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在电商路上有合肥智创淘宝培训郭老师愿一直为你讲解开网店的奥妙

在电商的路上可能大家是陌生的，但是有我们合肥智创电商大神们在都是些拥有十年以上经验的，大家
不用害怕，可以放心大胆的前进。有任何不懂得欢迎来合肥智创淘宝培训班咨询，郭老师必定愿为大家
知无不言言无不尽

合肥智创淘宝培训

一、 学校简介

合肥智创淘宝大学安徽顶尖的电商培训机构，只讲事实不讲故事，只专注淘宝运营推广，我们只用实战
的专业技能，指导帮助每一位同学成功开店，成功就业，成就事业。2018年淘宝规则发生了巨大的变化
，我们将与时俱进，跟踪最新的淘宝动态给大家上最实时的课程，最实用的知识。

二、 教师简介

郭老师：2008/9-2012/7就卖于安徽大学，毕业后专门从事淘宝天猫运营和淘宝教育培训工作，至今已经
五年有余，曾经运营过淘宝天猫无数家并承担过大公司淘宝顾问，是目前为数不多的淘宝实战培训老师
。

梁老师：电商学院高材生，13年销售经验，10年教育培训经验，曾任职：爱华培训、中鹏培训，赣冠培
训等合肥知名教育企业，精通全网营销；主讲淘宝运营等课程。

不知道大家对于产品布局是什么样的一个概念！很多人拿到一个店铺之后，然后来一个款式定位。比如

：XX我为利润款，XX为爆款
，XX为活动款，XX为形象款！我想说的是：大叔，您这是多少年前的套路了，您还跑去忽悠，别人能信
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吗？好吧，就算别人觉得是的，那我又来了，您是有什么依据来一开始就给他判定为爆款，利润款，流
量款，活动款？您可否知道这几个产品之间他们所需要考虑的关系了？今天我就围绕这几个问题，来一
次全方面的产品布局详解！

一个店铺拿到手上之后，我觉得在对于产品布局里面，我个人觉得应该先解决产品定位的精细化，因为

现在的淘宝
不是几年前的淘宝，甚至可以扩展到电子商务。怎么说呢？打个比方：可能前面几年我们在做产品定位
的时候只是简单的通过：材质，受众群体，消费点，风格上.......进行一些撒网式的定位，然后经过几年
的蜕变，那些前期做了定位的商家，他们越做越好，不断的完善自己的产品和对于消费者体验这一块越
做越精！最后才进行渠道和产品线的拓展！但是到了现在如今的形式，竞争越来越激烈，基本在每个二
级类目甚至大一点的类目还衍生到了细分属性。所以大家在对自己定位的时候，应该定的更加精确，精
准！你定的越准，越精，你的产品质量好，那么你的反复购买力就越强！（以上简聊产品定位中的精细
化）百度搜：合肥智创淘宝培训班

首先我们在做产品布局的时候，第一步，我们先了解我前面说的，形象款，利润款，爆款，活动款的特
征和意义吧!如果连这些都不知道的话，就不用谈后面的东西了。

大家直接看这张图，我相信大家看了之后，都能理解这几个定位名称!

那么有了一个认识之后。这里面我们就涉及到了选款的关系。到底什么样的数据对应什么样的款了？我
们又该如何去采集这些数据了！

今天我就顺便把选款简单的提下吧！

第一步当然是把所有的要测试的宝贝放到一个地方展现（这个环节，建议有经验的商家进行第一次筛选
，选大概10-15个款进行测试最佳）我这里总的划分为..：通过产品关联切入流量，2.以店铺首页为准切入
流量，3.以二级页面为集合切入流量（二级页面是类似首页的自定义页面）

这里面有一个重要提示：所有的产品以新品的形式推广，而且必须在一起，至于位置的点击率不同，今
天不提）

第二步，那就是流量的切入了。我主要切入的方法：钻展，通过钻展把流量引入到分类页，或者首页。
测试速度快！2.通过店铺的首页切入到新品专区。3.通过新品专区导航直接切入。温馨提示：建议店铺的
左侧，详情页导航都做流量的切入）顺便附带点：如果有足够的资源，可进行新品的操作获取免费的搜
索流量和无线端流量！

第三步：数据的统计

我主要通过数据采集主要工具：生意经

采集二级页面，首页2块的数据。所采集的数据为：导入的流量，产品的点击率，点击转化率

这里我就不做截图了。大家可以自己到生意经里面自行观看，数据很清晰

此数据采集是采集关联数据。最为精准，快速！前提：店铺本身就有爆款或者引流款，最适合季节性产
品换季！

有人会问：关联里面的点击率我到哪里看？这个东西是看不到只能通过自己去计算，用上图的访客/流量
切入款的UV=关联款点击率
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第四步：就是数据的计算了

这一个是最为关键的百度搜：合肥智创淘宝培训班

我来解释下图；图里面的可直接采集的数据为：落地页UV（可理解为集合页总UV），产品价格，产品

总UV，产品落地页流量，产品落地页点击率（=产品点击流量/落地页访客），产品转化率，产品销量

然后采集到了这里的话后面的就需要计算的因为后面是有决定性的关系。

这里有一个关键的公式所在。IUV（一个流量的价值）=成交金额/UVIUV值越大，引来的流量带来的效
益越好。

大家回头过来看这张图片，001款的客单价高，002款的转化率要高，001利润高，IUV值一样。那么这个
时候大家是不是就会去选002去做主推爆款了？那么这个时候我们还需去做一个公式就是最关键的：IUV
的纯利润=IUV的价值*产品的毛利率-引流成本！最终得出的结论为：001做主推爆款002做引流款/形象爆
款（这2个结论是只基于以上二个数据得出的结论，多款应该在经过对比）

附上大图，来一次整体思维的梳理（想学会这一块，必须要懂得数据的采集，建议大家多看生意经。按
照我这样分享的话，思维应该都没什么问题吧）

到了这个时候，就需要最后一步了，为此我做了一个思维导图：区分款式的基本点

有了以上信息，你还不会吗？？？

以上是产品定位数据化选款的内容！

接下来，好戏上演！那么我们该如何引爆全店呢？

现在我们具备的基本点：产品选择完毕！如此我们是不是该店铺装修了？基于上面统计的数据，什么地
方放什么东西你都清楚了吧？（具体分享，见以后分享数据化视觉装修这块讲解）

第一步：主要定位爆款打爆（具体打爆单品后面单独文章分享）

第二步：第二批新品上新（非常重要）

整条产品线起量，1.细分第一批产品线的产品，各自具备较好的引流能力主要面对的是产品线与产品线
之间的关系，加大流量的渗透和消化！

这个时候的二批上的新品就需要我们引起重视了，基于第一次选品原则，进行款式的细分（但是第二次
没第一次那么精细化，主要需考核的定位：爆款。

那么接下来就是重点了,我的定义为：佯攻

首先，我们必须要进行第一批产品的轮转。这个时候我们的爆款可能有人跟，那么这个时候我们的主推
款可朝着活动款，或者是形象款来过渡！如果这样做必须谨慎，在你的第二批定位爆款没起来之间，还
是以第一爆款为核心，其原理可想而知。但是一旦第二爆款成型！完全可以绝杀与对手于千里之外！真
正的杀人不见血啊！其当中的关系大家好好参考下下面的图片！

如此下来，店铺不爆都不难啊！以上就是店铺产品布局，轻松引爆全店的全部内容！希望大家看到之后
能好好学习，好好研究，没有什么东西是一看就会的需要好好的琢磨和思考加举一反三！最后附上产品
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线运营的全图。
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