[bookmark: 9940-1512400742303]大家好，我是阿毅，很高兴又来跟大家分享实操心得。
[bookmark: 9577-1512400848786]
[bookmark: 9617-1512400848934]自从上次直通车拖价分享后，很多人也去实操了，拖价效果也得到提升，但是还有一个头疼的问题，就是搜索没有明显起色。
[bookmark: 8474-1512400853744]
[bookmark: 4373-1512400853896]更有甚者，新品直通车每天几万个点击量，大量点击量，直通车点击率，收藏，购物车，转化都不错，搜索就是不能拉起来，到底是什么原因导致呢？
[bookmark: 2018-1512400858612]
[bookmark: 5268-1512400858750]为此阿毅投入了大量精力研究这个方面内容，得出这个结果：人群标签
[bookmark: 7450-1512400863884]
[bookmark: 2498-1512400864035]众所周知，淘宝现在千人千面非常严重，一个单品要爆流量，前提是满足无线端的最低门槛，比如属性门槛，价格门槛，销量门槛。
[bookmark: 8040-1512400868689]
[bookmark: 9197-1512400868873]除此之外还需要满足个性化流量的门槛，怎么理解呢？就是访问你店铺的人群要精准，要有某一个共性：
[bookmark: 6640-1512400879435]
[bookmark: 9134-1512400879574]举个例子比如你是卖女包的，进去你店铺浏览的都是学生妹，这群人有个共同特点是爱吃，爱逛街，因为学生时代穷，平时淘宝购物花呗付款，都属于18-24岁人群，每个月消费金额差不多都在300-600左右，喜欢穿非常时尚的衣服搭配这款包包等等这样子的标签组合一起
[bookmark: 2694-1512400884262]
[bookmark: 7030-1512400892047]淘宝每个买家身上都带有非常多的标签，千千万的标签库组合一个强大的人群标签库
[bookmark: 6955-1512400893796]
[bookmark: 5535-1512400893903]淘宝能做到个性化推荐就是监控了一个买家的浏览行为，给这个买家贴了N组标签，利用标签匹配调用了标签数据库来给你相应的展现
[bookmark: 1594-1512400899119]
[bookmark: 4460-1512400899157]这里有个问题：  什么是标签匹配呢？ 大家互动下
[bookmark: 6057-1512400904083]{消费价位，产品类型
[bookmark: 3320-1512400916045]买家和卖家通过标签匹配
[bookmark: 7270-1512400921551]起到中间衔接
[bookmark: 4062-1512400946085]@山东-母婴-阿笨（一定要进精英群） 对的 就是 买卖双方的标签匹配。}
[bookmark: 8214-1512400930250]
[bookmark: 7465-1512400932723]想到什么就说什么 这是讨论话题分享  不要害怕错误  回答才能发散大脑思维 调动大脑学习
[bookmark: 0017-1512400938286]
[bookmark: 7217-1512400938422]标签匹配：  买家通过浏览过程中，淘宝不断给买家贴上各种各样不同的标签，当买家去浏览某一家店铺的时候，除了单品属性信息标签以外， 买家也会给浏览的单品贴上标签。 在淘宝形成一个 单品的 标签数据库。买家淘宝也会给他多个标签组合标签库，两者的匹配度。
[bookmark: 9550-1512400954575]
[bookmark: 1760-1512400954715]为什么要细说标签？ 因为车是否能够辅助搜索提升流量，很关键一个环节就是标签的精准度。
[bookmark: 9915-1512400959647]
[bookmark: 1839-1512400959793]大家觉得淘宝为什么要引入千人千面？
[bookmark: 3232-1512400969955]
[bookmark: 2320-1512400975177]阿毅理解是： 现在各大购物网站层出不穷，淘宝面临用户流失的威胁，淘宝想让大家上来找产品，不会每次都看到那些不喜欢的产品而离开甚至卸载淘宝app，淘宝是希望买家能够更快的找到他们喜欢的产品，并且这个产品质量是不错的，希望商家做出这些举动来帮他留住买家。
[bookmark: 9118-1512401007034]
[bookmark: 3700-1512401007169]淘宝为什么今年重点推出手套首页各种玩法呢？
[bookmark: 6481-1512401035836]我相信大家都能想到：淘宝希望把这个app打造成社交网络平台，比微信更有趣，既能购物又能玩的平台，让这个买家经常打开淘宝，哪怕不购物都能像刷微信一样多逛淘宝对么？
[bookmark: 4899-1512401037112]
