，但删掉一个投产蕞差的关键词之后可能10点钱才花完。
那我们是不是可以用省下来的这部分钱，去投向更精 准竞争更小的词？
也就再说明了一个道理：直通车可以通过删减关键词或调整关键词价格来控制投产比。
有些掌柜开直通车，只会干1件事——充值，图不会做，词也找不到，有时候再一改就把自己改死了⋯⋯
系统让他出1块他就出1块，不怕烧钱的还会出1块5，然后就不管了，开始躺着等爆款。
相当于在地里播了个种，不浇水不施肥，然后还指望他长出东西来。
直通车是需要调整的，我们要把以前花在亏钱关键词上的费用，转移到赚钱的关键词上去。
3.关键词有没有时间周期？
其实，全淘宝的关键词15天会有一个大变化。



你今 天搜你宝贝的关键词，看看下拉框，过15天再去看下，你会发现出现的词是不一样的。
现在用户在搜一个主关键词的时候，看到下拉框推荐的词去点的概率是很大的。
比如你去搜“衬衫女”，下拉框会跟着跳一个“小众、设计感”，所以蕞先找到这个关键词的店铺肯定先赚钱。想获得高投产，就去把浪费在广泛大词上的钱，用到竞争小且精 准的关键词上去。
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