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1.双11官方政策玩法解读

2.双11打爆款最容易掉坑的问题盘点

3.双11如何踩好节奏打爆款：新品/现货/预售



1
双11官方政策玩法解读



双11有哪些处罚措施

1.天猫有权根据2019双十一的需要制定特定的诚信经营管控措施，包括但不限于警告、降级、清退等；如商家在报名成功后

被新发现存在虚假交易、品质、刻意规避商品SKU设置、发布重复信息等诚信经营方面的问题、或其他任何损害消费者权益

的行为，天猫有权采取上述管控措施直至中止/终止商家继续参与2019双十一。

2.商家在之前天猫或天猫国际平台组织的营销活动中存在虚假交易等诚信经营方面问题的，将无法参与2019双十一；成功参

加2019双十一的商家在2019双十一活动中存在虚假交易等诚信经营方面的问题、或其他任何损害消费者权益的行为的，该

商家将无法再参与后续天猫组织的大型营销活动。

3.商家在2019双十一活动期间的综合表现（尤其是专注度与优惠力度），均将作为天猫是否与商家开展后续大型营销活动合

作的重要参考项之一。



节奏感要了解

3.商家在2019双十一活动期间的综合表现（尤其是专注度与优惠力度），均将作为天猫是否与商家开
展后续大型营销活动合作的重要参考项之一。

4.商家在2019双十一招商报名审核通过后，不得无故中止/终止与天猫的合作。

5.2019年天猫双11没有海选环节，商家报名开启后，需要商家进入2019年天猫双11活动页面查看

6. 双11活动不是默认全店商品都参与活动的。在商品自由申报期（2019年10月15日 10:00:00-2019年
10月25日 23:59:59）选择所需商品报名，在商品申报系统中进行申报，

双11 双12 年货节 过年 38报名



双11商家区别

本次双十一由“双十一正式活动商家”和“双十一欢乐总动员商家”共同组成。

两者的区别在于：

1、2019年双11正式活动商家部分商家有可报现货商品数限制，计算逻辑：根据2019双11有销量的活动商品数及日常销

售情况进行计算得出，若不足20个按照20个计算，不包含推荐商品；若页面没有提示，则表示不限制商品数量

2、2019年双11欢乐总动员商家只能自行选择店铺内最具有竞争力的3款（除推荐商品外）进行双11现货申报。

https://service.tmall.com/support/tmall/knowledge-20562318.htm
https://service.tmall.com/support/tmall/knowledge-20562318.htm


店铺运营须知

3、本次预售是否能报名以实际报名页面为准，不单独针对欢乐总动员做限制

天猫会从多个维度对报名营销活动的商家进行排名，包括但不限于商品品质、历史诚信经营，品牌知名度、活动契

合度等，但天猫不对外公示排名的具体结果。即使是欢乐总动员商家，您仍然可以选择店铺中综合能力最好的3款商

品（除推荐商品外）参加双十一狂欢活动，做好店铺内的营销推广方案，收获属于自己的双十一，加油！

8.天猫双11活动商品（包括聚划算双11\淘抢购双11）与非活动商品，都不计入淘宝主搜索，计入详情页销量。

•



你的流量会被抢走

活动期间（自2019年10月21日至2019年11月11日）

1.商家对消费者的关注度不足、商品优惠力度不足，甚至与该商品在其他渠道的营销政策相比没有竞争优势，均不符合2019

双十一对消费者的承诺，天猫将限制、取消这类商家/商品双十一活动全域资源。

2.系统会将2019双十一在内的天猫营销活动和搜索结果等公共推荐域流量资源提供给合适的品牌和商家，综合评估的维度同

样包括品牌、商家的下述表现：服务能力、产品竞争力、价格、信用度、诚信度、对天猫消费者的专注度等。

3.活动期间系统可能在由部分公共推荐域引导进入的活动商品详情页展现“场景推荐”区块，将详情页流量在商家间实现共享，

请注意页面整体布局。







商家完成发货并且确保消费者可在物流公司系统内查看到

订单的物流状态（揽件、中转、派送、签收等），否则按

照《天猫规则》延迟发货处理。



双11打爆款最容易掉坑的问题盘点



如何定义爆款？

备货多 店铺销量高 店铺引流款 店铺利润款 广告费用高



如果你的爆款被别人干掉呢？

重新打爆款 费用高 遇到大促 短期难起来



常见的2个掉坑

自己掉坑 别人挖坑



高频双11问题

常见问题 解决方案 执行人 确定人

盗图

放同行照片

网络素材

非实拍图

专利投诉
外观专利投诉

实用专利投诉

知识产权

IP侵权

品牌侵权

字体侵权

产品本身

吊牌问题

抽检不合格

页面有极限词



放同行对比图



网络素材

比如这张图里面的 字体版权，圆框中-背面-蓝色图片-版权



网络素材



网络素材



手捧棉花



放大尺寸



钓鱼素材

多拍花絮
上传到各大

素材网站
免费下载

植入到psd低

价下载
择机举报



知识产权



知识产权



知识产权

注：

1. 申诉时间：收到侵权通知后需在3个工作日内申诉，超时未申诉将执行处罚；提交申诉后投诉方需在3个工作日做出响应，如：申请小二介入。

2. 申诉机会：申诉有2次机会（特殊情形只有1次申诉机会），执行扣分处罚需在3个工作日内再次申诉，超时未申诉则申诉入口关闭。

3. 撤诉事宜：在申诉入口关闭前，若投诉方点击撤诉，则商品恢复、处罚撤销。

4. 特殊说明：①第一次申诉过程中，若投诉方超时未作出响应则视为撤诉处理；第二次申诉过程中，如投诉方超时未作出响应则淘宝介入处理；②特殊申诉案件中，平台保留主动介入权利；③除

