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序言一



学习电商的方法


目前最热门的行业莫过于电商行业，太多的人希望进入这个行业，希望成为电商专家。问题就来了，这个行业发展了十年，现在学习是不是为时已晚？那我们先来聊聊什么时候做电商最好。

无论是个人还是企业，进入电商有两个最佳时间：第一个最佳时间是在2003年，淘宝刚成立，ebay也是初具雏形，那时候愿意自己摸索一下、试探一下，很快就能成为专家，若能坚持到现在不死，一年几个亿的销售是最少的。第二个最佳时间，就是现在，是的，就是现在。这个现在，不是指这本书出版的时候，也不是指我写这篇文章的时候，而是你意识到这个问题的时候。既然想学，马上开始，不要犹豫；既然想做，马上开始，不要犹豫，目前只有10%的企业真正开始做电商，还有90%的企业在摸索在观望，由此可见，未来五年，电商还会是发展迅速的行业！

如果你多留意一点，你会发现很多人在讨论：“做电商到底赚不赚钱？听说90%的卖家都不赚钱。”我之前单独写过一篇文章，估计了一下目前淘宝上大约有92.5万的卖家是赚钱的，这个数字应该比较接近实际了。但还是有大部分的卖家不赚钱，为什么？要理解这个问题，需要了解一下电商的变迁。

其实从2000年开始就有人在网上购物了，那时候有8848，只是支付、物流都很不成熟，导致电商发展很慢。后来随着基础设施的投入，网购的人群越来越多。人们最开始网购，最主要的需求是便宜。网上买东西，要比线下便宜很多，到现在，这个观念已经根深蒂固了。现在也有一些商家利用这个特点，线下店只做展示，价格标得很高，然后吸引顾客到线上去买。网购发展到后来，出现了另外一批人，他们太忙，没时间逛街，没时间购物，交通拥堵也是原因之一，这群人喜欢网购，便宜一点贵一点已经不重要了。这部分人群的比例会越来越大。一部分是因为便宜，一部分是因为便利，还有一部分是因为品质。用户的需求在不断发生变化，卖家的思维也应该随之发生变化。

从2003年到2007年，这个期间电商每年以100%的速度增长，属于卖货时代，只要你有货，放到网上基本上就能卖出去。当时很多卖家都是兼职的，还包括一些残疾人，他们也可以在淘宝上开个店，卖点手工用品，每月能赚个几千块；从2008年到2011年，这属于直通车时代，只要你敢投入广告费用，你就可以赚钱，一个点击才1毛钱，甚至几分钱，ROI能到10元以上，不赚钱都不好意思说；从2012年到现在，做电商的要求越来越高，需要卖家更加专业！数据、搜索、运营、直通车、设计、客服等各个环节都需要专业。

很多卖家不赚钱，就是因为思维还跟不上，不理解买家的需求变化，自己的专业能力也跟不上。大部分的卖家只会做三件事：降价促销、花钱买广告、刷单提排名。卖家要想赚钱，必须要让自己更加专业。这套书，就是教你如何从入门到专业的。

看书就能成为专业的电商专家？那是扯淡。如果真的看书就能成为电商专家，所有人都不用考大学了，把清华北大的教材拿过来看看就是大学生了。但看书可以缩短你自己摸索的时间，告诉你方向，以及让你了解大家通用的做事方式。

互联网发展很快，电商是基于互联网的一个业务，同样发展很快。要想让自己更加专业，主动的学习是最好的方式。我认为电商的学习，分成三个方面：第一是实践，必须自己实践。别人讲得再容易再难，都不如自己试试来得体会深刻。第二是交流，找同行交流，找高手交流，进入相应的圈子。第三就是阅读，阅读包括系统性地看书，还需要阅读网络帖子和文章。阅读可以帮助你了解基础，了解整体框架，也可以了解最新的动态。

每个人的悟性不一样，背景不一样，学习的进度快慢也不一样。不过据专业调查，真正的专业人士和非专业人士在专业方面的差别，只相差半年。也就是说，只要你找到正确的方法，你愿意花半年时间认真踏实地学习，就可以成为专业人士。这个观点最开始看，觉得不可能，但你认真思考，其实是有道理的。回想你现在掌握的每一项技能，有那么神秘吗？只要有合适的环境，真正学习半年肯定都能学会。但为什么那么多电商人并不专业呢？我觉得最大的问题，在于心态。一方面把电商想得太难，另一方面不肯静下心来学习，总想找捷径。

我遇到太多的人，都在问我如何让搜索排名到前三位，如何让微信粉丝快速增长，如何让店铺快速打造爆款。所有问这些问题的人，都是想找捷径的人。他们每年都在问这些问题，问了很多专家高手，参加了很多培训班，一年又一年过去了，还在问这些问题。时间浪费了，但从来没有得到过准确的答案。到底有没有捷径？我觉得有，捷径就是不要去找捷径。这种向外求的方式，不如向内求，求人不如求己。每个人的行业不一样，产品不一样，自身优势不一样，自己这一道关是怎么也躲不过的，必须要自己走。

所以，如果你能摆正心态，花半年时间，一边看书，一边实践，一边交流，我相信你一定能成为一名电商专家。

是为序。

鬼脚七于2015年3月30日



序言二


近年来，中国的电子商务正在蓬勃快速地发展，截至2013年底，全国整体电子商务的市场规模已经突破10万亿元，其中B2C市场交易规模突破1.3万亿元。根据国家电子商务“十二五”规划，预计2015年整个电子商务规模有望突破18万亿元，其中包括网络购物B2C和C2C突破3万亿元，整体市场的扩张及可观的数据让我们相信未来电子商务的前景和空间仍旧非常广阔。

近两年，我走访了全国很多的城市地区，南至湛江北到吉林，考察拜访了各地的电商企业、传统企业、商会、协会以及政府。越来越多的企业从线下走到了线上，面对全国上下如火如荼进行着的电子商务热潮，仍然有很大一部分的传统企业没有选择做电商。2014年淘宝“双十一”24小时创571亿元交易总额的纪录及阿里巴巴的上市，让企业家既看到电子商务带来的机遇，也备感压力。他们并非不知道电子商务的重要性，也并非不想做，而是对如何开展电子商务并良好运营存在众多困惑。分析他们存在的疑虑与困惑，综合来看主要体现在下述三大方面。

1.企业老板自身不懂电商

纵使电子商务市场发展十年有余，但对以传统实业发展为主的大部分企业家来说，电商领域依然陌生。对于一个自己不了解的领域，老板甘愿冒险的概率可想而知。

2.缺乏人才，没有专业的团队

现在有一些传统企业的老板也会去积极参加电商总裁培训班的学习，但是学完之后，却面临另一个问题——企业内部没有能够执行的人才。老板独立负责店铺的运营不切实际，现实却又摆在眼前，电商行业的人才泡沫现象非常严重，真正好的运营人才很稀缺，尤其还要懂数据的就更是凤毛麟角。

3.团队的培育、管理及稳定性存在问题

电子商务发展的时间较短，行业的人才积淀和培养机制尚未完成，现阶段电商人才主要集中在85后和90后，对这批年轻人的培育和管理本身就存在很大问题，人才的流失也就不可避免。人才的稀缺衍生出另一个景象就是人才竞争日益激烈，员工普遍对雇主无法产生强烈的归属感，利益为主要驱动力。相反，一个成绩斐然的团队定然令企业趋之若鹜。何况传统企业多聚集在产业带，也许前一天还在你的公司里创造业绩的电商团队，第二天就已经坐在隔壁竞争对手的办公桌前。

跨界经营、人才储备、团队建设，横跨在传统企业面前的三大难题让众多企业老板的电商之路举步维艰。

老A电商学院作为中国电子商务协会网商精英创新与扶持推进中心的指定电商服务机构，致力于为从事电商行业的企业或个人提供全岗位培训、精准流量、电商人才输送、精品货源等各项精准服务，是业内公认的电商金牌培训品牌，短短两年时间就发展成为行业的领军者，帮助数十万的电商卖家学会电商数据化运营，其中大量学员更是成为所在类目排名的前100、前50。为什么懂得数据化运营如此重要呢？

我们这样定义三代电商:

第一代，以供货生产为中心，纯卖货、没技术；

第二代，以推广流量为中心，刷单、直通车、钻展、报活动，不算利润，亏钱赚吆喝；

第三代，以消费者为中心，看懂数据，了解买家，不看销量看利润，通过社会化媒体与买家对话。

第一代电商是纯卖货的年代，那个时候的淘宝很少人在做，货不多，商家不多，只要有一个概念，上传一个宝贝就可以卖得不错，但那个年代早已成为过去。市场进入到第二个年代——广告为王的年代，商家不注重商品品质，无所谓价格、利润，纯粹通过各种手段，仅仅是希望登上广告头条，这种做法导致现在电商的价格竞争日趋白热化，实际结果是大部分的电商都陷入了价格战，亏钱赚吆喝。第三代电商强调以消费者为中心，迎合电商的发展趋势去做。大家是否听过一句谚语，“站在风口上什么都飞得起来”。为什么？因为风大，更可况还是站在风口上。做任何商业我认为了解趋势很有必要，首先你需要了解的是未来三年内我们的消费者会站在什么地方等，而不是去创造消费者，因为消费者会改变他们的消费习惯。为什么会改变？第一代电商面对的是首批敢在淘宝上买东西的买家，其主要成员是85后；十年前的85后是大学生，他们消费的主力诉求是价格足够便宜；第二代电商现在遇到的买家是谁？是大学应届毕业生，他们口袋里有几万块钱吗？我想大多数没有，所以这批消费人群的消费能力仍然有限；第三代电商的主力消费人群是谁呢？依然是85后，但2014年的85后开始迈入而立之年，进入了消费能力井喷期，消费层级提升，此时的消费者希望能够在网上购买到更高品质的商品，针对这时候的消费者，我们应该提供的不再是价格低廉的劣质商品，而应更注重商品品质的提升，从而使消费者对品牌产生信赖。第三代电商还要学会的就是看数据。在未来五年内谁能够看得懂数据，谁就比其他看不懂数据的卖家领先一步。店铺的定位、产品的选款，需要先做市场容量分析；标题的优化、首图的选择必须有数据支撑；直通车的投放，关键词的拟定，要通过投放数据分析……不拍脑袋做决策，任何运营上的调整都需要有数据支撑，这才是一个对数据化运营的要求。

目前市场上关于电子商务的图书多为电商基础知识普及书籍，或者只是从企业发展的战略高度、从理论上告诉企业电子商务的重要性和市场机会，始终缺乏一套在专业认知与实际操作上能够指导企业及企业员工如何正规化发展电子商务的系列丛书。由此，本书应运而生并希望能够给行业内人士带来帮助。

老A电商学院主编的这套电商教程，从运营思维到如何实现技术实操，毫无保留地将数据化运营公开给所有从事电商行业的企业和个人。我相信，这套教程会是推动中国电子商务行业创新与发展的有益补充，能够为企业有效开展电子商务提供一个清晰的操作思路，帮助其健康、有序地发展。

黄斌（花名：饼戈）

中国电子商务协会网商精英创新与扶持推进中心 秘书长



前言


淘宝卖家最希望的事莫过于自己店铺的流量大增、转化率提高、利润率持续上升，诸多“掌柜的”都为此处心积虑地去优化各种流量、提高转化率、降低成本，却鲜有卖家去研究和应用淘宝SEO。

淘宝SEO就是淘宝搜索优化。为什么要做搜索优化呢？在淘宝网输入关键词进行宝贝搜索，细心一点就会发现点击搜索后，会在搜索框旁边出现一个数字，代表与这个关键词相关的宝贝数量。比如搜索“棉衣”，出现了“1091.65万件宝贝”这样的字样，可见网上产品的竞争之激烈。做淘宝SEO的目的就是让卖家店铺中的宝贝能够排在上千万条搜索结果的前几位，增加曝光量，让买家看到。

随着电商发展日趋成熟，淘宝规则也在渐渐完善。过去卖家的宝贝只要销量好，排名也不会差；而现在影响宝贝排名的权重越来越多元化，卖家们只有在充分了解宝贝排名规则的前提下，系统学习各种优化理论并付诸实践，才有可能让自己店铺的流量爆增！

本书共10章。第1章详细讲解了淘宝SEO的概念和起源，让读者对淘宝SEO有一个初步的认识；第2章细化讲解了淘宝的搜索规则，让读者懂得在做淘宝SEO时不能触犯的禁区有哪些；第3章讲解了宝贝排名靠后的一系列原因，告诉读者如何将这些不利因素扼杀在摇篮中；第4章则从宝贝的关键词搜索出发，讲解了五种关键词搜索渠道，分步骤说明关键词的筛选分析方法，以数据为支撑，筛选出“最具含金量”的关键词；第5章紧承上一章的内容，讲解了如何利用黄金关键词来组合黄金标题，让搜索流量持续上升；第6章则结合数据魔方、生e经、老A工具箱三大卖家得力工具，来讲解怎样精确找到宝贝最完美的上架时间点，让宝贝的排名步步攀升；第7章则讲解了老A最强有力的螺旋理论，拯救一切经营状况在“死亡”边缘挣扎的店铺；第8章讲解的是宝贝上架后如何进行搜索优化，让流量节节升高；第9章则十分详细地介绍了淘宝SEO常用的五大工具，让淘宝搜索优化如虎添翼；第10章呈现给读者的是做淘宝SEO的成功案例，用最真实的一线案例证明，无需为营销花费太多，宝贝也能获得好排名、好销量！

本书整体逻辑清晰，从最浅显的搜索规则到淘宝SEO实战，可以说是手把手地教会读者淘宝搜索优化最实用的方法。

本书适合作为学校电子商务、经济管理等专业的教材，也可作为网店卖家的运营参考书，同时也是网店创业人员、管理人员、兼职人员的自学宝典，还可以作为相关培训班的教学用书。

老A电商学院

2015年1月



第1章 深度解读淘宝SEO


引言

淘宝卖家越来越多，卖家们为了店铺生意可谓使出了十八般武艺。自然流量这块可口的大蛋糕自然成了各大卖家的必争之物。在网店生存竞争日趋白热化的今天，要想得到自然流量，只有在淘宝SEO上面下工夫才能先人一步。

俗话说得好——磨刀不误砍柴工！研究淘宝SEO之前，必须掌握关于淘宝SEO的理论基础知识，深入了解淘宝SEO的概念，将与之有关的术语如类目、搜索思维模式、SKU标签等了解清楚，才谈得上进一步优化店铺的自然搜索流量。




1.1 你知道与SEO有关的一切吗


提到SEO，新手卖家可能会一头雾水，不知道这三个英文字母代表什么。对于资深卖家来说，SEO就是搜索，就是优化宝贝标题，让更多的买家搜索到。这个说法没有错，但是不够全面。SEO是一个很广泛的概念，淘宝SEO是包含在SEO中的，而标题优化又只是淘宝SEO中的一个点。所以，各位大中小卖家都需要进行一场关于SEO的头脑风暴，掌握SEO的知识概念，为网店搜索排名乃至优化各项指标打下坚实的基础。




1.1.1 什么是SEO


SEO（Search Engine Optimization），汉译为搜索引擎优化，是目前较为流行的网络营销方式，主要目的是增加特定关键字的曝光率和网站的能见度，进而提升销售成交率。说得通俗一点，SEO就是利用相关的搜索规则，在合法的前提下，提高目标网站的排名，吸引更多人点击进入网站，从而达到宣传、营销等目的。

SEO起源于国外，一些发达国家率先提供了搜索引擎优化的相关服务，目前SEO在国外已经是很正规且成熟的行业。搜索引擎的研究对象有很多，例如谷歌是迄今为止世界上最大的搜索引擎提供商，因此谷歌也就顺理成章地成为SEO的主要研究对象。除了谷歌，百度也是搜索引擎巨头。如图1-1所示，无论是百度SEO还是谷歌SEO，包括本书重点讲到的淘宝SEO都包含在SEO这一体系中。

[image: figure_0019_0001]
图1-1 SEO包含关系






1.1.2 什么是淘宝SEO


了解了SEO的基础概念之后，就可以轻松学习淘宝SEO的概念了。同样的道理，淘宝SEO就是淘宝搜索引擎优化，通过各种优化技术手段，最大限度地吸取淘宝站内的免费流量，从而达到销售的最终目的。如图1-2所示，综合排名SEO、手机淘宝SEO、天猫SEO、人气排名SEO等都是包含在淘宝SEO中的。其中综合排名是重点，因为在搜索结果里面，90%以上都是以综合排名来展现的。

[image: figure_0020_0002]
图1-2 淘宝SEO包含关系



如图1-3所示，在淘宝网页中进行关键词搜索后，所出现的宝贝排名默认的都是综合排序。

[image: figure_0020_0003]
图1-3 淘宝宝贝默认为综合排序



与淘宝SEO相关的有三大问题：类目相关问题、属性相关问题和标题相关问题。前面讲到很多淘宝中小卖家甚至是大卖家都认为标题就是淘宝SEO的一切，这样的说法是不正确的。

所谓标题优化，就是通过对宝贝标题的完善提高标题的相关性及精准度，以获得较高的展现及精准流量。而标题优化只是SEO中的一个点，就像SEO本身并不只是淘宝SEO一样，淘宝SEO也并非只包含标题SEO。优化好标题后，还要花大量时间去优化各项指标，这才是真正的淘宝SEO。所以，总结一下就是，做标题优化是淘宝SEO的重点，但不是全部。