[bookmark: 1818-1512401037285]逛得久了，用户不买东西就会觉得对不起他前面的付出，心有不甘。
[bookmark: 7599-1512401049457]
[bookmark: 3236-1512401049600]了解了平台的初衷，我相信大家对平台引入的人群以及首页玩法有了更深层次的认识，ok我们继续回到搜索和车层面来思考下
[bookmark: 4680-1512401057485]
[bookmark: 3384-1512401057626]一个新品刚上架，系统最多只会按照店铺综合权重以及单品的一个权重给一个初始分，给一个初始的展现量。
[bookmark: 9784-1512401063746]
[bookmark: 8051-1512401063900]这部分展现很少，通常来自很长的词或者个性化人群的少部分展现构成的。新品在没有任何销量和评价辅助的时候，即便这些展现被点击了，也很难产生进一步的行为轨迹，往往看完就跳出去了，而且停留时间都非常短暂
[bookmark: 3918-1512401064507]
[bookmark: 9478-1512401064818]那我们必须先借助付费流量引进来，把流量发挥最大价值，让我们的产品展示在正确的人面前？
[bookmark: 9231-1512401069803]
[bookmark: 9950-1512401069960]正确的人，就是喜欢我们宝贝的人，此时有需求想买我们宝贝的人
[bookmark: 8389-1512401076243]
[bookmark: 6022-1512401076387]那怎么来实现这个过程呢？
[bookmark: 4590-1512401080662]下面进入实操步骤，这是18号上架，车少量辅助搜索，把搜索拉起来的一个案例
[bookmark: 4878-1512401083685]
[bookmark: 8992-1512401086454][image: 108879043258839151.png]
[bookmark: 1253-1512401090355]看到这个曲线，大家知道刷了多少单么？
[bookmark: 6580-1512401097222]前面刷30单左右  女鞋类目
[bookmark: 2333-1512401101624]这个图：直通车从新品第一天开始做的辅助
[bookmark: 4935-1512401106900][image: 674280415649998202.png]
[bookmark: 4479-1512401090355]这个预算大家觉得怎么样
[bookmark: 6966-1512401113277]第一天开始，搜索端按照之前各个导师分享的，上架新品，写好标题
[bookmark: 4461-1512401116525]
[bookmark: 2129-1512401116525]有一点要特别强调下：标题一定要包含神词。价格要符合市场大众需求，要先把对手的境况给先了解清楚了。
[bookmark: 1492-1512401120759]
[bookmark: 6469-1512401120943]有的说我标品没有神词，那就尽量找竞争小一点的词 ：搜索人气多，宝贝数尽可能少点
[bookmark: 3785-1512401122407]
[bookmark: 8048-1512401127411][image: 234946613963089283.png]
[bookmark: 1139-1512401133017]
[bookmark: 5960-1512401133017][image: 673100214316658366.png]
[bookmark: 9778-1512401135877]
[bookmark: 4296-1512401135877][image: 861630561482728625.png]
[bookmark: 2332-1512401138620]
[bookmark: 3153-1512401138620][image: 810626000152389353.png]
[bookmark: 2118-1512401138620]第四天开始真实出单了，款式好不好，今天是否能出单 就看出来了
[bookmark: 8748-1512401146119]那么什么是神词，大家回顾下。
[bookmark: 7439-1512401147631]神词就是 包含核心词的长尾词，跟产品相关的，搜索人气大，宝贝数少的
[bookmark: 3867-1512401151657]比如是： ins马丁靴女英伦风  我们要打的词是 马丁靴女英伦风， 可以先借助 这个神词，以及神词下的长尾词去把  我们要打的词的流量渠道给打通
[bookmark: 3660-1512401152432]举例说明
[bookmark: 3941-1512401165821]神词三点：   第一 搜索人气尽可能的高   第二 宝贝数尽可能的少， 第三 词跟宝贝要精准  
[bookmark: 2138-1512401167552]