特殊申诉案件外，小二介入处理时长为3-5个工作日。

5. 特殊账号投诉说明：收到投诉方名为“涉诉通知”账号投诉，表示会员因知识产权侵权问题已被权利人起诉或涉诉至人民法院；收到投诉方名为“阿里巴巴知识产权升级投诉账号”账号投诉，

表示会员因知识产权问题已被权利人发送律师函投诉至平台。若会员收到以上账号投诉，平台将按照法律规定对涉嫌侵权商品进行处理，请被投诉会员积极准备材料进行申诉，由于案件涉诉或存

在涉诉风险，以上账号投诉的申诉机会只有1次。



知识产权





推荐实用商业字体 https://izihun.com



双11如何踩好节奏打爆款：新品/现货/预售



节奏感策略

阶段 筹备期 蓄水期 预售期 预热期 双11引爆 后双11爆款时代

时间 9.01-9.30 10.1-10.19 10.20-10.31 11.1-11.10 11.11 11.12-11.30

爆款 维护爆款
报名产品
维护爆款

维护评价/
买家秀准备

维护评价/
买家秀准备

关注评价/销
量

维护免费流量/
关注评价/快速发货

预售产
品

报名产品
做基础销量/评价/优

质买家秀
维护评价/
买家秀准备

维护评价/
买家秀准备

关注评价/销
量

好款：爆款拉升计划

新品
做基础销量/评价
/优质买家秀

做基础销量/评价/优
质买家秀

低价抢预售销量 低价抢预售销量
关注评价/销

量
好款：爆款拉升计划



新品双11方案

1.【基础销量】在10月20号完成

2.【买家秀】在10月20号完成，放一半出来，留一半，目的是盖住突发的差评

3.【攻心评价】在10月20号完成，放一半出来，留一半，目的是盖住突发的差评

4.【拉升计划】10月20号之前，以及在11月12号当天开始

5.【打标阶段的营销策略】现在买真便宜，算都不用算，马上买，马上用

打标前

•10.1-10.20

•布局基础销量

•布局买家秀

•点击率提前测试

打标中

•10.20-11.10

•直接低价抢销量

•主图注明营销策略

•看到差评：放评价

活动当天

•11.11

•看到差评：放评价

•准备明天的拉升计划

活动后

•11.12-11.30

•开始执行拉升计划

•点击率继续优化

•关注评价

•快速发货



主推款双11方案

1.【点击率测图】在10月20号完成

2.【买家秀】在10月20号完成，放一半出来，留一半，目的是盖住突发的差评

3.【攻心评价】在10月20号完成，放一半出来，留一半，目的是盖住突发的差评

4.【拉升计划】10月20号之前，以及在11月12号当天开始

5.【打标阶段的营销策略】如果是非活动商品，直接打低价格，马上买，马上用，活动商品则不需要这样

打标前

•10.1-10.20

•布局基础销量

•布局买家秀

•点击率提前测试

打标中

•10.20-11.10

•没打标：直接低价抢销量

•主图注明营销策略

•看到差评：放评价

活动当天

•11.11

•看到差评：放评价

•准备明天的拉升计划

活动后

•11.12-11.30

•开始执行拉升计划

•点击率继续优化

•关注评价

•快速发货



预售产品双11方案

1.【点击率测图】在10月20号完成

2.【买家秀】在10月20号完成，放一半出来，留一半，目的是盖住突发的差评

3.【攻心评价】在10月20号完成，放一半出来，留一半，目的是盖住突发的差评

打标前

•10.1-10.20

•布局基础销量

•布局买家秀

•点击率提前测试

打标中

•10.20-11.10

•补加购抢排名

•看到差评：放评价

活动当天

•11.11

•看到差评：放评价

•准备明天的拉升计划

活动后

•11.12-11.30

•开始执行拉升计划

•点击率继续优化

•关注评价

•快速发货



双11当天的上等马（黑马）

1.【判断标准】当天销量上100件（无批发单），收藏加购率超过10%

2.【点击率】11.12开始马上进行测试点击率，点击率高于行业标准，马上进入拉升计划

3.【攻心评价、买家秀】在11月16号完成，发顺丰快递，找本省的地址

4.【拉升计划】布局好攻心评价以及买家秀，开始进入拉升计划



彩蛋

需要本节课课程：双11政策解读PPT，可以加老六微信

回复：双11借势打爆款，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


