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产品详情

无货源淘宝店群精细化运营新品上架及打造爆款技术，我们更多要做的是发现爆款，然后通过运营手法
将产品展现排名无线放大，真正做到日出20-100单。

一丶淘宝店群精细化运营千人千面排名

大家都知道搜索规则除了标签干预展现排名，另外一个就是千人千面。今年的千人千面实则是让更多中
高客单价的产品展现给买家，因为以前都是低客单件产品占据了展现排名，淘宝
也是为了提升自己的平台形象和优质客户高消费人群的用户体验。

所以我们不管从利润上考虑定价中高客单价，更要从搜索规则去布局。为了验证这个问题，大家可以任
意搜索一些关键词。比如台灯、泳衣、男鞋等关键词，手机端前面6个展现位置，除了第一个直通车位置
，其余5个位置至少有1个或者2个以上高客单价的产品。

二、淘宝店群精细化运营如何定价

首先要确定你的目标一级或者二级目标关键词，一般来说我们是确定二级关键词去做目标关键词，我们
可以通过细分类目细分点去确定自己的目标关键词。目标突围，可以从材质、风格、功能、人群等方面
来分析去建立自己的突围方向。例如：吊灯—铜灯（材质），台灯——客厅台灯（使用场景），江小白
—年轻人的酒（人群），水槽-大理石水槽（材质）来确定自己的目标关键词。然后搜索关键词看市场热
卖的主流的价格带是什么，例如电脑端搜索“客厅灯”，然后按销量分析前10名主要价格带和搜索访客
数量来做对比。

手机端搜索客厅灯：

可以明确看到目标关键词的主流价格带，看手机主要价格区间。因为在这个单价区间内更能决定你的爆



款的爆发潜力和决定市场容量流量的天花板，从而更利于我们冲击更多的搜索免费流量。每个关键词背
后都有一个客单价模型，符合淘宝的主要人群特征的消费客单价模型。自从销量权重降低以后，往往是
客单价模型决定了你的搜索流量大小的天花板。所以，定价原理等于是，了解市场上主流价格，对应端
口的价格模型以及产品价格段分布。

三、淘宝店群精细化运营市场的选择

各位大神对市场的分析都有自己的套路，我简单说下我市场的一些把控点。

1.市场竞争度(分析市场的竞争环境，选择相对竞争度小)。

2.市场容量(市场容量较大的市场，选择不同，可能你花费同样的推广费用，去做SEO，然而对冲的免费
流量和带来的价值是完全不同的。这个是由类目流量决定的，当然这个最终还是要看利润来做最终的目
的)。

3.是否需求断层的市场，做到人无我有，对市场的敏锐洞察力。当然这里的需求我们可以从价格带、材
质、颜色、外观、工艺、功能去布局和作为自己的思考。

四、淘宝店群精细化运营利润优势

我们店铺布局都是在中高客单价，虽然没有行业top的低价的大爆款，但是我们的比较注重利润。许多卖
家 低利润甚至亏本冲量，我们注重利润，其实活的还是很滋润的，所以我们的观念是不做类目营业额第
一。但是要做利润类目top商家，不过具体也要看自己的阶段性目的。

五、淘宝店群精细化运营如何选款

因为选款决定生死，决定你后面是否推广是否有效，就算勉强推广起来，后期维护成本也更大更加困难
。这也是我一般做最重要的一个环节，就像大佬们说的要对产品的敬畏。我一般选择是通过下面几个指
标去分析这个产品是否有竞争力：

1.搜索转化率和转化率与行业对比

2.收藏加购率=（加购人数+收藏人)/访客数，与行业均值收藏加购做对比

做爆款的加购收藏率至少要大于行业均值，不然起来比较困难，花的代价越大。

生意参谋只能看到收藏人数和加购件数，加购人数需要在取数里面获取。

3.uv价值：uv价值=销售额/访客数=转化率*客单价

uv价值越高代表转化率高=单品竞争能力强,客单价高代表利润高。

4.点击率：点击率是一个很重要的一个指标，至少要有一张高于行业1.5倍以上的主图或者可以通过pc端
的点击率作为一个参考，来考量你点击率是否达标。

通过这4个维度综合维度去考量，选着最为优秀的款式为我们所用。

六、淘宝店群精细化运营类目关键词变化

今年类目大词普遍流量下降,长尾词流量飙升，长尾词流量大起大落。



连衣裙、吊灯、牛仔裤、女鞋、对于非标表现更加明显：小心机连衣裙显瘦、带风扇吊灯餐厅吊扇灯、
大家看数据展现还是比较明显。

1、淘宝店群精细化运营为什么会有这样的变化?

定位=买家的购买需求体现=买家的搜索行为=关键词的选着=长尾关键词。

长尾关键词更加符合买家的需求，匹配的相关性产品越精准。符合平台精准匹配度，提升买家体验感从
而提升转化。

长尾词权重：例如：“台灯卧室大号奢华”，这个词成交，对于目标关键词台灯关键词的搜索加权很大
。所以我们完全可以通过做长尾词的权重，来提升目标关键词的搜索权重。

另外长尾词更具标签化！所以我们应该做关键词淡旺季表格汇总，筛选出优质可用的关键词。做店铺关
键词覆盖度，提升搜索权重，为关键词更好的布局（做表格登记会发现的）。主要是做top500热词的曲
线图，做得好什么都搞定了。通过关键词曲线图可以很好的发现词的变化，为我们布局关键词很有好处
。

统计关键词=热词top500人气大于800，直通车流量解析过去一年曲线变化图、统计飙升词。可以去发现
双11那些词上升热度，大符合自己关键匹配的可以做好布局。

2、淘宝店群精细化运营如何寻找飙升词？

①下拉框推荐词定期统计、市场行情统计、直通车流量解析一年展现曲线。

②直通车广撒网点击词飙升情况。

③生意经行业成交属性成交占比变化。

④市场热度话题性强相关联销售预判。

3、淘宝店群精细化运营布局长尾的好处

词=买家搜索行为=买家购买需求体现=长尾词更能体现买家的需求。

长尾词成交对目标关键词的加权，竞争度小直通车推广相对便宜。类目大词下滑，长尾词飙升，淘宝搜
索流量的变化。长尾词为淘宝下拉框推荐，更加精准符合淘宝与买家匹配度。

七、淘宝店群精细化运营明确目标对手

目标对手=相同目标关键词+相似客单价+类似产品

1、明确对手支付转化率

对手的支付转化率=总访客数/支付订单数

总访客数=访客数/百分占比

可以找到对手数据，算出对手的支付转化率。确定对手的引流关键词和关键词转化率为我们所参考，作
为目标关键词转化率。



目标对手相当于与我们的目标关键词一致，客单价与产品相似。了解目标对手的流量构成、单品支付转
化率、主要引流关键词、主要成交关键词及关键词的转化率。确定目标，制定推广目标，核算预算，进
攻关键词。当我们引流关键词人气及转化率大于对手，然后代替对手关键词的权重。

目标=核心关键词=客单价模型第一名：从低往高打，带动目标关键词的搜素权重。

我们制作详情页要根据买家的需求来，根据目标关键词来或者根据关键词的扩展词来布局。例如进攻”
台灯卧室”关键词权重，那我们详情页应该放卧室床头的场景图，而不是放客厅的场景图。

关键词=买家需求的搜索行为，从而提高与买家的匹配度，提高宝贝的转化率。所以做任何的匹配度都
要根据买家的需求来，然后将筛选的关键词放直通车，大词看投产比调价，长尾词抢排名，核心看点击
转化率。
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