1.1.3 淘宝搜索思维模式


说到淘宝SEO，就不得不提及淘宝的搜索思维模式，通俗一点讲，就是淘宝的流量是怎么来的，如图1-4所示，就是淘宝思维模式流程图解。

以买家在淘宝上买一件连衣裙为例，买家首先要在淘宝中输入一个关键词，然后进行搜索，这个过程就叫淘宝搜索。

点击搜索目标商品就会展现，此时卖家的产品要有一个比较好的排名，才有更多机会展现给买家看。

面对搜索结果，大多数买家只会关注前几页的宝贝，而每一页中大概只能呈现四十个宝贝，卖家如何才能让自家跻身于此的宝贝脱颖而出让买家点击呢？只有当宝贝的首图、配色等所有的展示因素都做得非常吸引眼球的时候，买家点击这个宝贝的可能性才会大大增加。

只有买家点击这个宝贝以后，才能成为卖家的有效流量。

所以淘宝的思维模式就是四个步骤：搜索、展现、点击、流量。

[image: figure_0021_0004]
图1-4 淘宝搜索思维模式






1.1.4 淘宝类目和SKU的概念


了解了淘宝SEO的概念之后，还需要补充学习两个小而重要的概念，卖家对淘宝中的各类术语要清晰明白地掌握，这一点很有必要。

淘宝类目

淘宝类目的概念简单来说就是商品的一个分类。类目有前台类目、后台类目和细分类目三种，后台类目和细分类目之下还有一级类目、二级类目、三级类目。各个类目之间的关系如图1-5所示。

[image: figure_0022_0005]
图1-5 淘宝类目关系



前台类目，就是买家在淘宝首页看到的商品分类。如图1-6所示。前台类目是为了方便用户查找筛选商品而设置的。在淘宝网站中购物的大部分用户会通过搜索关键词进行购物，但也有大约20%的用户会通过网站的前台类目来找到自己想要的商品类型。所以说前台类目是淘宝卖家不能忽视的阵地之一。

[image: figure_0022_0006]
图1-6 淘宝前台类目



后台类目指的是在后台发布商品时选择产品分类，俗称一级类目。细分类目指的是在后台发布商品时，在一级类目的基础上进行细化的分类，俗称二级类目或三级类目。

如图1-7所示，前面的一级类目就是一级类目，而后面的二级类目、三级类目统称为细分类目。

对于类目的概念简单了解一下即可，能做到和别人交流时说到“类目”“细分”等词汇可以清楚明白。

[image: figure_0023_0007]
图1-7 后台类目和细分类目



淘宝SKU

淘宝SKU的英文全称为Stock Keeping Unit，简称SKU，定义为保障库存控制的最小可用单位，例如纺织品中一个SKU通常表示为：规格、颜色、款式。其实就是淘宝宝贝的属性集合，比如宝贝的颜色属性、尺码属性等。如图1-8所示，就是在淘宝后台发布宝贝时的宝贝SKU选择。

卖家发布宝贝时设置好宝贝的SKU，可以供买家在下单时选择符合自己需求的宝贝。其中一部分属性卖家可以进行自定义编辑，另一部分则不能。

[image: figure_0023_0008]
图1-8 淘宝后台宝贝SKU






1.1.5 淘宝标签的概念


淘宝标签是淘宝SEO的研究中不可缺少一个点，这个点也很容易被卖家忽视。淘宝标签的定义是：卖家加入某种增值服务后，淘宝会给出一个标识，也是提供给搜索引擎对商品进行筛选的一种标志。卖家也可以为自己店铺中的宝贝添加各种标签，从而达到吸引买家、提高宝贝点击率和转化率的目的。

如图1-9所示，在淘宝网站中输入关键词后，勾选需要的淘宝标签，如勾选了“货到付款”和“包邮”两个标签，搜索结果所展示的宝贝都会带有“包邮”字样以及“支持货到付款”的标识。

[image: figure_0024_0009]
图1-9 利用淘宝标签进行宝贝筛选



从上图中可以看出淘宝标签可以为买家提供筛选宝贝的方法，如果买家没有明确的购买目标，只是想随便逛逛，或者是买家对宝贝的某一个特点有特定要求，如要求宝贝必须包邮等，都可以使用淘宝标签轻松进行购物。而对于卖家来说，淘宝标签可以帮助其定位宝贝，增加宝贝对买家的吸引力，并且也从不同的方面提高宝贝获得展示的机会。

淘宝标签的种类如图1-10所示，双11的时候还会增加“11.11购物狂欢节标签”。

[image: figure_0025_0010]
图1-10 淘宝标签种类






1.2 影响搜索量的决定性因素


淘宝SEO的核心是搜索量，研究SEO的目的就是提高网店的搜索量、增大交易额。实现搜索量增加的前提是淘宝卖家要十分清楚影响搜索量的所有因素，才能在不违反淘宝规则的前提下对症下药，找出适合自己店铺的方法，实现策略有效性的最大化。




1.2.1 淘宝搜索引擎主推性分析


每个卖家都在想方设法地让自己的宝贝能够出现在自然搜索的首页，因为自然搜索而来的流量无论是从转化率还是从精准度来讲，都明显优于其他渠道得来的流量。所以自然搜索流量的重要性毋庸置疑。

卖家想要获得自然搜索流量，就要让宝贝排名靠前，也就是增加宝贝进入客户视线的概率，因此排名就显得尤为重要。

淘宝搜索排名有三大排序模式：综合排序、人气、销量。在淘宝网页中输入一个关键词如“羽绒服”后，淘宝后台的搜索引擎就会针对这个关键词对淘宝宝贝进行排序，然后再展示到客户的眼前，排序越靠前的就越有可能被客户点击，而默认的排序就是综合排序。如图1-11所示，红色框中的内容就是淘宝排序的三大模式，其中综合排序是淘宝搜索引擎的主推模式。

[image: figure_0026_0011]
图1-11 淘宝搜索三大排序模式



综合排序

在淘宝排序的三大模式中，综合排序是需要卖家着重研究的一项。因为在全淘宝搜索流量中，90%左右的流量默认的都是综合排名排序模式。

综合排序模式就是淘宝系统针对客户输入的关键词，在后台通过强大算法系统对各个权重进行计算后，得出来的宝贝排序。也就是说影响宝贝综合排序的不只一项因素。

过去卖家宝贝只要销量好，是不用担心排名的。但现在由于竞争越来越大，为了进一步保障客户的权益，促进卖家对店铺商品质量的提高，淘宝宝贝的销量已经不再是影响排名的唯一因素了。

淘宝出台这样的排名规则不仅对消费者有利，也对中小卖家有利。大卖家有充足的资金去提高销量，但中小卖家可能不具备这个条件。而这样的排名规则可以大大减少卖家为排名而作弊的可能，让卖家可以更加公平、公正、公开地参与排名竞争。

影响综合排名的因素有很多，如图1-12所示，就是影响综合排名的四大因素。

宝贝的相关性包括类目、属性和标题三个要点。也就是说店铺中发布的宝贝必须符合该宝贝的分类和属性，如果将食品类目放到服装类目，就很难得到展现。宝贝的属性是宝贝的材质、款式、风格等特点，客户会通过这些属性词来搜索相关的商品，如果发布的宝贝与属性不相符，就会影响客户通过属性搜索商品的便利性，客户也很难搜索到店铺中的宝贝。如图1-13所示，就是某款宝贝的属性描述。最后宝贝的标题也需要与宝贝的实际情况相匹配，例如雪纺面料的裙子，标题就不能写成“皮质连衣裙”，这会涉嫌弄虚作假。

[image: figure_0027_0012]
图1-12 影响综合排名的四大因素



[image: figure_0027_0013]
图1-13 宝贝的属性



网店中的宝贝是否涉嫌作弊行为，也是影响宝贝排名的一大因素。淘宝网是一个网络交易平台，网络交易的局限性导致很多不法商家投机取巧，钻网络的漏洞，欺骗消费者。淘宝是坚决打击这种行为的，所以，无论是商品邮费不符还是恶意炒作等行为都属于作弊行为，这样的宝贝排名自然不会乐观。

综合评分也就是DSR评分，同样也会影响到宝贝的排名。DSR评分具体内容涉及发布的宝贝与描述是否相符、卖家的服务态度是否好、卖家的发货速度是否够快等方面。DSR评分的高低主要取决于淘宝买家对卖家的评论。如图1-14所示，即为某店铺首页显示的DSR评分情况，从中不仅可以看到具体的各项评分，还可以看到每项评分与同行业的对比情况。

[image: figure_0028_0014]
图1-14 店铺的DSR评分



最后是宝贝的下架时间，下架时间是淘宝宝贝发布中对卖家非常有利的一个规则，因为越是接近下架时间的宝贝，所获得的排名就越靠前。所以，下架时间的设计可以让大小卖家的宝贝都能平等地得到展现。

人气排序

人气排序顾名思义就是根据宝贝受欢迎程度而进行的排序。买家进入淘宝网站，如果选择人气排序展现宝贝，淘宝后台就会自动计算宝贝的人气评分，再排序展现到买家面前。所以，同样的道理，大部分买家都会通过关键词进行宝贝搜索，那么和综合排序一样，宝贝的相关性一定要好，才能与买家搜索的关键字进行匹配。

