
任务 1 卖出商品 

【工作准备】 

是否正常培训：（部门经理填） □到席 □请假 □旷工 原因： 

是否遵守纪律：（部门经理填） □严格遵守 □迟到 □早退 □出位 □其他 

检查电脑的完好性： □完好 □故障：报告值班经理并换机 

【工作过程】 

引言 

 

案例学习 

果二妹水果坊之“火龙果”引流  记录 

    果二妹水果坊（http://shop36538593.taobao.com）是一家淘

宝两钻店铺，首页如图3-1所示，主营热销水果。店铺开店初期日均

流量（访客数）30左右，在节假日前夕或淘宝大促活动时日均流量

可达100左右。果二妹从新店开始，利用店铺基础数据分析选择、优

化引流商品，从而获取自然流量，逐步做到两钻店铺。 

 欣赏案例店铺 

1.打开淘宝，搜索店铺

“果二妹水果坊”; 

2.浏览店铺，了解店铺

大致情况。 

卖出商品的关键是店铺拥有流量。获取流量的方式主要有两种，

一是通过优化店铺获取免费流量（也称自然流量），二是通过付费

工具获取流量。对店铺而言，获取免费流量是店铺最重要最基础的

工作；而通过付费方式获取流量需根据店铺在不同时期、不同产品、

不同营销目标及不同资金实力情况下酌情投入。本任务是在分析店

铺基础数据的基础上，通过优化引流商品，提高店铺的自然流量，

从而吸引客户产生订单，卖出商品。 

  



 

图3-1 果二妹水果坊店铺首页 

 

果二妹的具体操作如下： 

1.分析店铺基础数据选出引流商品 

1.1了解自家店铺流量，全面掌握店铺基础数据 

打开【千牛卖家中心】→【数据】→【生意参谋】→【流量】，

可以查看店铺实时、1天、7天、30天等时间段的流量数据，包括访

客数、浏览量、跳失率、人均浏览量、平均停留时间、老访客数、

新访客数、关注店铺人数等数据，这些数据反映了店铺流量的基本

情况。 

 

 

1  天流量数据记录： 

访客数（ ）、浏览量（ ）、

跳失率（ ）、人均浏览

量（ ）、平均停留时长

（ ）、老访客数（ ）、

新访客数（ ）、关注店

铺人数（ ）。 

 

7 天流量数据记录： 

访客数（ ）、浏览量（ ）、

跳失率（ ）、人均浏览

量（ ）、平均停留时长



 

图3-2 果二妹店铺流量数据图 

如图 3-2 所示，果二妹水果坊在过去的一周里，访客数 97、浏览

量 189、跳失率 73.13%、人均浏览量 1.85、平均停留时间 14.16、老

访客数 7、新访客数 96，店铺的流量比较小。 

（ ）、老访客数（ ）、

新访客数（ ）、关注店

铺人数（ ）。 

 

30 天流量数据记录： 

访客数（ ）、浏览量（ ）、

跳失率（ ）、人均浏览

量（ ）、平均停留时长

（ ）、老访客数（ ）、

新访客数（ ）、关注店

铺人数（ ）。 

1.2.对比商品流量排行，选出备用引流商品 

打开【千牛卖家中心】→【数据】→【生意参谋】→【流量】，

查看商品流量排行top10板块，这个版块显示的是店铺里流量前十的

商品。  

如图3-3所示，果二妹水果坊里流量最高的是火龙果、雪莲、柿

子、杏、苹果，可将这五种商品列为备选引流产品。 

 

图3-3 果二妹店铺商品流量排行top10板块图 

    如图 3-3 所示，可以看到果二妹店铺里获取流量最高的五个商

品是火龙果、雪莲、柿子、杏、苹果，将这五个商品列为备用引流

商品。 

 

店铺中流量前 10 名的商

品分别是： 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

7. 

8. 

9. 

10. 

1.3.对比同行优秀店铺数据，确定引流商品 

打开【千牛卖家中心】→【生意参谋】，查找行业排行板块，
 

从商品的排名中找出自

家 店 铺               



这个版块显示的是同行排名前100的店铺、商品、搜索词的信息，从

商品的排名可以分析出目前哪些商品受欢迎。 

 

