
爆款运营系列课程
第一节：市场分析与玩法分析



爆款运营系列课程

第1节：市场与类目玩法分析

第2节：词库搭建与选品

第3节：爆款标题搭建

第4节：爆款点击率玩法

第5节：直通车测款玩法

第6节：爆款优化模型搭建



老六这厮
看店宝特约讲师 学电商特约讲师

六邦电商创始人 曾经微胖界的讲师

从2013年就开启无干货、不分享模式、喜欢体系化开发课程

经典课程《一页纸方案》《爆款流程化》《打造流程化组织》

个人微信：528006006



课程合适

1.新进淘宝，了解市场，了解淘宝怎么玩

2.原来的类目不好做，计划要换类目

3.原来的类目已经饱和，计划找新类目做



这节课解决大家什么问题

1.具体到某一个细分类目，哪个价格位置好做

2.分析这个类目的产品具体的分类方法

3.剖析这个类目的玩法有哪些？



执行4步骤

1.定市场/定容量/定价格/分类

2定标杆：标杆店铺/标杆链接

3.定玩法：店铺玩法/单品玩法

4.定执行方案：单品方案



定市场/定容量/定价格/分类
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1.定市场/定容量

1、为什么要分析市场容量

【大盘】了解大盘每天日均产出多少件，类目top10，每天能卖多少件，月产出多少

【对手】单店top10销售额能否满足你的体量

【自己】不会盲目制定计划，销售额目标

【自己】不会随便定价，了解定价，产品分类与容量关系



1.定市场/定容量

1、为什么要分析市场容量

市场

总容量

价格

容量区间

品类

容量

做一个类目，先学会做品类分类



案例1：急救包

卖点

配件少

易携带

卖点

配件多

家用

车用

年检复核

卖点

配件多

以车用为主

车主买的多

卖点

箱子是金属的

配件偏专业

公司采购

定制logo

发票



案例2：婴儿推车



案例3：汽车香水

风口香水 挂式香水 座式香水



产品分类，发布下宝贝就可以知道



1.定市场/定容量/定价格/分类

品类—汽车香水

风口香

水

座式香

水

挂式香

水

高

中

低

价格-市场容量
高

中

低

高

中

低

大词搜索人气5000-8000 大词搜索人气3000-4000大词搜索人气3000-4000



1.定市场/定容量/定价格/分类



1.定市场/定容量/定价格/分类



定标杆：标杆店铺/标杆链接
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1.定市场/定容量/定价格/分类

