




钻展的深度剖析 
 

 

 

                                                    ——芷若 



钻展对我的销量到底有没帮助 

钻展是否任何类目都合适 

钻展能否帮我把精准人群拉回来 



内容大纲： 

钻展的定义 

钻展的玩法 

钻展的设置与投放 



 
第一部分 

 

钻展的定义 



• 钻展是按照出价高低顺序进行展现， 

• 系统将按照各时段出价， 

• 按照竞价高低排名， 

• 价格高者优先展现， 

• 出价最高的预算消耗完了后轮到下一位。 

• 直到该小时的流量全部消耗完，排在后面的无法展现。 

 



钻展跟直通车的区别： 



• 钻展必须先做预算，直接账户里冻结的 

• 按照每个时段PV的高低智能的分配 

• 之前商家烧完预算才轮到你 

• 如果之前商家预算很多，出价比你高，你会一直没
展现 
 

例：上午10点，有4个商家出价 

第一家：50元-1000次展现 

第二家：45元-1000次展现 

第三家：43元-1000次展现 

第四家：40元-1000次展现 

第一个小时，第三家没有烧完，第四家没展现机会 

 



钻展的扣费关系图： 



误区 ：CPM不划算，CPC更划算 

 

CPM：千次展现扣费 

• CPM模式 

CPC：单次扣费 

• CPC模式 



 

• 实际扣费=按照下一名CPM结算价格

+0.1元。不会高于自己的出价。 CPM模式 

 

• CPC出价根据系统预估CTR*1000=

预估CPM，整体竞价按照CPM高低

排序。 

CPC模式 



 

CPM效果好   or   CPC效果好  ？ 



第二部分 

 

钻展的玩法 
 



钻展的测款： 

明确目的 

测款准备 

数据分析 



钻展定向拉人群标签 



明确目的： 

新店铺 

刷单刷多了 



优化策略： 

第一阶段 

制造高点击率创意 

CPC出价 

寻找刚开店店铺 

第二阶段 

打造低价扣费 

CPM出价 

定向自己店铺精准人群 



行动准备方案： 

准备10张创意图 

做好预算 

投放位置参考 



如何判断开始出现效果： 

• 停开钻展后：搜索占比+直通车占比小于70%以
下，或者2个占比降低20%以下 

 

 

• 手淘首页的流量开始上涨，手淘搜索开始上涨 



钻展-智取爆款销量 



爆款的麻烦： 

不会轻易改价格 

不会轻易去改变价格策略 

最怕有同款跟类似款 

跟他打价格战 



 

为什么消费者看了行业爆款， 

 

一定要跑来你店铺里面买？ 



分析爆款的短板： 

价格短板 预售短板 物流短板 

单链短板 配件短板 礼品短板 



制造钻展创意定向： 

确定文案 确定创意上传 

测试点击率 看测试效果 



问一问？ 

14%点击率与4%点击率，同样是女装店铺， 

 

为什么4%点击率店铺扣费更便宜？ 

 



第三部分 

 

钻展的设置与投放 
 

 



钻展推广场景 





店铺引流模式 



营销场景： 

日常销售 

拉新 

自定义 



日常销售计划： 

系统托管计划 系统推荐计划 





系统托管： 



系统推荐：  



拉新计划： 



自定义计划： 



宝贝引流模式 



营销场景： 

日常销售 
自定义 







日常销售计划： 



自定义计划： 



钻展定向人群介绍 





• 类目型定向-高级兴趣点：近期对某些购物兴趣点有意向的人群。兴趣点定向的升级版 

• 相似宝贝定向：近期对指定宝贝的竞品宝贝感兴趣的人群 

• 智能定向：系统根据您的店铺或宝贝为您挑选的优质人群 

• 营销场景定向：按用户与店铺之间更细粒度的营销关系划分圈定的人群 

• 达摩盘定向：基于达摩盘自定义组合圈定的各类人群 

• 兴趣点定向：对某些类型或风格的商品感兴趣的人群 

• 访客定向：近期访问过某些店铺的人群 

• 群体定向：对某些一级类目感兴趣的人群 

• 通投：不限人群投放 



高级兴趣点： 



相似宝贝定向： 



营销场景定向： 



达摩盘定向： 



访客定向： 



群体定向： 



通投设置 



钻展的资源位： 



重点资源位： 



地域投放： 



投放时间： 



价格的设置： 



钻展的创意制作与投放 



创意的上传： 





淘积木的设置： 



创意的制作： 







怎么查看同行是否投放钻展？ 



答疑 
有钻展相关问题直接提出 