图3-4 同行优秀店铺排名 

从图3-4 可以看与果二妹水果坊备选引流商品是苹果与火龙

果，因火龙果的货源比苹果货源更好，果二妹水果坊选定火龙果为

引流商品。 

从备用引流商品中选出引流商品的策略有以下三点： 

（1）选价格相对比较低的商品。由于新店且销量记录少，很难

让客户信任，价格低可以满足客户抱着试试也不亏的心理。 

（2）选质量过硬的商品。商品质量好才能得到客户的好评，对

于新店来说好评非常重要，能够提高转化率。 

（3）选物流相对方便的商品。如果客户首次购买就碰到物流延

迟，不仅可能给出差评，而且会让客户失去对店铺的信任。 

商品排名靠前，根据引

流策略（考虑价格、质

量、物流性价比最高）

选 出 的 商 品

是          。 

2.优化引流商品名称 

2.1.优化商品名称 

2.1.1保留自家商品流量高的关键词 

打开【千牛卖家中心】→【数据】→【生意参谋】→【关键词

排行top10】，查看自家店铺排名比较好的关键词，在优化标题时保

留作为备选关键词。 

 

（1）自家店铺排名靠前

的关键词： 

 

 

（2）同行流量高的关键

词： 



 

图3-5 果二妹店铺商品关键词排行top10图 

如图3-5所示，可以保留“火龙果白心”、“火龙果”、“火龙果白心

大果10斤”、“白心火龙果大果”、“火龙果10斤包邮”、“白心火龙果”

作为备选关键词。 

2.1.2找出同行流量高的关键词 

打开淘宝首页，在首页搜索框输入“火龙果”，查看近期与火

龙果相关且流量高的关键词，找出与商品相关的关键词并保留作为

备选关键词。 

 

图3-6 火龙果产品流量高的相关关键词 

如图3-6所示，与店铺相关的关键词有“火龙果白心”、“火龙果

 

 

（3）组合的标题是： 

 

 

 

 

（4）更改标题 

□已用最新标题 

□未修改标题 



10斤包邮”，将其保留作为备选关键词。 

2.1.3组合关键词 

淘宝商品的标题可以包含60个字符（30字），标题优化的原则

是高流量关键词越多越好，兼顾标题吸引力，同时要包含一些促销

信息。可以遵循以下的公式：商品标题=高流量关键词+商品名称关

键词+商品特点关键词。 

根据商品标题优化公式，从以上两步选出的备选关键词中找出

高流量关键词：“火龙果白心”、“10斤包邮”；根据火龙果的名称

与别称选出“火龙果”、“白肉火龙果”；根据产品特点选出“越南火龙

果”、“新鲜”、“现摘”、“应季”、“孕妇水果”。根据标题公式整合确定

标题为“越南火龙果白心大果10斤新鲜包邮现摘孕妇水果应季白肉

火龙果”。 

2.1.4更改关键词 

打开【卖家中心】→【宝贝管理】→【出售中的宝贝】→【编

辑商品】→【编辑商品】，进入商品编辑页面，修改宝贝标题并提

交宝贝信息。 

 

图3-7 修改商品名称 

如图3-7所示，把商品名称修改为“越南火龙果白心大果10斤新

鲜包邮现摘孕妇水果应季白肉火龙果”，保存提交。 

 

2.2.优化引流商品价格 

新店引流产品的价格一般采用能够快速带动店铺流量的低价

定价法，即参考同一平台里同类商品的低价位价格。低价位价格的

寻找方法：利用主关键词（商品名称+主要属性，例如“火龙果10斤”）

进行搜索，在搜索结果页中选择【价格从低到高】，可以看到同类

商品在所有的搜索结果中的最低价，最低价只能作为参考，卖家需

要结合综合排名里的低价位价格与自身情况进行最终定价。 

 

利用主关键词（即商品

名称+主要属性，如“火

龙果 10 斤”）进行搜索，

在搜索结果页中选择

【价格从低到高】进行

排序，查看同类商品的

最低价。以最低价作为

定价的参考，结合综合

排名里的低价位价格与



 

图3-8 “火龙果10斤”搜索排名 

    利用主关键词“火龙果 10 斤”在淘宝首页搜索，搜索结果如图

3-8 所示。通过综合排序与价格排序整合出同类商品的低价范围在

32.8~39.8，根据店铺实际情况及综合实力可以把价格定在这个范围。

另外，参考尾数定价法，可以定为 34.8、35.9 等。 

 

自身情况进行最终定

价 ， 定 价

为：           。 

 

