




老六
曾经微胖界的讲师

No.6

六邦电商学院讲师

看店宝首席讲师

课程方向：数据化运营、数据化驱动搜索

经典文章：《如何把农产品卖出lv逼格》 《从零开始学淘宝运营》

《如何用约炮心态做好新媒体》



市场分析：赚钱的第一门课程

玩转数据化运营



课程收获

1、市场容量计算

2、剖析店铺玩法：竞争环境分析，类目梯队分析

3、跟踪top玩法：top商家分析与监控



1、为什么要分析市场容量

不会盲目制定计划，销售额目标

不会随便定价

知道类目top10，每天能卖多少，月产出多少

单店top10销售额能否满足你的体量
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二八法则：20%产品占比80%以上销量

行业30天总销量221164/0.8=276455 行业每天总销量276455/30=9215，

行业top10每天销量多少？占比多少呢？你目标是做到多少？



价格容量

高价

人群

市场价

低价人群



一页纸方案（1）

1、确定品类词

2、打开看店宝www.kandianbao.com，销量人气前3页

3、计算：

最近30天总销量=前3页销量/0.8，

行业每天总销量=最近30天总销量/30天，

4、计算，你如果进入top20，top10，top5，单坑产出多少，

5、是否满足你预计的体量，是否值得一做？

6、决定做单品类，还是多品类

http://www.kandianbao.com，销量人气前3


一页纸方案（2）

1、确定品类词

2、打开看店宝www.kandianbao.com，销量人气前3页，选定价格段

3、计算：

最近30天总销量=前3页销量/0.8，

行业每天总销量=最近30天总销量/30天，

4、计算，你如果进入top20，top10，top5，单坑产出多少，

5、是否满足你预计的体量，是否值得一做？

6、决定做单品类，还是多品类

http://www.kandianbao.com，销量人气前3


汽车香水分类 前3页销量 全网销量预测 每日销量预测

挂式香水 128308 160385 5346 

风口香水 207795 259744 8658 

座式香水 553285 691606 23054 

第一阶段实操





一页纸方案
1、目标销量多少件，广告费预算多少，坑位产出多少万？

2、1.0基础销量：多少件，多少天完成，主要手段？

3、2.0快速起量：多少件，多少天完成，主要手段？

4、3.0维持销量：日销量多少件，目标转化率多少，每天单品uv不低于多少？

如

1、目标销量3000+件，定价98元，坑位产出30万+，广告费预算3-5万

2、1.0基础销量 100件，前面的送给老顾客100单

3、2.0快速起量 2000件，

4、3.0维持销量 到3000+件，日销100件，转化率不低于2%，每天不低于5000uv



2、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



序号 品牌 店铺类型 成交量 销售额
高质宝贝

数
单宝贝销
量额

单宝贝销
量

客单价 宝贝数 0销量宝贝 动销率 月销量 月销售额 客单价 退货率 模式
top1销
量

top2销
量

top3销
量

1 蝴蝶仙子 旗舰店 2634 2343738 10 234374 263.4 890 83 16 80.72% 3559 1515800 427 33% 单爆款驱动型 2125 357 99

2 公主部落 旗舰店 4719 1323802 82 16144 57.55 281 543 366 33.09% 670 151000 225 33% 小爆款群 126 26 22

3 典恒新娘 旗舰店 1008 1225744 11 111431 91.64 1216 122 48 60.66% 1838 703600 382 33% 小爆款群 357 338 277

4 tbg 旗舰店 1495 1140170 12 95014 124.58 763 60 7 88.33% 1692 699800 413 26% 小爆款群 489 320 280

5 伲迪 旗舰店 1674 1103082 12 91924 139.5 659 71 3 95.77% 3615 914600 254 33% 双爆款驱动型 1200 1000 300

6 满庭芳 旗舰店 393 1092420 11 99311 35.73 2780 132 65 50.76% 564 872000 1546 22% 小爆款群 68 67 66

7 淑女记 旗舰店 383 1017450 14 72675 27.36 2657 89 34 61.80% 501 114100 228 25% 小爆款群 139 88 53



数据软件

看店宝高级版

找老六买有折扣

生e经专业版



上节数据课









确定你的布局

单店
群店

自营

群店

分销

单店单爆款

单店群爆款

单店小爆款群

群店单爆款——价格段

群店多爆款——价格段

群店小爆款群——品类



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

低价人群店铺

市场价格

高价人群店铺

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



梯队分析

新商家 准腰部 腰部商家 ka商家

入驻不到一年商家 年500w-1000w销售额
月销售额40万+

1000-5000w销售额
月销售额超过100万+

5000w+销售额，

类目客单价不同，市场容量不同，销售额会有变动



平台喜好以下四种实力商家

工厂型 研发型 品牌驱动 实力驱动



符合四个点，基本上做的不会差

款好
图片愿意花
钱去拍

愿意砸

广告费

起量之后有
供应链保障



选择你的策略

防御战 攻击战 侧翼战 游击战

类目第一梯队
有钱有资源

抢占非优势类目
抢占非优势价格段

类目第二梯队

对标第一梯队
抢占第一梯队市场

类目第三梯队
新商家

寻找蓝海市场
品类突破
价格段突破

没钱没资源
新商家

策略突破
小爆款群
技术突破



一页纸方案

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



3、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


















