
618直超结合玩转精准人群



讲师介绍

「流沙」
学电商官方讲师

6年实操经验

电商界的小鲜肉

多家店铺操盘手

多家品牌电商顾问

主营：服饰大类男装/女装+标品类目

擅长：

超级直通车创新玩法

直搜结合打爆搜索流量

钻展如何抢竞争对手流量

超级推荐爆打手淘首页



1、618人群打标策略

课程大纲

4、618大促数据报表分析及课后答疑

3、618期间直超调整方案

2、618直超计划布局



618人群打标策略-标签流转分析

A
（认知）

I
（兴趣）

P
（购买）

L
（忠诚）

 客户触达产品
 自然搜索
 直通车车图
 超级推荐/钻展广

告图

 客户浏览单品/
店铺

 主图/详情页/首
页/淘积木等

 收藏/加购单品
 收藏店铺，成为

粉丝

 下单购买
 现有客户

 高粘度客户
 增加产品复购
 增加店铺复购



618人群打标策略-扩大标签池

直通车-主动搜索购买的客户

1、精准关键词
 卡排名
 拿展现
 做加购

2、精选人群
 做转化
 吸引类似人群标签

超级推荐-喜欢逛淘宝的客户，被动展现

1、系统人群包
 种草
 低价引流-买购物车
 系统流量扶持-尤其是新品

2、自定义计划
 做人群标签
 目标人群维护
 新品计划做老客、爆款计划做新客



618直超计划布局-预热期选品策略

预热期选品策略：

 预热期间按照交易额
排序，挑选出目标款
扩大标签池（前20款
以内）

 商品访客数降序，UV
价值（访客平均价值=
支付金额/访客数）高
且加购件数多的款

 UV价值：可参考此指
标控制流量引入成本



618直超计划布局-超级推荐布局

超级推荐计划布局：

 爆款拉新计划：覆盖精准人
群包（系统觉得你的产品好，
给你更多曝光的机会，但是
要花钱！）

 自定义计划：覆盖自主标签



爆款拉新计划设置

 优化目标：促进点击！系统以最大化点击作为优化目标， 以促进点击
为目标能触达的人数多于促进成交及加购收藏人数。

 侧重人群：店内人群、竞店、竞品人群优先覆盖。



爆款拉新计划设置

 预算日限1000+，手动开停
 出价方式：系统出价-价格上限
 系统出价设置：非标品按系统建议价格，标品按系统建议价格1.2-1.5倍



自定义计划设置



618直超计划布局-爆发期收割

 建议超推做加购，直通车收割
 直通车开车逻辑不变！人群标

签组合要有！
 回看课程：30块钱的直通车撬

动50万的销售额
 在原有计划基础上，添加自定

义-店铺定向人群
 店铺定向人群：店内浏览、收

藏、加购、购买或者加购未购
买的人群

 溢价建议：300%



618期间直超调整方案

预售5.28
确认：
 活动是否报上？
 投产目标多少？
 预算多少？（预热期、爆发期）
 店铺成交额目标多少？

记录各计划原始数据：
 关键词出价
 人群溢价
 地域



618期间直超调整方案

开门红预热5.29-5.31
计划调整逻辑：涨价

 按照流量渠道涨幅调整（同行竞品搜索+直通车流量；流量解析前一天点击指）

 调整标准（参考店铺预算及可接受的加购成本）

 流量相对前一天下降10%，时间折扣提升3%，原则是控制实时加购成本，1小时看数据

 流量相对前一天下降20%，时间折扣提升6%，原则是控制实时加购成本，1小时看数据

 流量稳定，参考加购成本，低于日常不亏加购成本 可扩流，时间折扣提升3%

 关键词出价*33%*（1+201%）-提升3%即出价*（33%+3%）*（1+201%）



618期间直超调整方案

开门红预热5.29-5.31
计划调整逻辑：降价

 参考加购成本-个别关键词加购成本超过可接受加购成本1.2倍-可对关键词降价

 调整标准-点击量>20个购物车/计划加购率，是作为判断计划平均加购成本的点击量指标

 如果一天数据不够，可多拉几天

 调整幅度-超过计划平均加购成本的1.2倍降5%-超过计划平均加购成本1.5倍降10%

 没报上活动的-直接看投产！

 测图：3个排版、文案-31号前测完

 只换车图，主图统一打标



618期间直超调整方案

开门红爆发6.1-6.3
儿童节
5.31
 晚上8点左右各计划人群溢价，收割人群开到300%
 大促人群测试100%开始，投产好就加，30%起加（实时投产超过计划目标投产的1.2倍）
 关键词-地域-自定义人群组合不动！
6.1
 0点开始收割，关注数据到1点
 期间投产跟得上，可增加时间折扣5%
 投产一般的计划想扩流-关键词实时出价调整5%-10%
6.4
 0点恢复账户



品类日6.4-6.12
 人群组合-地域不动
 避开大促时间的转化率重新制定投产目标
 按照非大促期间投产目标来调

618期间直超调整方案



狂欢节预热6.13-6.15
 计划开门红期间逻辑调整！（涨价/降价）
6.15
 11:00客户运营平台，优惠券关怀，兴趣人群转化（第二天生效）开启

 15:00所有工具收割计划建立完毕，营销节点确认无误

 17:00相关活动设置，满减，优惠券等都设置完成（22:00之后工具无法使用）

 18:00前今天所有流量标准-只要加购成本不吓人，就维持住流量（加购成本莫超1.2倍）

 618期间预算充值-活动页面检查

 20:00-22:00看流量上涨情况，开启老访客300%溢价

 23:00关闭超级推荐和钻展投放

 2点后页面替换，返场活动确认

618期间直超调整方案



狂欢爆发6.16-6.18
 计划开门红期间逻辑调整！
6.16
 实时催单
 记录直通车及店铺实时数据。直通车根据实时投产调整
 20:00提醒客服催付，旺旺+短信，大单打电话
 22:00最后两小时加大力度催单
6.18
 22:00提醒客服催付，旺旺+短信，大单打电话
 22:00最后两小时加大力度催单
 6.19
 0点恢复账户-按照5.28记录的数据调回去
 大促人群暂停-收割人群调会原溢价
 时间折扣33%

618期间直超调整方案



618大促数据报表分析及课后答疑

 超级推荐下载统计每天的点击量-核算加购成本，对比直通车数据
 直通车看实时投产，每小时关注一次，数据比较稳可以不调整

 现场答疑









旗下产品

让电商变容易

电商数据分析专家 淘宝数据分析工具 电商人的在线大学 淘宝直播数据分析平台

快速卡首屏补单神器 电商行业一目了然 做电商从这里开始 拼多多数据分析工具

一键还原生意参谋指数 抖音电商数据分析工具 抖音电商数据分析工具 1688生意参谋指数还原

chajian.dianshangyi.com