2.3.优化商品促销设置 

商品促销信息容易刺激客户下单。店铺的促销方式以参考表

3-1。 

表3-1 网店常见促销方式表 

序号 促销方式 解释 举例 

1 

满额促销 

满 就 减 和

满就送 

购买商品到达计定的额度，

立刻减价或赠送某些优惠。 

满 100 减 30、满

1000送100购物

券 

2 限时折扣 
在特定的时间内提供优惠

的价格 

双 110 点-2 点 8

折优惠 

3 优惠券 

用于吸引买家到店购买，可

以预发给买家，让买家在优

惠券的引导下到店铺消费。 

双 11 来临前通

过邮箱或者社

群提前发送的

优惠券 

4 秒杀 

网上显示抢购活动，由于价

格非常低，很容易被抢光，

容易获取高流量。 

9.9 元秒杀平时

30 元的商品 

5 团购 

团体购物，通过消费者自行

组团或商家组团等形式，降

低单购的价格，提高销售数

量。 

聚划算 

 

你 设 置 的 促 销 方 式

是：           ， 

你遇到的问题有哪些： 

 

 



6 关联促销 

将集中商品根据一定联系

组合在一起销售，通过促销

套餐让卖家一次购买，提高

店铺销售业绩、转化率、客

单价。 

购买榴莲，搭配

山竹一块销售 

淘宝店设置促销的路径是【千牛卖家中心】→【营销】→【促

销管理】→【优惠活动】。部分促销工具属于第三方服务，需要另

外购买服务。 

 

图3-9 设置促销信息 

    如果接近双 11，可以设置双 11 主题的促销，如图 3-9 所示，根

据店铺特点设置促销信息。设置促销后需要实时监控店铺销售情况，

适当调整促销方式。 

 

平台拓展 

在案例学习的基础上，拓展到速卖通平台，进行学习与操作。 

1.分析店铺数据选出引流商品  记录 

1.1了解自家店铺流量，全面掌握店铺基础数据 

登录后台，打开生意参谋页面，可以查看到店铺的实时数据，

如图3-10所示。 

 

   天流量数据

记录： 

访客数（ ）、浏

览量（ ）、转化

率（ ）、客单价

（ ）、支付买家

数（ ）、支付金

额（     ）。 



 

图3-10  速卖通生意参谋页面 

    生意参谋是店铺各类数据的入口，店铺流量、商品分析、行

业情况等数据都可以从生意参谋里获得。 

 

1.2 根据商品流量排行榜确定备选引流商品 

单击【生意参谋】→【商品分析】，查看商品的相关数据，包括

搜索曝光量、商品页访客数、平均停留时长、加购次数、加收藏

夹人数等，卖家可以根据需要选择显示哪些指标，如图3-11所示。 

 

备选引流商品

是： 

 



 

图3-11  速卖通商品分析数据页面 

备选引流商品主要综合商品的搜索曝光量、商品页访客数两

个指标进行选择，因此选第一、二个商品作为备选引流商品。 

 

1.3利用平台选品专家，确定引流商品 

登录后台，单击【生意参谋】→【商机发现】→【选品专家】

→【热搜】，查看选品专家提供的相关行业商品热搜情况，如图

3-12所示。新手卖家要选择搜索指数高的商品作为备选引流商品，

因为搜索指数越高商品的曝光可能性越大。 

 

确定引流商品

是： 

 



  

图3-12  速卖通选品专家相关行业商品热搜情况 

    如图3-12所示，根据销售类目选择同类商品，可以看到同一

类目下不同商品的供需指数，供需指数高说明需求大但供给少，

因此选择供需指数第一的商品作为引流商品。 

 

2.优化引流商品 

2.1.优化引流商品名称 

2.1.1优化标题及排布 

速卖通平台的商品标题可包含145个字符，但页面只能显示

45个字符，因此前45个字符要呈现主关键词。 

2.1.2优化标题内容 

根据公式进行优化：商品标题=主关键词+主属性词+促销词+

品牌词+单复数词。 

主关键词：主关键词要置于前45个字符内。例如女高跟鞋、

男士鞋子等，这种商品标题性的主关键词应该放到标题的前面。 

主属性词：主属性词也要置于前45个字符内，这样有利于提

高标题的搜索权重。例如，真皮、棉、丝绸等，这类词属于主属

性词，对提高产品的转化率、点击率有非常大的帮助。 

 

优化后的标题

是： 

 



促销词：促销词(如买二赠一)对转化有帮助，但也会计算在

标题的145个字符之内。因此，要特别注意促销词的使用数量，尤

其是标题的前45个字符内，最好不使用促销词。 

品牌词：如果运营的是一个知名度较高的品牌产品，品牌词

可以放在标题的前面。但如果品牌的知名度较低，对于产品转化

的作用不大，建议将品牌词放在标题的后面。 

单复数词：单复数次的搜索结果显示不一定一样，对于单复数词

搜索结果是一样的可以不用区分单复数，对于单复数词搜索结果

不同的要把单复数词都加到标题里，这需要提前测试好搜索情况。 

2.2.优化引流商品价格 

引流产品同样也适用低价定价法，利用主关键词到平台搜索，

确定低价范围后定出比较有竞争力的价格。 

 

