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做一个成功的爆款是我们所有淘宝卖家的期望，爆款可以给店铺带来很多的访客、给店铺赚很多的钱、

可以让店铺的销售额一直提升从而让店铺冲到下个层级，也可以分到更多的免费流量等等。

但是，作为中小卖家的我们全店单爆款真的适合我们吗？先不说淘宝的方针是去爆款化，就算没有这个

影响大爆款也是不太适合我们中小卖家的。主要原因是首先大爆款都需要很深的库存量来应对每天的订

单量，对于资金有限的我们是很难做到的，就算我们可以去备这些库存但是一旦爆款出来问题，大量的

库存积压就会导致我们资金链断裂，从而没有能力去推下一个产品。还有就是合作的厂家一旦订单过大

产品的质量就会下降，而产品的质量下降差评退货等就会接踵而来，从而缩短爆款的生存周期，造成之

前的投入没有回本或者赚钱。



所以，对于我们中小卖家来说全店小爆款才是最适合的，首先每个产品都不需要很大的备货，这就不会

造成资金压力。再就是多个爆款容错率比较高，一两个产品出问题不会对店铺造成太大的影响，最后就

是每个产品的投入都不会太多，回本和赚钱也就相对的快很多，所以今年全店小爆款才是最适合我们中

小卖家的，今天就和大家来说一下怎样去做全店小爆款。标签打印机 http://dyj.kuaimai.com 

1、店铺如何选款和备货

2、店铺产品的分类选择

3、产品如何推广(本文原创作者：卖家资讯，转载请保留)

4、如何让产品之间相互带流量

这次的分享主要是从这几个方面给大家来说一下：怎样做小爆款群的店铺？

首先说一下做这样的店铺应该如何“选款”和“备货”！

先来说怎样选款，如果我们的店铺是一个新店或者是那种一直销量一般的老店的话，我们在初期选款的

时候需要做多选题，也就是需要多选择几个款式，并且选择的款式性价比一定要是最高的，而且我们的

定价也不能太高了，不要期望前期的这几个产品给我们店铺赚钱，对于新店来说开始有销量以及每天销

量递增，然后增加店铺的曝光才是最重要的。新店新品自然流量很重要，这里和大家分享一个新品周流

量上万的技巧，需要的加我旺旺：皮影张，发送，技巧，送你。因为我们不是做的大爆款，所以这个产

品不用考虑后期怎样赚钱，这个产品是为了后面的产品打基础的，也没有指望这个产品给店铺赚钱。等

这个产品可以给店铺带来稳定的销售额和访客之后，就可以着手其他产品的推广了。因为是小爆款所以

这个产品每次备半个月左右的量就可

http://dyj.kuaimai.com/
http://dyj.kuaimai.com/
http://dyj.kuaimai.com/


以了，在这个竞争越来越大的淘宝体

系中，每个成功的运营都会有着自己的一套思想和技巧。所以我将自己6年电商经验都记载到文档里，如

果你需要，可以裙：三六八中间是四四四，然后是七七六，免费发送的思维导图+电商超干表格+爆款SE

O公开课录制视频，加必给！

第二期的选款，因为店铺已经有了稳定的销量和访客，所以这个时候选款就可以考虑赚钱了，但是这个

时候利润也不能定的太高，如果我们最后的期望利润率是30%的话，这个阶段的利润要控制在10%然后后

面在选款可以是20%，最后我们把所有思路、店铺、货源、推广都理顺了之后就可以定价30%的利润了。

这个阶段的选款也是多多益善的，但是不建议我们自己备货，因为我们不确定哪个款能推起来，一旦大

量备货就没有退路了，最好的方法每个款先都拿少量的货，然后一起去推广，虽然前期成本会高很多，

但是一旦推起来订单多了，拿货价自然也就降下来了。因为做的是小爆款，所以基本每天的销量也都是

可以计算的，我们只需要根据货源的生产周期准备10天左右的货就可以了。

对于店铺产品的划分也是很重要的，我们需要将店铺的产品划分成三种类型：

第一种流量款：这类产品主要是给店铺提供访客，这类产品特性是性价比高，产品定价低并且不需要付

费推广，只需要产品前期推一下，后期依靠自己的性价比就可以有一个好的数据反馈。

第二种利润款：这类产品主要负责给店铺创造利润的，因为定价相对会高一点，整体点击和转化会差一

点，所以需要我们用直通车等付费工具去做推广。(本文原创作者：卖家资讯，转载请保留)

http://www.maijia.com/news/article/62644
http://www.maijia.com/news/tag/ztc


第三类产品活动款：这类产品定价会相对高一点，不需要太多的销量，主要目的是为了参加活动的时候

可以让我们做给力的促销，从而引入大量的活动访客和订单。这三种产品在店铺的大概比例是2:7:1就可

以了。

上面的基础说完了，下面就说一下大家最关心的推广以及如何当产品之间相互导流。

前期引流款需要我们做几个销量和评价出来，然后用直通车去推广，因为我们性价比高并且定价较低，

只要直通车基础不是太差的，上分是很简单的。等分数上来之后就稍微加大直通车的投入，给产品带来

更多的展现，当产品访客开始逐渐增多的时候就要开始注重转化了，如果转化率能高于行业或者与行业

持平继续推广就可以了，如果产品转化不行的话就要策划活动来增加转化，活动可以是优惠券、买赠、

满减等形式。然后随着产品访客与销量的递增就可以逐渐降低活动力度。当这个产品稳定之后就可以慢

慢减低直通车花费，甚至后面不用直通车推广。

当这个产品做起来之后，下一款就要选择一个和这个产品可以互补或者搭配的产品出来，去做一个产品

推介或者关联营销

，个人建议去做搭配，比如我们做的运动卫裤，下一款就可以选择运动卫衣，然后做一个加多少钱就能

得到价值多少的卫衣，让卫裤去带动卫衣的前期销量和评价，前期推的时候可以让需要加的钱少一点，

然后随着卫衣销量的权重提升慢慢增加需要加的钱。在卫衣销量和评价起来之后就要用直通车推广，因

为这个是有点利润的款式，所以我们推广的时候需要一直推到这个产品的销售额高于第一款，就可以慢

慢降低推广费用，维护这个产品就可以了。

后面继续可以用卫衣，再去带动价格和利润更高的卫裤，也是上面同样的方法，这个产品推广起来之后

我们的利润和客单价

就进一步提升了，后面继续按部就班的用这个方法去做就可以。最后我们店铺就会进入一个良性循环，

http://www.maijia.com/news/tag/ztc
http://www.maijia.com/news/article/67663
http://www.maijia.com/news/article/130305


因为我们选择的产品都是相关性和搭配度很高的产品，所以后期只要做好产品推介，产品之间就可以做

到自己相互导流了。

合肥智创淘宝培训地址：合肥市火车站浙江商贸城D座1816

手      机：15155130616

Q       Q ：826373498
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