在设定好宝贝相关性的前提下，影响宝贝人气排序的因素如图1-15所示。销量、收藏量、好评率、流量、点击率大小都显示了宝贝受欢迎的程度。除此之外，转化率、店铺信誉、橱窗推荐、下架时间等因素同样也会起到作用。

[image: figure_0028_0015]
图1-15 影响宝贝人气排序的因素



销量排序

销量排序也就是按照宝贝的销量大小进行排序，不过这里所指的销量并非该宝贝销售了多少件，而是成交人数的多少。如图1-16所示，买家输入关键词后，设置宝贝展示为按销量排序，红色线框内的数据是递减的，写明有多少人收货。也就是说一个人一次性购买多件该宝贝，销量只计入1次。

[image: figure_0029_0016]
图1-16 淘宝宝贝按销量排序的结果






1.2.2 淘宝关键词排名


在淘宝网购物的买家几乎都知道可以通过输入关键词来搜索宝贝，那么买家输入的词是什么就显得至关重要。如图1-17所示，买家在淘宝中输入“板鞋男”后的搜索结果呈现的宝贝标题中，与搜索关键词匹配的字都显示为红色，标题匹配度越高的宝贝排名就会越靠前。

这里就涉及关键字、关键词的概念，卖家要将宝贝的标题设计得最大限度匹配买家搜索可能用到的关键字、词，弄清楚这些基本概念是必须的。同时这些字词根据其匹配精准度的高低，还可以划分为热词、温词、冷词。

[image: figure_0029_0017]
图1-17 淘宝关键词搜索结果



关键字、关键词、长尾关键词

淘宝的关键字是指由一个中文词或者英文单词组成的词，如：雪纺、连衣裙、女装、新款、OL。在中文里面，字的意思就是指一个字，但是在淘宝中关键字指的是一个词，并且关键字还可以分为主关键字和意向关键字，如图1-18所示。所谓的主关键字就是指描述宝贝最主要特质的文字，如“连衣裙”，就说明了该宝贝的分类是连衣裙，而不是一条裤子。而意向关键字就是指次要的、附加的描述宝贝的文字，例如“新款”这样的文字，用来形容宝贝的附加性质，且可有可无。

[image: figure_0030_0018]
图1-18 关键字分类



而关键词就是指由两个或两个以上的关键字组合而成的词，如“雪纺连衣裙、蕾丝连衣裙”这样的三组关键字就组成了一个关键词。

长尾关键词是指搜索量不大、竞争少、转化高的关键词。这样的词一般都比较长。

热词、温词、冷词

所谓热词、温词、冷词，是根据该词的搜索量和竞争度而言。这三种性质的词随着搜索量和竞争力的提高，温度也就越大，如图1-19所示。搜索量大但竞争度小的词就是一个精准度高的词。

关于精准度的概念下面举两个例子来说明。比如在淘宝中输入关键词“鞋子男”进行搜索后，出现了618.8万件宝贝，如图1-20所示。也就是说这个关键词是很普通的一个关键词，搜索的买家很多，因此在宝贝标题中植入该关键词的卖家也就很多，所以该词很火热，是一个热词。因为搜索出来的宝贝很多，要在这些数量庞大的宝贝展示中找到一个特定的宝贝，是很不容易的，也就是说精准度不高。而在淘宝中输入关键词“野生 三七根 文山”后进行搜索，只有3件宝贝，如图1-21所示。要在这三件宝贝中准确找到一件特定的宝贝，则相当容易，也就是说该词虽然精准度很高，但这个词依然可以判断为是一个冷词。

[image: figure_0031_0019]
图1-19 热词、温词、冷词精准度高低情况



[image: figure_0031_0020]
图1-20 精准度低的热词



[image: figure_0031_0021]
图1-21 精准度高的冷词



热词、温词、冷词的概念就相当于商品的需求量大小的概念。需求量大的商品，需要的人多，搜索此商品的概率也大，供应此商品的卖家也就随之多起来了，反之也是同样的道理。所以卖家都希望自己店铺中的宝贝市场竞争小一点，需求量大一点，这样就能匹配到精准度高的冷词，也能占有一定的市场。

值得一提的是，热词、温词、冷词这样的概念，淘宝卖家了解即可，无须太过深入研究，因为这里还涉及不同行业的行情问题。不同行业的表现也不相同，所以刻板地为每一个关键词划分词性就显得太不理智了。




1.2.3 宝贝的点击率


很多卖家在研究宝贝排名时并不重视点击率的研究，这些卖家认为宝贝的点击率影响的是转化率而不是搜索排名问题。于是卖家们为了提高宝贝排名，努力地研究宝贝的关键词、店铺的信誉等问题，努力地在QQ、微博、微信等各种社交工具上发送店铺的链接。但是在做了各种努力后发现还是不能提高宝贝排名时，卖家就有些黔驴技穷了，不是卖家不够努力，而是因为他们忽视了一些看似与宝贝排名没有关系的因素，比如宝贝点击率。

宝贝点击率低造成的直接后果就是流量少，假如宝贝在第一页展现1000次，点击率是0.1%，那么点击进来的只有1个人。如果宝贝同样是在第一页展现1000次，点击率是1.0%，那么点击进来的就是100个人。这就是点击率的不同造成的巨大流量差别。

宝贝点击率低，除了直接造成流量少之外，还会间接地造成排名靠后。这是因为淘宝宝贝排名涉及卖家核心考核的指标有四点，如图1-22所示，其中店铺转化率包括了浏览转化率和下单付款转化率，而浏览转化率指的就是客户浏览到宝贝并且成功交易的概率。所以宝贝的点击率低，又怎么能提高浏览转化率这一分值呢！除此之外，淘宝搜索引擎三大排序模式中的人气排序模式，其中影响的因素也有转化率这一项，是同样的道理。

[image: figure_0033_0022]
图1-22 卖家核心指标





第2章 避开搜索规则的雷


引言

在大批人马涌入淘宝网的今天，淘宝也在加大力度规范各种制度和规则，以完善买卖机制，让卖家规规矩矩销售商品，让买家购物放心。

有的卖家可能不愿意去了解这些规则，认为自己是本分的生意人，不会触犯规则。但这是在网上交易，和实体店铺的交易有很大不同，卖家可能在不知不觉中就触犯了很多规则，从而受到淘宝的处罚。

那么这些规则的具体内容包括些什么呢？如果被系统判定为违规又会受到什么处罚呢？卖家又该怎么做呢？

这些问题都将在本章得到解答。




2.1 切勿弄虚作假


有交易的地方就有欺骗，永远都会有商人受利益的驱使在商品交易中弄虚作假。马云曾高调提出：炒作信用、假货和侵犯知识产权是底线，谁闹也没用。如果不愿意接受诚信考验，“欢迎”卖家离开淘宝去那些支持他们的地方，不要期待淘宝会妥协。

所以在淘宝的销售规则中，卖家弄虚作假就是首要被打击的一种行为。

有的卖家可能会说：我开店老老实实销售商品，不卖假货不就行了吗。其实不然，因为淘宝的反作弊系统很可能因为卖家一个无意识的行为就判定卖家在弄虚作假。

所谓弄虚作假涉及四个方面：虚假交易、换宝贝行为、重复铺货、商品SKU作弊。




2.1.1 虚假交易


所谓虚假交易就是指通过不正当方式提高账户信用积分或宝贝销量，妨害买家高效购物权益的行为。这些行为在淘宝规则中有明确规定：

1．通过炒作商品销量来提高商品人气而发布的商品，为虚假交易商品。

2．发布纯信息，即无独立载体信息；包含但不限于如下情况：减肥秘方、赚钱方法、会员招募、商品知识介绍、免费信息以及购物体验介绍等。

3．如果一件商品拆分为多个页面发布，则该商品属于信用炒作商品。包含但不限于如下情况：商品和商品的运费分开发布。

具体的虚假交易行为列举如下：

1．自己注册买家账户进行购买；

2．朋友间不正常的相互购买(建议走线下交易)；

3．公司内部人员不正常的相互购买（建议走线下交易）；

4．通过与他人协商，以不正当方式提高商品销量；

5．通过第三方炒作平台提高商品销量；

6．恶意使用不真实的物流单号；

7．通过虚假发货或不发货来进行虚假交易，提高商品销量；

8．通过搭配套餐方式进行大幅度改价从而炒作销量的行为。

一旦卖家店铺中的宝贝被系统识别为虚假交易后，就会受到处理。处理方式为：对涉嫌虚假销量、信用的宝贝给予30天的单个宝贝搜索降权，同时根据卖家店铺涉嫌虚假交易情节严重程度给予卖家7～90天的全店宝贝搜索降权。

值得提醒的是,淘宝卖家最好不要过于频繁或大幅度地修改宝贝价格，以免影响系统对店铺中宝贝的判断。

其实淘宝卖家没必要去进行虚假交易。如今淘宝反作弊行为的系统非常完善，当卖家有刷单行为时，淘宝系统已经自动将其视为嫌疑卖家了。所以说现在淘宝卖家刷单的风险和代价已经远远大于从前。