 

引流商品定价

为： 

 

2.3.优化商品促销设置 

速卖通平台为卖家提供了限时限量折扣、全店铺打折、满件

折/满立减和店铺优惠券四大营销工具，适用这四大营销工具时要

注意以下几点。 

（1）注意活动生效时间。限时限量折扣活动设置12个小时

后生效；全店铺打折、满件折/满立减活动设置24个小时后生效；

店铺优惠券活动设置1-2个小时后生效。 

（2）注意活动时长。限时限量折扣、全店铺打折、店铺优惠

券活动可跨月设置，但会同时扣减两个月的活动数量；满件折/满

立减活动开始和结束的日期必须在同一个月内。 

（3）注意等待状态。限时限量折扣活动在开始前6个小时内、

全店铺打折和满件折/满立减活动在开始前12个小时内处于“等待

展示”状态，此时无法修改活动信息；店铺优惠券活动处于“展示

中”状态，也无法修改活动信息或关闭活动。 

（4）注意活动优先级。限时限量折扣活动的优先级大于全店

铺打折活动，即当两个活动时间重叠时，优先展示限时限量折扣

活动信息，限时限量折扣活动结束后，再展示全店铺打折的活动

信息。满件折/满立减和店铺优惠券活动可以和其他活动同时进

 

设置的促销方

式是： 

 

 

 

 

 

 

 

遇到的问题有

哪些： 

 



行。折扣产品以折后价(包括运费)计入全店铺满立减金额。 

 

 

 

实战应用   

任务1：淘宝店铺之商品引流 

要求：登录淘宝店铺，通过分析店铺数据选出引流商品、优化

引流商品争取卖出商品。 

表3-3 淘宝平台卖出商品实战记录表 

序

号 
实战任务 具体要求 

1 
分析店铺数据

选择引流商品 

了解自家店铺流量，全面掌握店铺基础

数据 

对比商品流量排行，选出备用引流商品 

对比同行优秀店铺数据，确定引流商品 

2 优化引流商品 

利用商品标题优化公式优化商品名称 

利用低价定价法优化商品价格 

根据平台与店铺实时情况设置商品促

销信息 
 

 

实战记录 

 

 

 

 

 

 

 

 

任务2：速卖通平台之商品引流 

要求：登录自己的速卖通店铺，通过分析店铺数据选出引流商

品、优化引流商品争取卖出商品。 

表3-4 速卖通平台店铺优化实战记录表 

序

号 
实战任务 具体要求 

1 
分析店铺数据

选择引流商品 

了解自家店铺流量，全面掌握店铺基础

数据 

根据商品流量排行榜选出备用引流产

 

实战记录 

 

 

 

 

 



品 

利用蓝海行业数据，确定引流产品 

2 优化引流商品 

利用商品标题优化公式优化商品名称 

利用低价定价法优化商品价格 

根据平台与店铺实时情况设置商品促

销信息 
 

知识链接 
  

一、店铺基础类数据释义 

    店铺基础类数目释义见表3-2所示。 

表3-2 店铺基础类数据释义表 

序号 数据名称 释义 

1 浏览量 浏览店铺页面和商品页面的次数 

2 访客数 浏览店铺页面和商品页面的访客的数量，当天数据去重 

3 收藏量 
用户访问店铺页面过程中，添加收藏的总次数(包括首页、

分类页和宝贝页的收藏次数) 

4 浏览回头客 
指前6天内访问过店铺当日又来访问的用户数，所选时间

段内去重计算 

5 浏览回头率 浏览回头客占店铺总访客数的百分比 

6 平均访浏览量 用户平均每次连续访问浏览的店铺页面数 

7 跳失率 
用户通过相应入口进入，只访问了一个页面就离开的访问

次数占该入口总访问次数的比例 

8 平均停留时间 
所有访客的访问过程中，平均每次连续访问店铺的停留时

间，单位为秒 

9 宝贝页浏览量 
店铺宝贝页面被查看的次数，用户每打开或刷新一个宝贝

页面，该指标就会增加 

10 宝贝页访客数 
店铺宝贝页面的访问人数。所选时间段内，同一访客多次

访问去重计算 

11 宝贝页收藏里 用户访问宝贝页面添加收藏的总次数 

12 入店页面 
单个用户每次浏览您的店铺时查看的第一个页面为入店

页面 

13 出店页面 
单个用户每次浏览您店铺时所查看的最后一个页面为出

店页面 

 