为什么要竞争环境分析、类目梯队分析

1、资源、资金、产品不同，玩法不同

2、阶段不同，对手不同

3、类目容量大小决定你的梯队对手数据



定标杆：标杆店铺/标杆链接

标杆店铺 标杆链接

标杆店铺特点

1.销售额类目靠前

2.持续上新能力强

3.方便挖掘利润款

4.店铺动销率超过60%

5.top1销量占比不超过30%

6.Top1-5销量占比不超过50%

7.店铺dsr评分大于4.8纯红

标杆链接特点

1.免费流量占比超过80%

2.最近30天爆起

3.利润超过50%

4.供应链好找，可以一件代发

5.每日销量>10件

6.跟款产品差异化明显，同质化不严重

7.单品评分超过4.8

过去我们找标杆店铺，是看销量，看流量，从来不从店铺里面挖掘机会款

过去我们找爆款链接，是看销量，看流量，从来不去找行业里面可以赚钱的款



定标杆：标杆店铺/标杆链接

为什么要监控分析top商家以及标杆对手

1、掌握行业核心资源，了解潮流趋势

2、了解上新状态，了解潮流趋势

3、了解你的对手操作玩法

4、了解活动资源占比

5、了解爆款sku占比



定标杆：标杆店铺/标杆链接

店铺搜索分析



定玩法：店铺玩法/单品玩法
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定玩法：店铺玩法/单品玩法

3个阶段

1.0阶段

单品突破

2.0阶段

多爆款突破

3.0阶段

多店铺布局

1、学习技术

2、优化内功

3、选好产品

4、先把一个单品做起来再说

1、复盘第一个爆款经验

2、打造sop流程

3、复制到其他品类

4、再打造一个爆款起来

1、复盘第一个爆款店铺

2、打造sop爆款流程

3、复制到其他店铺

4、招有执行人的去执行

5、老板解决选品



确定你的布局

单店
群店

自营

群店

分销

单店单爆款

单店单爆款+全店动销

单店全店动销

群店单爆款——价格段

群店单爆款+全店动销——价格段

群店全店动销——品类

定玩法：店铺玩法/单品玩法



定玩法：店铺玩法/单品玩法

群店玩法

品类玩法 价格玩法 活动玩法

车轮战

单品车轮战

多产品车轮战

A店匹配-低价人群

B店匹配-市场价格

C店铺匹配-高价人群

A店匹配——挂式香水

B店匹配——座式香水

C店铺匹配——风口香水

A B C

挂式 座式 风口

50

100

200

A

B

C

挂式 座式 风口

50

100

200 A

B

C

挂式 座式 风口

天天特价

淘抢购

聚划算



定玩法：店铺玩法/单品玩法

单品玩法

淘客打

爆款

直通车

打爆款

S单打

爆款

活动打

爆款

首页推

爆款

直播打

爆款

抖音打

爆款

基础销量 拉升销量 维护销量



定玩法：店铺玩法/单品玩法

1.【准备工具】生意参谋-市场洞察+小旺神（指数转化）

2.【分析TOP链接】看趋势/看流量大的链接

3.【监控值得分析链接】快速拉升的链接/直通车/淘客/钻展/活动/直播

4.【挖掘有价值链接】纯搜索玩法链接，创建时间30天内的时间



趋势分析



分析搜索占比高的链接



直切对手的弱点

对手 我们

产品硬件
我们可以做微改良
发现对手产品弱点

产品赠品 没有赠品 送毛巾

产品价格 98 98

产品促销 没有 领券-5元

主要流量渠道/占比 搜索流量/70%

推爆款方法 S单做递增

广告费用（直通车/淘客/钻展） 2000元直通车

直播流量（淘宝直播+抖音带货） 无



定执行方案：单品方案
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定执行方案：单品方案

1.找货下单：定款/定sku/少量拿货

2.上架产品：图片拍摄/优化

3.打造标题：词库搭建

4.测点击率：直通车测点击率，5个创意

5.新品操作：入池前操作，（小旺神新品入池检测）

6.新品操作：入池后操作：打标签，拉升计划



定执行方案：单品方案

前期我们跟款，SKU如何来备货？

人有高矮肥瘦，此事古难全！

分析码数与人群相关性

码数有转化率的关系

A款

B款

C款

D款

E款



定执行方案：单品方案

这种方法合适评价超过500+的链接



定执行方案：单品方案



跟款sku建议

1、跟款的时候，一定不要盲目备货，先分析对手热销sku

2、根据自己的现金流来备货，少钱少货，多钱多sku

3、可以分析哪些sku是没有卖，但是没有上，可以值得备货

4、对手没有卖的sku，市场有货是你的机会



入池前的操作



入池前的操作



产品池子

产品发布
上线

未入池
私域流量

入池
公域流量

入池快慢
1、店铺层级：层级越高，越快入池
2、产品新鲜度：非分销，同款少
3、产品品牌度：品牌越大，越快入池
4、店铺类型：天猫入池比淘宝店快

正常入池时间：3-5天内
不在池子里面：基本上没什么流量，没有公域流量展现量

入池赛马
搜索入池：入池表现，每日搜索uv超过50个，日展现量大于3000次
首页入池：入池表现，每日首页uv超过50个，日展现量大于3000次
淘客选品池：抖音选款，爱逛街，有好货能在产品池子找到



定执行方案：单品方案

执行方案：总结

1、【找款备货】找到好款之后，快速去市场，或者1688找货

2、【词库】用品类词，如汽车香水，拓展用来做词库（同名词/属性词作为核心关键词库）

品类词：汽车香水/风口香水/汽车摆件/排风口香水/风口香水夹

属性词：卡通/可爱/持久/创意/高档

3、【照片】拍照上款，或者用供应商的图片，建议自己拍，因为版权的问题

4、【差异化】打造差异化主图，详情页，跟款比较要有差异化

5、【第一周】等待入池，入池后才开始做基础销量，上直通车测图，点击率高于3%

6、【第二周】递增做流量，递增做销量



联系方式

个人微信

需要课程话术激活小旺神指数转化

可以加老六微信，回复：激活小旺神，发旺旺号即可

528006006



chajian.dianshangyi.com

旗下产品

让电商变容易

电商数据分析专家

拼多多数据分析工具

淘宝数据分析工具

一键还原生意参谋指数

快速卡首屏补单神器

抖音电商数据分析工具

电商行业一目了然

电商人的在线大学


