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讲师介绍



课程大纲

一、过年期间到底要不要开车？

二、能否做好弯道超车的必要条件

三、弯道超车内化工作



过年期间到底要不要开车？
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对于大多数类目而言

过年是需要开车的

具体视自己的实际情况而定



第一：

1、表面上看过年期间大盘数据在下滑，是因为物流和服务所导致的

2、而实际上过年期间客户会有更多时间来购物，购物需求还是处于高涨的

3、此时去做产品突破更容易成功

4、对打造新品更有利，这时开车相对竞争度小，更容易提升账户权重，拉低PPC





第二：

1、过年期间淘宝考核的是谁能给我创造销售，谁能给我发货，就给大流量

2、因此一些有能力的卖家一定要去提前签约顺丰或是EMS



第三：

1、可以有效的稳定直通车计划权重

2、直通车如果长时间不投放，累计权重是会清零的

3、这其实是从另一方面去节约费用，节约爆款拉升时间

4、如果过年期间的PPC是1元，一般年后都会超过1元



能否做好弯道超车的必要条件
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过年要不要开车，主要由以下几方面来判断？

1、看你推广的产品赚不赚钱，利润空间大不大，是否能够带动得起足够大的流量

2、在过年这段时间内是否还有需求

3、如果没有经验或是没有信心的，建议还是年后再操作

4、想成功做好弯道超车，必须做好各项准备



弯道超车的内化工作
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一、产品内化

新品内化

（找出潜力款、养好权重） 老品内化

（维护账户权重）



1、新品内化-测出潜力款

1、明确目标，踏准产品时间节点，测出潜力款

2、为新品养好计划权重，尤其关注好直通车的实时权重

3、做好直通车预算

4、添加30个左右相关性高的关键词

5、出价：点击率=点击量/展现量（如果你的展现量少于行业点击率的3倍，那么就算展现量过高）

6、时间/地域：参考店铺以往数据

7、保证点击率，积累好计划权重



2、老品内化-维护账户权重

1、对于点击率效果一直很差的账户和资金有限的买家，春节期间可以全面暂停直通车计划

2、老品过年期间把预算降到50左右点击量，每天把钱花完就可以了

3、老品的作用更多的是稳定直通车权重，不被清零

4、年前如果直通车开的很不好，那么可以利用过年期间暂停，让权重恢复到初始状态



二、销量内化

紧盯住直接竞争对手，

对于标品类目的产品，销量权重非常重要，销量尽量在年前过过年这段时间拉上去

等过完年会遇到3.15就不太好拉了



三、物流内化

1、仓库可以提前安排备货，可提前准备好贺卡，现金小红包等

2、提前联系好合作快递：邮政、顺丰、京东配送

• 邮政：个别地区不接散件，有起订量

• 顺丰：成本比较高，只适合高利润产品



四、客服内化

保证能有客服值班，这个也是高点击率和高转化率的保证



五、营销活动内化

1、提升点击率为主的内化活动

• 告知搜索页面截图，拉进微信群发红包

2、提升转化率的内化活动

• 详情页第一张放一个活动页面，提前多少天拍下，便宜多少元



彩蛋

需要本节课课程：可以加老六微信

回复： 【弯道超车】 即可
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