




双11后，如何玩好直通车 

芷若 



课程合适 

新手卖家：不了解双11后该做些什么 

新手推广：不了解双11后直通车怎么开 

新手运营：不了解行业的整体运营方向 



课程收益 

1、为大促后的工作明确目标，理清思路 

2、快速扫清大促后的各种障碍，为双12保驾护航 

3、大促后利用直通车稳定流量提升转化 

4、让直通车成为双12的一把利剑 
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双11过后该做点啥？ 



 
      明确目标，提高店铺日销水平 
 

 

 

 

 



    稳定流量，实现平稳过渡 



  调整营销活动，拉升转化 



  维持老顾客，及时做好CRM管理 



    及时发货，处理好售后 



大促后的直通车调整 



1、双11后直通车费用下降还是保持？ 

【大盘】双11后的余热还在，流量不会一下子没有 

【商家】这时大部分商家忙于发货，库存等问题暂停推广 

【买家】 买家还有需求，双11的购买热情还未完全消退 

【总结】这个得根据产品的类目和宝贝的自身表现来定，如果宝贝的利润够高，
保持现在的车费、甚至增加车费，因为这时的车费也在慢慢降低，容易捡漏竞得
流量 



2、计划布局 

• 产品划分：引流，定向，人群，测款 

• 是否每个宝贝都要分开计划去操作？ 

• 是否单独投放，要看自己的产品，针对不同的引流目的
去操作？款不在多，在于精，聚焦一点，逐个击破 



3、获取点击 

• 用什么词，要用多少关键词？ 

• 推广前期 ：选择高分词，做账户 基础权重，稳定质量分 

• 推广中期：当权重已经积累差不多，分数不至于很差，需要添加 流量词，有
了前期，投放人群，可以获取更多优质流量 

• 推广后期：权重已经积累差不多了，需要抢流量，热词，提价，溢价 



关键词优化： 

• 质量分，点击率，转化率的顺序调整关键词数量 

• 针对不同阶段删减关键词，该删的就要删掉 

• 所删关键词的流量要让别的关键词补充上来 

• 针对通过双11卖得好的单品，要乘胜追击，加大投放比例，巩固产品和直通车
计划权重，拉升质量分，降低PPC，为接下来双十二做好新一轮的准备 



4、出价 

• 低价/引流  还是  低价+引流？ 

• 在操作直通车时，总担心烧钱太多，所以在出价和投放
上各种限制，低出价，精准匹配，然后拿到忽略不计的
点击量，但是你忘记了你操作直通车的最终目的 

• 双11后尽量出价慢慢降低 



5、创意图 

• 创意图和主图上可以加上“精彩继续，双11返场”
等字样 

 



6、地域，时间 

• 结合数据报表里的数据及生意参谋里的成交高峰
来设置地域和时间 



7、人群标签 

• 直通车主要拉关键词中精选人群的加购物车，领过店铺优惠券，浏览过店铺的人群，收
割那些双11犹豫没有下单还有购物欲望的顾客  

• 开启优质访客溢价，让流量更精准  

• 双11过需要关注店内商品放入购物车的访客 ，收藏过店内商品的访客 ，高购买频次的
访客等 人群，对这部分人群可以提高溢价 

• 根据人群画像是，打开自定义人群，对买家年龄，地域分布，消费能力进行区分 



8、定向人群 

• 大促后客户会自主查询订单和物流 

• 重点关注并投放定向渠道 



双12的辅助与准备 



• 双11过后大约7-10天，大盘流量开始回升 



• 迅速拉升直通车来刺激自然搜索流量上涨 



• 做好双12的铺垫工作，搜索，销量，优质评价，
营销方案策略 



行业数据分析软件 



感谢收听 
答疑时间 






