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产品名称 什么叫鲁班电商呢？ 优点在哪儿？
鲁班电商的经营构思是啥？

公司名称 广州点赞传媒科技有限公司

价格 5000.00/次

规格参数

公司地址 广州市黄埔区萝岗街道锐丰中心3栋

联系电话 15999978951 15999978951

产品详情

今天就给大家介绍下鲁班电商。

什么是鲁班电商

通俗来说，鲁班是基于内容营销可以将产品投放在今日头条，抖音上的二类电商平台。

一般以图文或者视频单品展示产品，用户消费者点击可以直接进入购买页面下单，商家发货跟进物流，
最终确认收货，T+1货款到账这样的一个闭环环节。

鲁班电商的优势

1.鲁班商品推广的展现是基于头条千人千面智能推荐的投放方式同屏无竞品，彻底摆脱价格战，产品可
以获得较高的毛利空间。

2.消费场景变化： 搜索式消费场景vs发现式消费场景。 主动购买到更加随机性、冲动性购物
。从想好了买什么再去购买，到喜欢就买。更符合现在消费群体消费习惯。

3.客户体验更便捷： 广告直接跳转抖音的下单页面，不需要跳转第三方平台。
简单来说就是直接在抖音上完成买卖环节。

4.测款平均 4-6天就能测试一款产品，周期短。
广告千人千面，只推荐给感兴趣的人群，精准直达。所以产品一旦形成爆款。一般一个产品能维持
2-3个月的持续单量。

5.回款周期短，一般支持T+1到账。 19年3月前只支持货到付款，3月后支持线上微信支付。
大大提升了商家的签收率，和降低了物流成本。



鲁班电商消费人群

头条系电商主力消费人群 35岁以上的男性用户。

人群运营关键词： 品质 服务 质感 品位 追求 生活方式 专属 定制等。

抖音电商主力消费人群：

性别：女性60%;男性40%

年龄：35岁以下年轻人群超过90%

学历：本科以上学历60%

城市：重点城市为一二线城市，辐射全国三四 线城市的广泛人群

鲁班运营思路

下面来简单介绍一下鲁班电商广告的开户流程、开户费用及操作。

1、开通后，今日头条，抖音，火山小视频，西瓜视频这些都可以看到你的广告展现，一个后台就可管理
。

2、可以按地区，性别年龄，消费水平，兴趣爱好，关注领域等多维度标签精准投放人群，让你的广告符
合人群口味。流量精准+好产品=爆款！

3、可以按真实下单量扣广告费，成一单扣一单钱，划算。
也可以按展现量，点击率，曝光等多种形式设置扣费，广告费不限时间年限。

4、头条商城最大的优点是交易额0扣点，商家卖出多少钱全是自己的。

鲁班平台的优势

1、手机端流量优势

当前电商平台客户/流量主要集中在移动端，移动端流量约占总流量的80%。

智能手机和无限网络的普及、移动端碎片化的特点更加符合消费场景化的特征，使用户不断向移动端转
移。

2、依托多平台优质流量

信息时代，流量就是最高的价值。鲁班天然拥有西瓜、火山、头条、抖音四大资讯视频平台的优质流量
，用户覆盖各个年龄群，深入3-4线城市，电商价值洼地，等待挖掘。

3、精准定向，个性化推荐

发挥今日头条大数据优势，动态分析消费者行为特征 ，深度建模、智能化呈现用户真实状态及兴趣偏好
，阅读与视频大数据的长效积累，为广告预估模型提供了丰富的样本。

丰富的定向体系，更细粒度的用户标签，实现更精准的消费需求判定;货到付款高危人群包。



4、主动出击，引导需求

全渠道融合的浪潮之下，购物场景变得更加多元化、碎片化。

鲁班广告投放方式，是主动寻找商品的目标客户，挖掘潜在需求，引导购买，而不是被动等待买家产生
购物需求，产生搜索浏览行为并购买。

选品雷区

做二类电商要想赚钱，靠的是50%的选品+20%的素材+20%的运营+10%的运气
，选品是1，其他是0，1做不好，跑多少账户都收效甚微。

每一个二类电商人，在最初选品时，相信都是奔着做爆款去的，可总是有人猜中开头，猜不中结局。

那么，我们在选品时，到底该注意哪些问题呢?下面，达咖从两个方面教大家避开选品时出现的雷区。

误区1：不懂渠道 有货就上

不同的渠道，有不同的平台属性，切忌不听运营建议，认为只要是产品，总会有市场，把所有的宝都压
在运营上，这样逼死运营也跑不来量。

目前业内对电商的分类，最主要的就是按照渠道分。

如以淘宝、天猫、京东、拼多多等平台为依托的国内常规电商。

以亚马逊、eBay、速卖通、Wish等平台为依托的跨境电商。

以信息流广告、竞价单页为依托的二类电商。

渠道差异对选品有着重大影响，例如京东3C强势，拼多多低价产品易成爆款，咸鱼以闲置二手为主，有
卖点噱头在二类电商易出货。

那二类电商中，什么才算是有卖点噱头的产品呢?

举个例子，灭蚊灯是时下一路疯跑的应季产品，应季的产品很多，为什么偏偏就它一枝独秀呢?因为此类
商品卖的是恐惧，蚊虫叮咬很烦，蚊香杀虫剂有毒，恐惧就来了，这就是超硬核的卖点噱头。

因此，针对二类电商渠道的选品一定要抓住消费者心理，与其说找的是产品，更不如说找的是方向。

另外，跨境选品应尽量避免售后，并确保运输便捷。

在平时，多熟悉一下各个平台，培养下网感，了解下各个平台每个季度的选品动态，对帮助选品也是有
一定好处的。

误区2：搞不定的产品，不要碰

哪些是搞不定的产品呢?

像医疗类板块，电商一般做的都是外用或者器械，内服的一般不碰，吃出问题的话，白忙活不说可能还
得进去。



保质期较长，不易运输存储，像生鲜这样的东西也要少碰。

一款好的电商产品，往往具备以下特征：

1，安全可靠，用了吃了不容易出现安全事故。

2，有鲜明的效用，最好有即时反馈，如风油精一抹就冰冰爽。

3. 符合季节周期，去年的这个时间的爆款，今年一样能卖起来。

4. 功能性实用，这样的产品覆盖用户广，易吸引客户下单尝试。

5. 价格不贵，用户试错成本低。

6. 行业成熟，供应链健全。

7.售后简单甚至不用售后。

8.快消，有复购，避免买一次用户指望用一辈子的款，除非出一单吃三年。

总之，产品除了遵循新奇特，高精尖，性价比高，带点黑科技这些爆款法则之外，符合以上条例越多越
好。

当然，每个人不同阶段需要顾及的点也不一样。

选自己能搞定的产品，能力必须与产品相匹配，新手最好严格遵循比对好产品的各项特征，老手翅膀硬
了，可以有所侧重，别人啃不下的骨头往往能带来超额收益。
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