[bookmark: 5973-1512401371903]直通车端先按照常规设置
[bookmark: 3196-1512401372769]
[bookmark: 1221-1512401373540]只开无线端，pc，站外全部关闭
[bookmark: 5920-1512401379007]
[bookmark: 8990-1512401379165]第一天：限额30-100元，这个根据每个类目ppc均值，以及直通车账户权重高低来设置
[bookmark: 2199-1512401384350]地域：除了国外，港澳台，，其余全开货源地可以考虑关闭
[bookmark: 2082-1512401391156]创意：2个优选，图片如果有点击率高的直接用，如果没有可以多加几个进去测试，轮播设置，创意标题包含推广的关键词
[bookmark: 1674-1512401395307]推广时间：设置正常营业时间比如早上9点到晚上12点
[bookmark: 9389-1512401399683]
[bookmark: 5454-1512401384505]关键词：选择神词下的长尾词，采用精准匹配，出价出到行业均价，人群溢价100-200%。出到人群有展现有点击为止，标品的话可能要出高点，出到前面点才有展现点击。
[bookmark: 2551-1512401402757]
[bookmark: 2760-1512401402917]关于人群标签，这个大家可能不懂怎么去设置，这个就设置你认为最精准的，比如我是卖女鞋客单价 100以上，人群很明确是在18-24岁，那我就开这些人群如图所示
[bookmark: 8280-1512401408457][image: 56211719313902146.png]
[bookmark: 6060-1512401405727]
[bookmark: 3029-1512401409226]这个开车方法的好处是，只要烧的动，流量从我们设置的人群标签来，就可以了，不管点击率如何，不管表现如何，我要的是精准的人群流量。
[bookmark: 6064-1512401414278]是不是感觉瞬间爽了，开车不管点击率啊
[bookmark: 5310-1512401419827]但是你总的弄个行业均值以上的 主图出来 对吧？
[bookmark: 2131-1512401422938]
[bookmark: 8870-1512401430118]现在说说搜索端
[bookmark: 8368-1512401431118]
[bookmark: 3841-1512401414426]第一天开始，搜索依然要进行人工干预，单量可以少量起步，这个看各个类目大小，标品神词的竞争可能比非标品大，所以需要的初始订单也会相应增加一些，道理都是一样，就是订单量不一样，这个大家可以灵活来。
[bookmark: 8448-1512401437129]
[bookmark: 2119-1512401447388]{开车选的词 点击率行业标准，收藏加购 很低只有5%。开定向的时候收藏加购11%  这是不是选择的关键词不精准 但是同行就这个词转化率最高，  定向计划的词加购就很高}
[bookmark: 1140-1512401450040]
[bookmark: 5050-1512401437296]如果连你的产品人群都不清楚  不能确定几组精准人群 你补单如何补
[bookmark: 5035-1512401462550]
[bookmark: 3474-1512401462823]我这个案例是女鞋，第一天补2单，2单都是很长的包含神词的长尾词，比如 ins马丁靴女英伦风 韩版 百搭 学生 类似这样的词语
[bookmark: 6345-1512401472156]
[bookmark: 8463-1512401472302]这种词无线端搜索页面结果展示的宝贝一般几十个，很好找，不需要借助任何的卡首屏工具，加上现在淘宝也在限制通过卡首屏的淘口令和二维码，所以操作这种词相对之下更合理更安全
[bookmark: 9631-1512401478046]
[bookmark: 2771-1512401478208]然后词要分开操作，阿毅给大家的建议就是所有操作的长尾词都不要重复，哪怕换个顺序或者多个空格跟没有空格只差在淘宝识别中都算不同的人群搜索的词
[bookmark: 1415-1512401482751]
[bookmark: 5382-1512401482895]第一天 补2单，直通车那边就开十几个点击量辅助，这时候不考虑上分问题，只要能烧的动即可
[bookmark: 5779-1512401488039]
[bookmark: 8029-1512401488178]第二天补3单，直通车20-30个点击辅助
[bookmark: 7658-1512401491455]
[bookmark: 7357-1512401491618]第三天补 5单，直通车20-30个点击辅助
[bookmark: 2011-1512401494489]
