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足球元素
中东第一运动:   足球

全年搜索指数都远高于其他
疫情后沙特联赛已经开打，欧冠也刚刚结束

图案：沙特足球队的队徽，欧洲足球队的队徽，球星名字，球星签名
品类：卫衣/外套/T恤/足球套/套装/运动裤

商品属性里有一个叫男装系列，选“足球系列”



近几周沙特足球搜索指数



凶猛野兽
需求原因：近期野兽系列点击转化好

图案：狮子/老虎/狼/鱼
品类：T恤/卫衣/套装

商品属性里有一个叫男装系列，选“野兽系列”
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案例分享



上上周的黄色、海洋、条纹系列
上新数 一周动销数 动销率 一般的上新动销

率
一共销售件数

750 121 16% 小于1% 438

站内的流量位置



上上周的黄色、鱼、条纹系列

海洋元素，上新10多天，目前周销70件
有些商家很会抓什么是黄色条纹
什么是海洋元素
上的越精准，且填的信息精准不多余，
款好+精准的流量 = 畅销款
畅销款 + 低ODR = 爆款

在跑出来的款中会推荐给推广进行下一步的推广加权

本周开始测试上周的元素



再次强调商品属性不要乱填
本周已下架很多非男装系列的产品，且对这些商家进行警告，如有下次直接对产品/商家进行降权

解释一下为什么不要乱填属性来蹭流量
因为现在对商品是转化好的继续放大，转化差的降权

举个例子：
给1000个人推送“玫瑰系列”，结果你的产品完全和玫瑰不搭边，那么消费者会购买你的产品的概率会非常小，
导致你的转化降低，最终你的款被判定为“浪费流量的款”，那么就会越来越获得不到流量
而属性填写精准的款，匹配到相应的消费者，价格合适，评价也好的话很大概率促成销售，然后自然就会被加权
从而慢慢销售增大起来



图片优化-突出重点
产品的重点和优势要突出，让消费者知道产品是什么，产品的优点是什么

失败案例

图3的重点是在食物
图4的重点是在拉链
消费者需要花更多的时间去理解你的主题是什么，但在
互联网电商中，消费者没那么多的兴趣，大多消费者直
接就跳过了，没有点击进去的欲望

优秀案例

图1动图：泼水就变色，消费者只花一秒钟就知道这是一条遇到
水会变色的短裤
图2动图：夜光变色
假如消费者喜欢这类型的，就会下单购买

图1                    图2

图3                          图4 我们要做的是主图，而不是广告



主要品类的优势供货价格段
二级品类 优势供货价格段 次级供货价格段 次次供货价格段

套装（上+下） 41-70 71-100 101-130

外套 41-70 71-100 101-130

棉衣 71-100 101-130 131-160

T恤 11-40 41-70 71-100

卫衣 11-40 41-70 71-100

衬衫 11-40 41-70 71-100

休闲长裤 41-70 11-40 71-100

牛仔长裤 41-70 71-100 101-130

运动长裤 11-40 41-70 71-100

内裤（单件） 11-40 0-10 40-71

单位：人民币



最常用的尺码测量位置

腰围、胸围
和臀围
都是全围



03

问题回复



上周收集问题答疑
1、上同样的商品和价格为什么没有流量和销售
答：之前上该款的商家已经站稳脚步，流量聚集，你上同样的商品没有任何的优势，自然没有流量和销量

2、上新和流量的关系
答：店铺上新有点击，有转化，一开始有一两个款到三五个款有转化，那么这个店铺的自然流量会上升，
如果商家上新大量的商品，持续没有转化，那么自然流量会越来越少。



补充-ODR相关
一、【ODR定义更新】

ODR 定义将会从订单维度调整为商品维度。预计会在本月末完成内外系统的数据更新。

8月ODR标准：8%    9月ODR标准：7%   9月自动下架标准：14%



补充-ODR相关
新店保护期