2.1.2 换宝贝


换宝贝，从字面上理解就是更换宝贝的意思，其实就是卖家为了累积销量或人气，修改、增删原有宝贝的标题、价格、SKU属性、图片、详情、材质等，使其变成另外一种宝贝继续出售,或者是卖家把宝贝的出售方式做了改变后出售，又或者卖家将不同商品放在同一商品链接下出售，并且产生了销量。这里的“宝贝”概念是宽泛的商品概念。这是一种严重炒作销量的行为，这种行为会被淘宝搜索判定为换宝贝行为。

举个简单的例子，店铺中的某款宝贝在夏天卖得非常火热，但是入冬后产品就过季了，于是卖家就将这款宝贝换成冬季的产品，这就会被系统判定为换宝贝。

有的卖家自认为很精明，换宝贝不在一天之内全部换完，而是按部就班慢慢更换，比如今天换一下首图，明天换一下属性，下个星期换一下标题等，自以为神不知鬼不觉地将这款宝贝变成了一款新的宝贝。其实淘宝的反作弊系统也可以识别这样的行为。

有的卖家担心进行宝贝优化会被淘宝判定为换宝贝行为。其实正常的优化淘宝是支持的，也是可以识别的，但是有一些雷就不要去踩，比如换首图要谨慎。宝贝的主要属性不要随便更改，比如服装的长袖短袖，这种原则性的属性不要随意更改，但春夏秋冬这样的属性则可以考虑去更改。

换宝贝不仅是指A宝贝更换为B宝贝，若是商品基本信息不变，更换或添加、删除其中一项重要信息（包括但不限于品牌、型号、套餐、商品的配件、重量、不同性质的商品如其他类目下的赠品等）出售，或者商品发布时就将不同商品放在同一商品链接下出售且产生了销量，通过这样的不正当方式提高了账户信用积分或宝贝销量，妨害买家高效购物权益的，也将会被判定为换宝贝行为。

下面就来看看具体的换宝贝实例：

1．原有商品为针织衫，卖家在该商品已成交的基础上，修改商品的标题、价格、图片、详情等变成T恤继续出售，如图2-1和图2-2所示。

[image: figure_0037_0023]
图2-1 换宝贝前



[image: figure_0037_0024]
图2-2 换宝贝后



2．在同一个商品链接中增加不同性质的商品出售，例如之前卖的是床，后来增加衣架、床垫、定金和赠品等与原商品性质不同的商品出售。如图2-3所示。

[image: figure_0038_0025]
图2-3 在商品链接中增加不同性质的商品出售



3．原来以1个来卖，1个1块钱，现在组合成10个来卖，10个12块钱。如图2-4所示。以此类推，不同的数量、重量、出售单位、大小等变更出售，换宝贝“罪名”即成立。

[image: figure_0038_0026]
图2-4 更换宝贝的出售数量



商品改变销售数量后，单价不论是提高还是降低哪怕是不变，都算是换宝贝行为。如原来10个商品12块钱，改为1个商品1块钱，单价降低了，同样算是虚假交易。

商品的销售单位数不仅是数量，还有重量、包装大小等变更也算是换宝贝，如原来是成套销售的宝贝，改为单个销售也不可以。

有的卖家会对此产生疑惑，难道商品成本增加了，也不能提高单价吗？答案是可以的。比如原来红枣500g售价40元，成本增加后，想要改变价格，那么就可以改成500g售价45元，但是不能改变销售重量。因为重量的改变就是商品属性和销售方式的改变，属于换宝贝行为。

如果卖家的宝贝被淘宝系统判定为换宝贝商品，那么卖家要尽快删除宝贝或者耐心等待一个月左右。因为该宝贝即使是改回原有的商品，系统仍然会判定为换宝贝商品。

如果卖家想要用不同的方式出售宝贝，建议先删除之前的宝贝，再发布新的宝贝。




2.1.3 重复铺货


重复铺货

重复铺货的定义是：完全相同或者重要属性完全相同的商品，只允许使用一种出售方式（从一口价和拍卖中选择一个），发布一次。相关细则如下：

1．完全相同或者重要属性完全相同的商品多次发布，属于重复铺货。

2．同款商品配以不同的附赠品或附带品分别发布，属于重复铺货。

3．同款商品，通过更改其价格、时间、数量、组合方式及其他发布形式进行多次发布，属于重复铺货（包含但不限于如下情况：一件商品每天发布一次，或以一口价和拍卖的方式分别发布等）。

重复开店

重复铺货这一规则卖家很少会触犯，但是有的卖家会“以身试法”重复开店。其实重复开店就是重复铺货的升级版。卖家为了增加自己店铺中产品的展现量，就重复开了很多家店，并且在每一家店中都放上相同的产品，以增加销量。

重复开店的定义是：卖家通过同时经营多家具有相同商品的店铺，达到重复铺货的目的，淘宝后台系统定义此类开店方式为重复铺货式开店。这种行为严重干扰了其他卖家的正常经营秩序，还破坏了买家的购物体验，属于搜索作弊行为。

在以前的淘宝规则中，两个店中只要有80%的宝贝是相同的，就被判定为重复开店，这是一个重要的判定原则。不要想着换IP，因为电脑中装了淘宝的插件，每一台电脑都有唯一的mac地址，所以更换几个IP对淘宝来说都算是同一台电脑。除了宝贝相同外，还有挂旺旺的电脑。如果两个店铺的旺旺长时间在同一台电脑/IP在线，那么也可能被判定为重复开店。一个IP两台电脑也不行，因为查IP对淘宝来说轻而易举。以前对此的处罚很严重，一旦发现就会查封店铺，现在虽然有所放宽，但还是尽量不要触犯。每一个店铺都是卖家花费了大量的精力、时间建立起来的，要珍惜才是。

关于重复铺货的详细定义

不同类目的商品关于重复铺货的规则会有细微的差别，或者是需要特别注意的地方，下面就列举一部分类目的商品的详细规则。

1．服饰、鞋类、服饰配件、箱包和内衣类目

（1）同款商品以不同尺码多次发布，属于重复铺货。

（2）同种商品允许按照不同颜色分别发布展示，但如果一件宝贝主图已包含了各种颜色的销售属性，然后又以此不同颜色分别发布展示，属于重复铺货。

（3）同款商品通过不同的展示形式发布（侧面图、局部图、不同角度场景拍摄等不同纬度的图片、商品标题等展示方式），属于重复铺货。

2．3C数码配件类目

（1）能适用于多款机型的通用型保护壳/套类商品，只能发一个，不能出现每种机型发一个重复商品的问题。

（2）把不同图案发到颜色的筛选项里，不得出现不同图案反复发的现象。

贴膜类目

（1）适用机型是独有的，可以根据不同的机型单独发布。通用型的只能发一件，不得重复发布。

（2）统一尺寸通用型的贴膜，不得根据适用机器的品牌反复发布。

3．电池类、充电器、数据线商品类目

电池、充电器、数据线类商品，若适用于多种主件型号，例如电池BL-5C，适用多个手机型号，应在发布商品时在标题中尽可能多地将适用手机型号注明，如遇到型号不够写，尽可能把热门机型写上。类似的通用型配件只能发布一个，如发现发布多个的，视为重复铺货处理。




2.1.4 商品SKU作弊


SKU作弊是指通过刻意规避淘宝商品SKU设置规则,滥用商品属性（如套餐、配件等）设置过低或者不真实的一口价，使商品排序靠前（如价格排序）的行为；或者在同一个商品的属性选择区放置不同商品的行为。淘宝搜索将判定此类商品为SKU作弊商品。

SKU作弊这个概念简而言之就是只要买家选择某一个SKU时没有与之对应的真实商品，就属于SKU作弊。

淘宝关于SKU作弊有一些细则，下面举例来说明这些细则的具体含义。

1．将常规商品和瑕疵品、单机、样品、模型、二手等非常规商品放在一个宝贝链接里出售。如图2-5所示，就是将有瑕疵的商品和常规商品放在一个链接里出售。

[image: figure_0041_0027]
图2-5 将瑕疵品与常规商品放在一个链接里



2．将常规商品和批发、缺货、换购、赠品、定金、订金等特殊商品放在一个宝贝链接里出售。如图2-6所示，就是卖家将批发和零售的宝贝放在同一个链接里面。

[image: figure_0042_0028]
图2-6 将商品批发与零售放在一起



3.设置虚假一口价。如图2-7所示，卖家设置了很低的一口价将客户“骗”进店铺后又另外标明价格，属于商品SKU作弊行为。

[image: figure_0042_0029]
图2-7 商品设置虚假一口价



4．将常规商品和商品配件（如手机和充电器、抱枕和枕套、单只鞋等）放在一个宝贝链接里出售。如图2-8所示，卖家将家具套装和组合部件一起出售，属于将常规商品与商品配件一起出售的SKU作弊。

