
京东快车人群标签优化和投放技巧！

产品名称 京东快车人群标签优化和投放技巧！

公司名称 河北企合互帮科技发展有限公司

价格 .00/件
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号楼1101室（注册地址）

联系电话  15511852786

产品详情

想要打造好宝贝的人群标签，就必须通过基础开始优化，忽略细节、忽略基础，那将与标签无缘了。通
过快车打精
准人群，不仅不用补单就可以吸引人群，质量分快速上去，而且转化也是相当高的，标签很重要！

 

一、原理

一个流量对应一个标签。在人群溢价相同的情况下，优质的标签会比自定义人群标签更快拿到数据。

二、人群标签的打造实操流程-快车精选人群、达人

1、精选人群设置

（1）一方面可以通过快车后台工具搜索产品核心词，找出产品目标人群画像，进行溢价设置。

（2）可以在快车人群选择那里，自己挑选匹配的人群进行溢价测试，根据数据不同的反馈，进行调整优
化。

2、词的更新、删减、增加

对于此的多与少，我们刚开始做都不需要非常关注这一点，前期累计权重为主，就算关键词多点引流点
击收藏，对直通车账户权重也是有一定的好处的。

但到了一定的时候，词的多、少就会有一定的关联了，因为前期做的数量权重类目后，词太多没点击会



影响一部分计划，所以前期做好了点击后，那么后期就要做好词的更新删减了。

一般统计数据大概是7天左右，7天的词：

（1）展现高点击率低，删除

（2）展现低点击率高，适当加价

（3）展现高点击率高无转化，适当降价

（4）展现高点击率高，收藏加购高，观察

通过报表-关键词报表-查看每个词的转化及加购情况

这些都是一些基本的词更新原则、删减原则。那么经过了7天的数据统计后，删除的词可能也较多了，那
这个时候我们就要从新添加关键词再进行循环测试了。

3、内容达人精 准人群引流

一般内容达人很多人都知道，也想做。但是很多人基本都做不好，这个也是普遍的通病了。因为达人都
是听说好做，但绝大部分人都做不好，还有小部分人没去做。其实内容营销，目前来说好做的就是：京
东直播、发现好货。两者对店铺的新老客户、转化率都是有极大的好处，而且两者的花费蕞低了，效果
呈现也能够自主把控。

（1）京东直播：每天坚持播1-2个小时，拿点优惠实在的东西点赞关注送。每天送成本9元以内的商品5
件出去，一个月下来3K-5K的粉丝就来了。

（2）发现好货：发现好货是一个内容导购性质频道，目前以单品等形式展示，以场景内容导购为宗旨，
通过达人的分享满足用户闲逛和指导购需求。发现好货的定位是针对追求生活品质的消费者，有中高消
费能力的人群。

三、人群标签打造、优化 - 付费推广人群优化

1、直通车精 准人群引流 - 前期

快车精选人群模块，无疑是关于人群标签，也关于精
准人群方面的。做精选人群之前，我们必须注意以下几点：

（1）宝贝的基础：内功是非常关键的第 一步，做好了宝贝的主图、详情、买家秀、评价等方面，你的
宝贝基础有了、宝贝基础权重有了。那你做精选人群的时候会更容易上手。

（2）快车账户权重：如果你是第 一次开快车，不建议上去就做精选人群。建议上去先用关键词累计点
击、收藏、加购这一系列的数据，先让快车账户权重提升起来。后期根据情况做精选人群才不会吃力。

不是什么类目都合适做精选人群的：这句话的意思也代表着不是每个店铺都合适做精选人群的，因为有
可能你的店铺原来是做复古女装，突然现在转成潮流女装，那这个时候你就暂时不适合做精选人群了，



不是因为做不起来，而是因为店铺的人群、基础、风格、粉丝，等方面都尚未优化调整过来，现在做人
群是起不到任何作用的。

2、多个关键词计划进行推广测试

多个关键词计划，无论是对人群有好处，更多是对直通车账户权重的好处。多个关键词计划进行推广测
试的过程，建议：

（1）新建一个关键词计划，关键词计划里，添加200个关键词，出价低。先做好点击和收藏，也可以把
账户权重养起来，方便后期做人群计划。

（2）单独做一个精 准长尾词计划，关键词全部做精 准长尾关键词，精 准长尾关键词点击精
准度高，可以养好人群。长尾词的转化率也高，虽然PPC成本较高，但绝 对是占有转化优势的。

（3）独新建一个精 准关键词计划，不做广泛，单方便做精
准关键词。这样的点击率虽然低点，但是人群精
准度高，对于日后操作精选人群有较大的帮助。也能很好的掌控前期的标签人群！

通过关键词各个维度指标的筛选，对相关性，展现指数，点击率，点击转化率的相对Ok的词添加做为推
广词。

3、点击花费（PPC）承受范围 - 限额等

点击花费你能够承受多大，代表着你的排名。限额多高，也决定了你每天的流量人群。当然是按照每个
不同的类目和客单价产品去核算的：

都知道：客单价=成交总金额/成交总人数，那多少的点击花费，才能让单品不亏本呢？

按照 利润率X转化率 = 承受蕞大的点击花费不亏本。

比如商品客单价是100元，利润率30%

就是30（100*30%）X转化率2% =就是承受的点击花费（蕞大、不亏本的情况下每个点击）

快车前期要尽可能多的人群标签越精 准利于我们获取流量。
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