 



14 入店人次 从该页面进入店铺的人次 

15 出店人次 从该页面离开店铺的人次 

16 进店时间 
用户打开该页面的时间点，如果用户刷新页面，也会记录

下来 

17 停留时间 

用户打开本店最后一个页面的时间点减去打开本店第一

个页面的时间点(只访问一页的顾客停留时间暂无法获

取，这种情况不统计在内，显示为“-”) 

18 到达页浏览量 到达店铺的入口页面的浏览量 

19 平均访问时间 

打开该宝贝页面到打开下一个宝贝页面的平均时间间隔。

(用户访问该宝贝页后，未点击该页其他链接的情况不统

计在内，显示为“-”) 

20 搜索曝光量 买家通过关键词搜索展示在搜索结果页面中的次数 

21 加购次数 买家把当前商品加入购物车的次数 

22 加收藏夹人数 买家把当前商品加入收藏夹的次数 

23 搜索指数 在一定时间内，搜索某个关键词的总共次数 

除了上表还有一些常用的数据，释义如下。 

1.流量 

我们在店铺运营中常说的流量，通常指店铺的访客数。 

2.引流 

我们在店铺运营中常说的引流，指的是增加店铺的流量。 

二、如何打造“潜力商品” 

以淘宝平台为例，打造一款潜力商品需要注意以下几点。 

（一）注重第一笔订单 

由于新品期第一笔订单效果等同于新品期后三笔订单效果，因

此要重视新品的第一笔订单。卖家可以给第一笔订单的客户提供比

较大的优惠，以此打动客户，请客户及时完成评价与收藏等操作。 

（二）注重各项数据 

潜力商品的各项数据都应该在平均数据之上，尤其是转化率，

转化率高才能向平台证明有能力保持住流量，因此要重视潜力商品

的转化率，可以通过精美的详情页、一定力度的优惠、优质的客户

服务等操作提高转化率，并且要注意数据的变化，如果转化率降低



了，要及时找出原因，并采取措施提高转化率。 

三、如何做一个“勤劳”的店主 

“勤劳”店主是指保持定期（开店初期可以每天）上架新商品

且定期更新店铺的店主。被平台判为“勤劳”店主的店铺会得到平

台的流量倾斜。 

四、如何用好“新店扶持期” 

“新店扶持期”是指新开的店铺会得到一段时间平台给与的流

量、设置等方面的扶持。例如淘宝的“新店扶持期”是3个月，如果

店内商品在这3个月内的好评率很高而且是应季商品，淘宝系统就会

推荐给更多有需要的人。另外，淘宝系统会分配给有销量的新品更

多的流量资源。 

 

 

 

 

 

课后作业 

  1.以下哪些步骤属于优化商品名称的步骤。（  ） 

A 保留自家商品流量高的关键词 

B 找出同行流量高的关键词 

C 组合关键词 

D 更改关键词 

    2.挑选店铺引流商品时，需要注意的要求有哪些。（  ） 

A 选价格相对比较低的商品 

B 选相对大众化商的品 

C 选质量过硬的商品 

D 选物流相对方便的商品 

3.请根据下面商品信息给商品命名： 

商品图片 商品信息 



  

品牌：衣世情缘           型号：5585 

颜色分类：黑、蓝、红     货号：5896 

面料：纯棉               薄厚：常规 

风格：原创设计           图案：卡通动漫 

适用季节：夏季           

适用对象：一家三口 

妈妈尺码：XXL、XL、S、M、L 

爸爸尺码：S、M、L、XL、XXL 

儿童尺码：童 XS、童 S、童 M、童 L、童 XL、童

XX…… 

 

 

 

你的命名是：                                 。 

这样命名的原因是：                                              。 

4.请列出五种促销方式 

                                                                。 

 

【工作结束】   

数据整理及备份：□完成   □未完成 

关机检查：      □正常  □强行关机   □未关机 

整理桌面：     □完成   □未完成 

地面卫生检查：  □完成   □未完成 

整理椅子：      □完成   □未完成 

【工作评价】 

类别 
序

号 

考核 

项目 
考核内容及要求 分值 

学生 

自测 

学生 

互测 

教师 

检测 
分数 

技
术
考
评
（80

分
） 

1 

质量 

合理选出引流商品 20     

2 完成引流商品优化 40     

3 卖出商品 20     



 

非
技
术
考
评
（2

0

分
） 

4 态度 学习态度是否端正 5     

5 纪律 遵守纪律 5     

6 协作 有交流、团队合作 5     

7 文明 保持安静，清理场所 5     

总  分： 