[bookmark: 7790-1512401495122]第五天补 15单 直通车 50-70个点击量辅助
[bookmark: 9434-1512401498212]
[bookmark: 3452-1512401498362]到了第六天，基本会来100-200个真实访客，这时候不管客人砍价多少，尽可能多真实成交，尽可能的不刷单
[bookmark: 7262-1512401501514]
[bookmark: 3894-1512401501688]上面说的 补单 数量 各个行业不一样 可以去灵活操作， 说的是车的点击量  跟 单量辅助
[bookmark: 3278-1512401505431]尽可能是真实成交
[bookmark: 9081-1512401510372]
[bookmark: 5000-1512401505584]这种操作方法很简单，会优先起来的流量一定是神词下的流量，这种词竞争很弱，权重一更新基本上流量入口都会被打开，经过前面的一个引流，我相信大家已经看到直通车哪怕很少的流量都能真实带来成交，这个说明我们人群在慢慢变精准了。
[bookmark: 4968-1512401514108]
[bookmark: 9824-1512401514275]这是站在淘宝人群角度 做搜索
[bookmark: 1975-1512401518163]
[bookmark: 6750-1512401518331]很多人为什么越刷转化越低呢？ 因为人群太混乱了，流量太泛了什么人都有，导致后面转化跟不上，淘宝给你第一波测试展现之后，你抓不住这个机会 就跌没了
[bookmark: 3370-1512401520516]
[bookmark: 3252-1512401520685]看看车的成交率 收藏 加购物车率
[bookmark: 3380-1512401523502]
[bookmark: 5688-1512401525829][image: 763496376830159542.png]
[bookmark: 1611-1512401525829]
[bookmark: 4713-1512401526344]{老师，前期我低价，这样比较好出单，真实单，等流量真的起来，比如一个月后，我在涨价，这样是不是可行性更高}不行
[bookmark: 3788-1512401539990]
[bookmark: 9010-1512401541662]随着搜索流量入口被一级一级的打开，流量也会越来越多，直通车那边辅助的点击也要慢慢加大，比如搜索端有500访客，直通车刚开始要100个点击左右，搜索1000个访客，直通车要投入200个点击，等搜索达到3000访客的时候，直通车开始就按照10%比例去维持，上面开直通车只为了一个目标：拉精准人群。
[bookmark: 8294-1512401544540]
[bookmark: 9098-1512401544694]车后面按照 10% 去辅助 懂得 打 1
[bookmark: 5536-1512401548997]因为人群精准，款还可以
[bookmark: 1792-1512401557550]
[bookmark: 7084-1512401559985]这次分享其实很简单，大家可能会觉得就这么简单？完了？ 这样就能拉搜索？
[bookmark: 4154-1512401561027]
[bookmark: 2776-1512401549176]是的淘宝其实没那么复杂，人群搞精准了，并且在精准人群面前表现好，搜索就知道给你推荐什么样的流量了，少就是多，多就是少 一开始要先打通一小部分人群，这部分人群打通了，淘宝会给你推荐相应更多的相同的人群
[bookmark: 6658-1512401565397]
[bookmark: 8911-1512401565532]{开车第一天怎么能开出精准人群   第一天12点击都能成交一单}刷出来的，叫的人从车进去 拍的
[bookmark: 6530-1512401579810]
[bookmark: 7990-1512401580296]如果不懂 我举个例子 大家就明白了
[bookmark: 8088-1512401584204]这个就好像你住在一个小区，手里有个好货，你想一下子让全中国人都知道你手里卖的是好货显然非常有难度，但是你如果先打通了这个小区的喜欢的人，是不是相对来说非常简单了，然后以这部分为基础，去让他们转介绍，一传十，十传百，只要持之以恒的努力，没有不回报的，淘宝的推荐逻辑也是类似。
[bookmark: 1400-1512401588473]
[bookmark: 4557-1512401588641]这个奇葩类目 得奇葩对待了
[bookmark: 1519-1512401595427]人群好像都可以 要测试好的人群出来
[bookmark: 1456-1512401598241]
[bookmark: 8962-1512401598396]先让淘宝确定你是否属于这部分人，非常确定，表现非常不错的时候，淘宝自然给你更多这部分人群。
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