如果卖家有类似的商品配件也支持出售的情况，可以将零散的配件单独发布，避免被淘宝系统搜索降权。

5．将不同的商品放在一个宝贝链接里出售。如图2-9所示，就是将不同的商品放在一个链接中出售。

[image: figure_0043_0030]
图2-8 将商品配件和常规商品放在一个链接里



[image: figure_0043_0031]
图2-9 将不同的商品放在一个链接里



6．将材质、款式、规格等属性值不同的商品放在一个宝贝链接里出售。如图2-10所示的防水无纺布和类皮纹墙纸，就属于不同材质的商品，最好是分开发布，以免被淘宝判定为SKU作弊。

[image: figure_0043_0032]
图2-10 将不同的材质商品放在一起



7．将不同容量的U盘等存储设备放在一个链接里出售。如图2-11所示，就是将不同容量的U盘放在一起进行销售。

[image: figure_0044_0033]
图2-11 将不同容量的U盘放在一起销售



8．将正常出售和不支持出售（或非正常）的商品放在同一个宝贝链接里出售，如图2-12所示。

[image: figure_0044_0034]
图2-12 将非正常的商品和正常商品放在一起






2.2 切忌粗心大意


有些卖家并非存心想要欺骗消费者赚钱，但他们却因为粗心大意而被淘宝判定有作弊行为。这不是很冤枉吗？

所以卖家除了诚信交易外，还要细心一点。例如不要在宝贝发布时放错类目，这是很关键的一点，在第1章中也提到过，商品放置类目是否正确是与宝贝的排名挂钩的。除此之外还要注意不要胡乱地给宝贝起一个标题名称，这不仅会影响宝贝的搜索流量，还会涉及违反淘宝规则的问题。




2.2.1 错放类目和属性


错放类目属性的定义是：商品属性与发布商品所选择的类目不一致，或将商品错误放置在淘宝网推荐的各类目下，淘宝搜索会将其判定为放错类目商品。

详细一点说，错放类目就是商品的类目放错了，比如将衬衫放到了裤子类目中。而错放属性则是将商品的属性标识错了，比如短袖的产品标题写成了长袖。还有一种情况是属性中有一些不重要的字眼如春季、夏季这样的次要属性，如果商品的属性选择为春季，但标题却是夏季，也是不行的。

如果卖家将宝贝错放类目，就要把宝贝下架，再上架的时候重新修改类目即可。

为了避免将商品放错类目，淘宝卖家发布宝贝时可以在淘宝后台进行类目搜索，方法很简单，只要在“快速找到类目”文本框中输入宝贝名称，进行搜索即可，然后根据搜索结果看一下即将要发布的宝贝的最优类目是什么，将宝贝放在这个类目下面即可。

下面举例说明宝贝错放类目和属性的情况：

1．宝贝属性和宝贝发布时的类目/属性不一致。如图2-13所示，在淘宝后台的宝贝发布页面，该宝贝是鞋子，它的真实类目和发布时所选择的类目不一致。

2．宝贝的标题描述和宝贝发布的类目相关度很低或者是根本不相关。如图2-14所示，宝贝是补邮费差价，但该宝贝的类目是其他＞其他。类目就不正确了，补邮费差价的宝贝正确类目是其他＞邮费。同样的例子还有定金、搭配商品、新品预览、赠品等都要发布在对应的类目下，如图2-15所示。

[image: figure_0046_0035]
图2-13 宝贝属性和发布时的类目/属性不一致



[image: figure_0046_0036]
图2-14 宝贝标题与类目不符



[image: figure_0046_0037]
图2-15 邮费、赠品等类型宝贝的正确类目






2.2.2 标题关键词滥用


标题关键词滥用的定义是：卖家为使发布的商品引人注目，或使买家能更多地搜索到所发布的商品，而在商品名称中滥用品牌名称或和本商品无关的字眼，使消费者无法准确地找到需要的商品。有这种行为的商品会被淘宝搜索判定为滥用关键词，商品会被立即降权。总之卖家为宝贝设计的标题中每一个字都是要跟商品息息相关的。

下面就分别举例来说明宝贝标题关键词滥用的情况：

1．卖家故意在所出售的商品标题中使用淘宝网正在热推的关键词，且该关键词和内容商品无直接关联。或者是卖家在所出售的商品标题中使用非该商品制造或生产公司使用的特定品牌名称（包含但不限于如下情况：“橡果同厂出品*第二代*浙江-双超*豪华液压摇摆踏步机”，实际商品品牌为“双超”，不可在标题中使用其他品牌）。

如图2-16所示，宝贝的标题中堆砌了多个品牌词，其中有与图片上显示的宝贝无关的品牌词。

[image: figure_0047_0038]
图2-16 宝贝标题堆砌与宝贝无关的品牌词



2．卖家在所出售的商品标题中使用并非介绍本商品的字眼。

如图2-17所示，因为在梳子品牌中，谭木匠是口碑较好的一个品牌，而卖家店铺中的梳子并非是谭木匠品牌，为了增加宝贝出现在客户眼前的机会，卖家就在宝贝标题中植入“非谭木匠”这样的字眼，这样买家在搜索“谭木匠”关键字时就会看到该宝贝的展示。这种做法属于宝贝关键词滥用行为。

[image: figure_0048_0039]
图2-17 宝贝标题出现并非介绍该宝贝的字眼



3．卖家在所出售的商品标题中出现与其他商品和品牌相比较的情况（包含但不限于如下情况：“可与LV真皮包媲美”等）。

如图2-18所示，宝贝标题出现了与品牌比较情况。

[image: figure_0048_0040]
图2-18 宝贝标题与品牌相比较



4．商品标题中出现对多个不同商品的描述。

如图2-19所示，该宝贝是陶瓷碗，但是宝贝标题中却出现了“筷子”“菜板”等与宝贝不符的字样。

[image: figure_0049_0041]
图2-19 宝贝标题中出现与宝贝不同的商品名称字样



5．卖家在所出售的商品标题中出现与本商品属性不相符的文字描述（包含但不限于如下情况：衣服属性选择长款，但标题当中出现中长款、短款等）。

如图2-20所示，该宝贝明明就是一条直筒牛仔裤，但宝贝标题描述中却出现了“英伦小脚”的字样。

[image: figure_0049_0042]
图2-20 属性描述与宝贝不一致



6．卖家在所出售的商品标题中出现非此明星代言或者授权的商品。

如图2-21所示，图片中的宝贝模特是名人，但“此代言”实际是没有授权的，并且宝贝标题中也出现了名人的名字。

[image: figure_0050_0043]
图2-21 宝贝标题涉嫌侵权



7．卖家在所出售的商品标题中出现多种与本商品不符的促销形式（包含但不限于如下情况：清仓促销、包邮、换季、天天特价、限时促销……实际并不包邮或者正值当季商品，也并没有参加淘宝官方的此类活动）。

如图2-22所示，宝贝标题中有“限时打折”的字样，但宝贝实际参加的促销是双11秒杀，所以宝贝标题与实际活动不相符。

[image: figure_0050_0044]
图2-22 宝贝标题与实际活动不相符



8．卖家在所出售的商品标题中存在不规范进货途径及不合格商品相关信息（包含但不限于如下情况：原单等）。

如图2-23所示，宝贝标题中出现了“原单尾单”的字样。

[image: figure_0051_0045]
图2-23 宝贝标题中出现不规范进货途径的字样






2.3 切忌挂羊头卖狗肉


淘宝竞争激烈，卖家销售宝贝的方法多种多样，但无论使用怎样的方法策略，切勿犯规。而有的卖家就会使用一些小伎俩，比如将宝贝的价格标注得很低或者将宝贝的邮费设置得很高、在宝贝的套餐价格上做文章、在宝贝页面打商品广告等，引客户进店消费。这些做法属于犯规行为。




2.3.1 价格不符


宝贝的价格不符在淘宝的定义是这样的：发布商品的定价不符合市场规律或所属行业标准，滥用网络搜索方式实现其发布的商品排名靠前，影响淘宝网正常运营秩序的，淘宝搜索判定其相关商品为价格不符的商品。

下面举例说明关于宝贝价格不符的细则：

1．商品发布价格不符合市场规律或所属行业标准。

如图2-24所示，宝贝是一件T恤，标价却是“0.90”元，低于服装行业的标准。

[image: figure_0052_0046]
图2-24 宝贝价格不符合市场标准



2．宝贝价格与描述价格严重不符。

如图2-25和图2-26所示，分别是宝贝的标价和宝贝描述中的价格。可以看到宝贝标价是“8.90”，但是实际价格却是“79.00”。宝贝标价低在以价格排名的方式下可以获得好的排名，此行为属于犯规行为。

