
数据化运营系列课程
大盘数据：如何真正看懂大盘数据



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



数据化运营系列课程

1.大盘数据：如何真正看懂大盘数据

2.竞争数据：如何看懂竞店数据

3.竞品数据：如何看懂竞品数据

4.店铺数据：如何快速给自己的店铺做诊断

5.单品数据：如何快速给自己的爆款做诊断

6.人群标签：如何通过数据搞懂人群标签



课程合适

新手运营：对数据化运营缺乏体系化认识

腰部商家：目前店铺营业额稳定，对数据不敏感，不会用

头部商家：缺乏对数据化体系化的了解，内部需要搭建数据化运营系统认识



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

学电商经典实操课程《爆款运营系列课程》

个人微信：528006006



电商运营数据分类

全店数据 单品数据 行业数据 竞争对手数据

销售额 点击率 大盘走向 单品数据

推广费用 转化率 单品排行榜 店铺数据

客服数据 跳失率/访问深度 品牌排行榜 活动数据

转化数据 …… 关键词热度 推广数据



数据化运营系列课程

1.大盘数据：如何真正看懂大盘数据

2.竞争数据：如何看懂竞店数据

3.竞品数据：如何看懂竞品数据

4.店铺数据：如何快速给自己的店铺做诊断

5.单品数据：如何快速给自己的爆款做诊断

6.人群标签：如何通过数据搞懂人群标签



课程解决

不知道大盘数据进行数据变现

不知道大盘数据哪些是有商业数据的

不知道大盘数据哪些是意义的



推荐书

数据的本质 决战大数据数据的本质

入门 进阶 高阶

不懂业务，不谈数据



大环境



数据与问题

先有问题，还是先有数据

创业式思考 顾问式思考

先有问题，再找数据 有了数据，再找问题

提出假设 寻找数据 验证假设



课程大纲

1.看大盘数据需要用到哪些思维与工具

2.我们最高频应用的大盘数据有哪些？

3.如何通过大盘数据来选爆款



看大盘数据需要用到哪些思维与工具
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问个问题

当我们在看大盘数据的时候，到底看的是什么？

是满足数据偷窥欲？还是找赚钱的机会？

是满足假装在认真工作？还是找赚钱的机会？



数据的存在商业价值

数据不是为了满足偷窥欲

而是为了提升商业快速变现
数据是信息，也是赚钱的信号



学会看数据的4大思维工具

信号与噪音

• 信号：有价值的信息

• 噪音：无价值的信息

趋势与体量

• 趋势：上升-动荡-下滑

• 体量：1K-1W-10W

存量与增量

• 存量市场：此消彼长

• 增量市场：行业大盘增长

对照试验

• 双盲试验

• 安慰剂效应



1.信号与噪声

从海量的大数据中筛选出真正的信号，
“黑天鹅”事件也可提前预知

信号：是有效的信息，能给我们做预判

噪声：是无效的信息，容易给我们带偏思路



1.信号与噪声

某一年，环保严打

原材料涨价，快递业的纸箱上涨

信息层：有人闻到商机从CCTV开始，环保严打是自上而下的行动

资源层：集结5-10个人，筹资囤原材料



2.趋势与体量

电商不需要看到太精准的数据

只看数据趋势跟数据体量即可

数据趋势：最近7天销售趋势：1万-2万-3万-8万-1万-0.5万

数据体量： 最近30天销量，10万-100万-1000万



3.存量与增量

其他品牌

其他型号

其他品牌

同型号

同品牌

同型号

你的产品

存
量
：
同
产
品
竞
争

增
量
：
跨
产
品
竞
争



3.存量与增量

其他品牌

其他型号

其他品牌

同型号

同品牌

同型号

你的产品

玻
璃
快
客
杯

陶
瓷
快
客
杯



4.科学工具：双盲实验

双盲试验，是指在试验过程中，测验者与被测验者都不知道被测者所属的组别（实验组或对照组），分析者在分

析资料时，通常也不知道正在分析的资料属于哪一组。旨在消除可能出现在实验者和参与者意识当中的主观偏差

和个人偏好。在大多数情况下，双盲实验要求达到非常高的科学严格程度。

单盲试验的典型案例是Pepsi Challenge：一个市场营销人员拿着若干杯饮料，每个杯子都贴着A或者B。若干杯中有一些是可口

可乐，另一些是百事可乐，营销人员知道那些杯子里是可口可乐，哪些是百事可乐，但是并不向参与者透露。参与者被要求品尝

两杯饮料然后选择出他们更喜爱哪种。在这个试验中，营销人员可以对参与者造成下意识的暗示，从而造成试验偏差；营销人员

同样可以使两种品牌的汽水看上去不一样，比如某些杯子里边冰块放得多，或者使某个杯子更靠近参与者等等，这些做法同样会

造成试验偏差；还有，如果营销人员是由饮料制造公司雇佣进行试验的，那么在利益冲突的影响下，他们可能会意识到试验结果

关系到自己未来收入，这也会造成试验偏差。



安慰剂效应

安慰剂效应，指病人虽然获得无效的治疗，

但却“预料”或“相信”治疗有效，而让病患症状得到舒缓的现象

神婆看病

小孩生病去看病，有个神婆，给了一个小孩一个药丸，告诉他，

第二天中午吃完饭，对着太阳方向走10步，再回走5步，默念一吃就好3遍，不能多不能少，

吃下后，病就好了，小孩果真按方法做了，病好了！



安慰剂效应

比如说针对偏头疼患者，假如找了3000人，病情是类似
的，随机分成了三组，每组1000人，由第三方来分发药
物，医生跟病人都不知道到底谁吃了什么。
第一组，吃处方药，叫舒马曲坦；
第二组，吃同样外观的，但是里面是淀粉的药片；
第三组，什么都不吃。

医生不知道病人吃没吃药，也不知道那些吃了药的到底吃的是什么药。
而吃了药的病人也不知道自己吃的是淀粉片，还是真药。
服药过后1小时，再询问患者头部疼痛的剧烈情况怎么变了，
那最终对这三个组的统计结果是：
第一组，有70%的人反映有明显好转；
第二组，有30%的人反映有明显好转；
第三组，只有10%的人反映有明显好转。

先看第三组，因为他们什么药都没吃，但是过了1小时还是有10%的人感觉有明显好转。也就是说，对这种程度的偏头疼来说，就是有10%的人会在1小
时内大幅缓解的，这是身体自然恢复的效果。

第二组中，有30%的人有明显好转，也就是说300人。而这300人里头，必定有100人左右是因为身体自我恢复导致的。那另外多出的200人，就是安慰
剂效应了。所以，对应这个安慰剂效应的值，就是20%。
那么服药之后，第一组有70%的人都有明显好转，这700人里，也一样包含了不用药自己都可以明显好转的100人，也一样包含了因为安慰剂效应而好
转的200人，那这两部分是用了有效的药也一样存在的。
所以我们可以这样理解，舒马曲坦所起到的药效的体现，
就是在另外400人身上起到了很好的效果。
所以，它作为一种处方药，药效比安慰剂的疗效高了1倍。所以可以说，它的疗效非常明显。



电商界的双盲测试

7天螺旋/7天增长

多人，多类目，多链接，新品都测试过



四大工具可以让我们更懂业务，不被外人忽悠

信号与噪音

• 信号：有价值的信息

• 噪音：无价值的信息

趋势与体量

• 趋势：上升-动荡-下滑

• 体量：1K-1W-10W

存量与增量

• 存量市场：此消彼长

• 增量市场：行业大盘增长

对照试验

• 双盲试验

• 安慰剂效应



我们最高频应用的大盘数据有哪些
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我们一般看大盘解决什么问题?

寻找机会 行业淡旺季 判断类目大小
如何判断类目

格局
找小趋势

行业趋势与行业周期 行业销售额

每日销售额

行业低潮期

行业爬升期

行业高潮期

行业下滑期

行业品牌格局
一寡头
双寡头
多寡头

行业店铺格局
天猫店居多，
还是淘宝店居多

词库数据

细分市场



2.1寻找机会-平台视角看机会

趋势：淘宝的野蛮生长与拼多多的野蛮生长

机会：小卖家被淘汰的去的地方都有红利

春江水暖鸭先知：工厂与快递

平台选择 类目选择 店铺类型 资源机会 活动资源 小2公关



2.2查看淡旺季



2.2查看淡旺季



搜索分析-秀禾服（细分产品用关键词搜索分析）



2.2查看淡旺季-词库细分市场观察

为什么词库数据搭建很重要

持续上新产品跟市场需求、市场节奏脱节

产品 市场需求 市场节奏



2.3查看类目大小



2.3查看子类目大小



单品一天最高的营业额，子类目子链接最高峰值



单品一天最高的营业额，子类目子链接最高峰值



2.3查看类目大小：看店宝-搜索排名查询-销量查询-前60页



2.3查看类目大小-分析店铺占比：淘宝店机会大不大



2.3查看类目大小



2.4判断类目格局

无大牌，无国民认知品牌



2.5判断小趋势-词库挖局

1、为什么要搭建词库呢

了解市

场需求

细分人

群挖掘

细分品

类挖掘



词库细分市场观察

为什么词库数据搭建很重要

持续上新产品跟市场需求、市场节奏脱节

产品 市场需求 市场节奏



红色的框：材质分类，需求的产品

红色的框：产品个性，需求的产品



如何通过大盘数据来选爆款
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选款方式

1.供应链选款（工厂上门提供样板）

2.杂志选款

3.会展/展会选款

4.阿里巴巴1688选款

5.产业带选款（批发市场）

……

1.跟爆款

2.跟大店爆款

3.跟大店利润款

先发选款

未火先知

后发选款

跟市场款



市场类目分析工具

生意参谋-市场洞察-搜索分析

定人群 定类目 定价格段 定产品



第一步：定旅游度假人群



大类目占比

子类目占比

关键词分析：度假

第二步：定类目



定人群 定类目 定价格段 定产品

第二步：定类目



3.定价格段



第一个价格段



第二个价格段



第三个价格段



第四个价格段



4.定产品

先对标 后创新

先存量 再增量



潜力款挖掘-生意参谋-市场洞察-市场排行-选择你要做的类目-高交易-交易增长幅度



快速爆起的款



4.定产品

先对标 后创新

先存量 再增量



如何通过大盘数据来选爆款

生意参谋-市场洞察-搜索分析

定人群 定类目 定价格段 定产品



彩蛋

需要本节课程脑图，可以加老六微信

希望拿到以下表格，加老六微信后，回复数据表格即可



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