[image: figure_0052_0047]
图2-25 宝贝价格



[image: figure_0052_0048]
图2-26 宝贝描述



3．以批发价作为一口价发布，客户无法通过该一口价购买到单个商品。

如图2-27所示是某款手机宝贝的套餐描述，但是该宝贝的标价是299元，从套餐描述中可以看出299元是批发价，不能购买到单部手机。

[image: figure_0053_0049]
图2-27 宝贝以批发价作为一口价发布



4．将常规商品和瑕疵品、单机、样机、模型、二手等非常规商品放在一个宝贝链接里出售，且一口价为非常规商品的价格。

如图2-28和图2-29所示，分别是宝贝的标价和具体的套餐描述。可以看到以268元的价格只能买到没有任何配件的单机。

[image: figure_0053_0050]
图2-28 宝贝标价



[image: figure_0053_0051]
图2-29 宝贝具体套餐



5.将常规商品和批发、缺货、换购、赠品、定金、订金等特殊商品放在一个宝贝链接里出售，且一口价为特殊商品的价格。

如图2-30所示，是宝贝的套餐描述，该宝贝的标价是29元，是赠品价格，属于价格不符行为。

[image: figure_0054_0052]
图2-30 将赠品和常规商品一起出售






2.3.2 邮费不符


有的卖家不在宝贝的价格上做手脚，就在宝贝的邮费上做手脚。事实上宝贝的邮费不符是价格不符的升级版。定义是：发布商品的一口价很低，邮费不符合市场规律或所属行业标准的,淘宝搜索判定其相关商品为邮费不符商品。

如图2-31所示，宝贝的标价只有1元，价格很低，但邮费却要70.00元，远远高于市场上的正常邮费水平。

[image: figure_0054_0053]
图2-31 商品的邮费太高






2.3.3 标题、图片、价格、描述等不一致


宝贝的标题、图片、价格、描述等不一致的定义是：所发布的商品标题、图片、价格、描述等信息缺乏或者多种信息相互不一致的情况，淘宝搜索判断为标题、图片、价格、描述等不一致商品。

具体细则如下：

1．虚拟商品和服务性质商品外，其他商品以无图片的形式发布。

2．发布缺乏必要要素的商品（包含但不限于如下情况：商品标题、商品描述中只有无含义的数字和字母等）。

3．发布必要要素相互不符的商品（包含但不限于如下情况：商品标题是“925纯银小海星戒指”,但是商品图片却是一根项链的图片等）。

4．商品信息中包含诽谤、漫骂、色情、暴力威胁等攻击性言语以及其他非商品信息的（包含但不限于如下情况：在商品标题或描述中私自公布他人ID、聊天记录、交易纠纷、使用不文明语言等）。

无论店铺大小，都要注意不要犯规，比如一些商城店铺，为宝贝修改了价格后就要注意通知美工把店里所有关于这款产品的价格修改过来，要不然被买家截图后是可以直接进行投诉的，投诉卖家违背了承诺，从而导致卖家店铺被扣分。违反这些规则轻则店铺被降权，重则直接删除宝贝再扣分，通常会被扣除0.2～2分。扣分的多少根据犯规产品的多少来计算，假如一个产品扣0.2分，10个就是2分，所以如果店铺犯规的产品数量较多就会出现严重的扣分处理情况。




2.3.4 广告商品


商品描述不详、无实际商品、仅提供发布者联系方式以及非本店铺商品信息的商品（住宅类除外），淘宝搜索判定为广告商品。一旦被淘宝系统判定为广告商品，广告卖家需要及时删除商品，如果只是单纯地进行修改是不能解除降权的。

关于广告商品的细则和部分实例如下：

1．以一口价或拍卖方式发布已经出售或者仅供欣赏的商品。

2．发布自己或他人生活照，实体店铺的店面图片或者介绍品牌故事，行业知识或者纯粹贴图供人欣赏的商品。

如图2-32所示，就属于这种情况下的广告商品。

[image: figure_0056_0054]
图2-32 纯供人欣赏的商品



3．已售勿拍、广告等形式发布的商品。

4．禁止卖家在商品描述或阿里旺旺上出现外网交易的链接信息，或诱导买家去外部网站上购买。违反此规定的商品，属于广告商品。

5．如商品信息标题、描述或店铺信息中出现“拍前请询问价格后才能购买”或“不询问就拍下不发货”等字样，淘宝搜索视该商品信息为广告商品。

6．发布相关免费网站注册的信息。

7．发布仅提供发布者联系方式或其他非出售商品信息的商品。

如图2-33所示，宝贝的详情提供的只是发布者的联系方式。

[image: figure_0056_0055]
图2-33 提供联系方式发布宝贝



8．发布宝贝描述中含有其他店铺超链接等非本店铺商品的相关信息。

如图2-34所示，宝贝描述中含有其他店铺的链接。

[image: figure_0057_0056]
图2-34 广告形式发布的商品





第3章 消除宝贝排名靠后的隐患


引言

宝贝排名靠前就意味巨大的流量，有了流量才会有一切，所以为宝贝争名次，是每个卖家每天都在考虑的事。但是很多卖家朋友只是在盲目地进行宝贝排名优化，没有全面地了解淘宝宝贝的排名规则，也就不清楚到底是哪些权重对宝贝的排名有影响。

只有了解淘宝的宝贝排名机制，知道各个权重的影响力大小，才能让店铺宝贝获得更好的排名展示。

了解了影响宝贝排名的各个权重后，卖家就可以学习宝贝排名优化的方法了。不同级别的卖家可以控制的权重是不一样的，卖家们要做的就是利用好手中的资源，让宝贝的排名最优化。




3.1 四大因素影响宝贝排名


每个中小卖家都希望有朝一日自己的店铺也可以像那些大卖家的店铺一样红红火火。所以自然流量的高低时刻都在牵动着卖家的心，自然流量与宝贝排名息息相关。要想消除宝贝排名靠后的隐患，明白影响宝贝排名的主要因素是首要条件。究竟有哪些因素会影响宝贝的排名呢？




3.1.1 商品人气


说到宝贝排名，不得不提到宝贝人气，人气高的宝贝排名自然会比较靠前，淘宝不可能将一款根本没有人气的宝贝排在首位浪费位置，更不用说淘宝搜索引擎中还有人气排名这一重要的排名模式了。虽然淘宝官方没有给出具体的决定宝贝人气的因素说明，但是只要有点经验的卖家都可以自己总结出来。

如图3-1所示，就是淘宝考核宝贝人气的7项指标。

[image: figure_0059_0057]
图3-1 考核宝贝人气7项指标



1．宝贝销量。在淘宝搜索页，大部分的宝贝是按照综合排名来决定展示次序的，虽然淘宝后台有一套复杂的宝贝展示排名算法，综合考虑了各项因素，但销量对宝贝排名影响的权重指数绝对很大。淘宝设定销量指标来考核宝贝的人气分数，需要审核的是宝贝上架后7天和30天的销量。

如图3-2所示，是在淘宝首页输入关键字“羽绒服”点击搜索后出现的排名前三位的宝贝，可以看到数据显示除了价格外就是宝贝的付款人数，也就是该宝贝的销量情况。可见宝贝的销量是客户最想知道的数据之一，是客户用来衡量宝贝质量的重要依据，所以才放在宝贝展示页显示。因此，淘宝也会将销量这个重要依据当作重要参考指标来考核宝贝人气。

[image: figure_0060_0058]
图3-2 宝贝展示页面的销量数据



2．转化率。淘宝卖家都知道转化率计算公式，如图3-3所示。淘宝计算宝贝排名时有这样一条规则：在其他条件相同的情况下，转化率较高的宝贝优先展示。

[image: figure_0060_0059]
图3-3 转化率公式



有了转化率这一重要的指标，卖家们就不能一门心思地想着如何增加宝贝的流量了，流量虽然也是宝贝排名的考核指标之一，并且流量越大，销量才可能越大。但是质量差的流量直接造成的后果就是转化率低。引进的流量产生的宝贝交易量偏低，就会导致宝贝转化率降低给综合人气带来减分效果，那么宝贝综合人气排名的下降是毫无疑问的。如图3-4所示，随着流量增加的加分效果逐渐被转化率降低的减分效果抵消，最后综合分值也会越来越低。

3．滞销商品。淘宝卖家的店铺中基本上都会出现滞销商品，出现滞销商品后，如果不及时处理就会影响网店的排名。因此卖家要随时监控店铺中的宝贝情况，防止出现滞销商品。

滞销宝贝的定义是：从宝贝上架第一天起，在三个月内没有进行任何编辑，并且也没有销量的宝贝，就是滞销宝贝。滞销宝贝是不被列入搜索库的，也就是说买家不能通过搜索找到这个宝贝，只能通过链接看到该宝贝，这就对宝贝的排名造成了极大的影响。

[image: figure_0061_0060]
图3-4 流量分数和转化率分数抵消示意图



4．停留时间。淘宝如何判定宝贝详情页的质量好不好，就是靠客户的停留时间这一指标，客户在详情页的停留时间长，就说明这个页面质量很好，也就说明该宝贝有一定的人气，于是这个宝贝就能得到加分，宝贝加分也可以促进排名的提高。反之如果客户在详情页的停留时间很短，那么宝贝就可能减分，导致排名下降或者是止步不前。

5．访问深度。什么是访问深度，看看图3-5和图3-6就明白了。如果一个客户进入店铺首页后，点击进入了其中一个宝贝页，并且又在该宝贝页点击了关联宝贝的链接，在关联宝贝页还继续点击进入了活动页，那么这位客户的访问深度就很高了。淘宝由此判定店铺页面的质量高，有人气，并为其加分。反之如果一个客户随便看了看首页就离开了，就谈不上任何访问深度了。

[image: figure_0061_0061]
图3-5 客户访问深度高



[image: figure_0061_0062]
图3-6 客户访问深度低



6．跳失率。所谓跳失率就是客户进店后没有达成交易就离开的概率，比如一个网店的全店跳失率为76%，那就说明100个进入店铺的人中有76人没有交易就离开了。同样，某个宝贝页面的跳失率就是指浏览该宝贝页的客户没有达成交易就离开的概率。

跳失率太高会影响店铺的综合评分。从人气方面来讲，跳失率的高低代表了店铺人气的高低。从转化率方面来讲，跳失的人数越多，转化率就越低，同样影响店铺评分。

7．回头客。回头客占所有客户的比例同样影响宝贝的人气，进而影响宝贝的评分以及排名。这个道理很好解释，店铺中的宝贝被同一客户二次或二次以上购买，一定是因为这款宝贝有值得客户肯定的地方，回头客越多就证明宝贝越好，那么淘宝在宝贝的质量、人气上都会给予加分。再从销量和转化率来看，回头客多了销量自然就多了，况且回头客的转化率是很高的，因为这些客户都是有过成交体验的客户，对店铺有了信赖基础。各种因素结合起来，店铺的综合评分也会增加。如此一来自然是有利于宝贝排名的。




3.1.2 卖家服务质量


淘宝卖家数量巨大，大家拼宝贝价格、质量、人气、销量，同样也要拼服务质量。电商也是商人，服务质量不高，如何得到顾客的垂青呢！所以淘宝将卖家服务质量也列入了宝贝排名考核的指标中。

如图3-7所示，就是对卖家服务质量的各项考核指标。

[image: figure_0062_0063]
图3-7 卖家服务质量考核指标



1．好评率。好评率顾名思义也就是宝贝评价中好评占所有评价的概率。在不出现恶意差评的情况下，好评率越高就说明卖家在商品质量上的服务越好。如图3-8所示，客户在宝贝页面的“累计评论”选项卡下就可以看到该宝贝的好评率了。

[image: figure_0063_0064]
图3-8 宝贝的好评率



2．DSR。DSR评分在第一章已经提及，是淘宝卖家最关注的指标之一， DSR评分高的店铺可以得到买家更高的信任。DSR评分由三方面因素综合构成：描述评分，也就是卖家对宝贝图片的展示以及文字描述与实物的相符程度；服务评分，就是对卖家服务的态度、纠纷处理等情况评分；发货速度评分，包括卖家发货的速度、卖家对商品的包装质量、快递人员的服务质量、货物运输时间的长短等各项因素。如图3-9所示，是淘宝搜索页面出现的商品展示图片，买家不需要进入店铺，只需要将鼠标放到店铺卖家的ID上就会出现店铺的DSR评分了。DSR评分之所以会放在宝贝展示页出现，说明这是买家考虑是否要点击宝贝图片的重要参数之一。

[image: figure_0063_0065]
图3-9 DSR评分



3．退款速度。一旦购买了宝贝并付款之后又申请退款的，卖家及时处理并完成退款流程，就算是一笔退款。退款速度也就是卖家处理买家的退款申请快慢，处理速度慢则反映卖家的服务质量差。

4．退款率。退款率简单来讲就是退款的宝贝占所有成交宝贝的比例。如果卖家店铺的退款率太高，就说明店铺中的宝贝有较大问题，卖家服务质量不仅会被扣分还会受到一定的降权处理。因此，卖家不能挂空货销售，一旦客户拍下付款后，卖家由于没有货而退款，就会增加退款率，并且在商城挂空货还会受到违约金的赔偿处罚。如图3-10所示，进入店铺的评价页面就可看到店铺30天内的服务情况，其中就有退款率，将鼠标放上去，还可以看到近30天内退款的次数和原因。

[image: figure_0064_0066]
图3-10 店铺30天内的退款率



5．纠纷率。纠纷率指的是卖家在处理退款时出现纠纷的概率。纠纷率反映的是卖家在处理售后问题时的服务态度。

6．评价质量。客户达成交易后所给出的评价在很大程度能反映卖家的服务质量，如图3-11所示，就是店铺的评价页面对卖家信用评价的展示，不仅能看到好评率，还可以看到卖家的信用分值，主营占比等数据。

[image: figure_0064_0067]
图3-11 卖家信用评价展示



7．客服服务质量。提到卖家的服务质量，自然少不了客服的服务质量。网店和实体店铺一样，同样需要导购，需要客服解答买家对商品的疑问。所以淘宝也将客服的服务质量计入卖家服务质量的考核因素中。

对客服的考核主要有三点：（1）旺旺的在线时间，如果店铺中的客服大半天的时间都没有在线，就好像是实体店铺中客户进店却找不到导购一样，服务的人都没有，何谈服务质量呢？（2）首次响应时间，也就是顾客咨询客服后，客服的应答速度快慢。（3）平均响应时间，客服快速接待一个顾客很容易，但是要保持快速接待所有前来咨询的顾客就不容易了。所以，店铺中客服的平均响应时间也是考核标准之一。




3.1.3 五大相关性影响宝贝排名


很多卖家都知道宝贝元素相关性在一定程度上影响着宝贝排名，这五大元素如图3-12所示，分别是标题相关性、类目相关性、属性相关性、图片相关性和文本相关性。

[image: figure_0065_0068]
图3-12 影响宝贝排名的五大相关性



1．标题相关性。宝贝的标题一定要与宝贝的真实情况相符，比如毛衣宝贝标题中就不能出现“裤子”这样牛头不对马嘴的字样。

2．类目相关性。宝贝在淘宝后台发布时类目选择要正确，如果宝贝发布的类目不符合淘宝规则，很容易就被淘宝判定是违规宝贝，更不要谈什么排名了。

3．属性相关性。宝贝的属性相关即指宝贝的大小、颜色、规格等属性要符合真实情况，否则也会因为宝贝发布违规而影响排名。

4．图片相关性。图片相关指的是用来展现宝贝的所有图片，包括首图和详情页的图片一定要是最真实的宝贝图片，不能是与宝贝相关性小甚至是没有相关性的图片。否则就视为违规。

5．文本相关性。描述宝贝的所有文本都应该是围绕宝贝且与宝贝匹配的，否则可能涉嫌乱打广告。




3.1.4 卖家最容易忽视的排名杀手


如果问到影响宝贝排名的因素有哪些，大部分卖家会如数家珍地提及销量、转化率、收藏量、关键词等。其实这些因素只是广大卖家所熟知的一些主要因素，也是卖家们都会下工夫的地方，除此之外还有一些细小的因素容易被卖家们忽视。

除了上面两个小节讲到的影响宝贝排名的因素外，还有一些卖家很少会注意到的宝贝排名的隐形杀手——首图和详情页。卖家要想在排名上取胜，就要在大的方面做到尽善尽美直至超过其他卖家，在细节方面同样也要滴水不漏，这样宝贝的排名才不会落后。

首图和详情页怎么会影响宝贝排名呢？又该如何应对呢？且听下面分析。

首图

宝贝的首图也就是客户在淘宝首页进行关键词搜索后，出现的不同宝贝的展示图片，每一个页面只有四十个左右的宝贝图片展示，这个图片就叫做宝贝的首图。

宝贝的首图如何影响宝贝的排名？首先在淘宝搜索机制中已将质量较差的首图进行了流量的限制。其次宝贝首图质量差，直接导致点击量少，点击量少就会影响到该宝贝的转化率和销量，这一点反过来也会影响宝贝的排名。所以宝贝的首图质量与排名直接相关。

宝贝排名靠前只是给了宝贝一个展现在买家眼前的机会，而买家点击与否才是决定宝贝是否会被购买的关键因素，最终购买与否又反过来制约着宝贝的排名。

所以，宝贝的首图一定要让买家有点击的欲望。宝贝的首图质量有三点要素，如图3-13所示，简单讲就是宝贝要在清晰、真实的基础上加上画龙点睛的文字吸引买家，或者再适当增加促销元素来彻底打动买家。

[image: figure_0066_0069]
图3-13 宝贝首图质量三要素



1．杜绝牛皮癣。这一点是从宝贝首图的清晰度上讲的。牛皮癣首图的特点就是说明性文字的颜色、大小喧宾夺主，覆盖在宝贝图片上，干扰买家查看。

图3-14所示的图片就是很典型的牛皮癣宝贝首图例子，虽然卖家想要极力宣传宝贝的质量好，上身效果好等优点，但是这种类似于牛皮癣视觉效果的图片展示，不仅会影响宝贝原貌的清晰度，还会掩盖宝贝的细节，导致客户无法分辨。买家视觉效果差，宝贝感觉也差，于是极有可能放弃点击宝贝，而淘宝方也可能会认为宝贝没有展示出清晰的细节，属于不诚信交易，于是限制流量。

[image: figure_0067_0070]
图3-14 牛皮癣宝贝首图



而图3-15所示的宝贝首图展示就非常清晰、客观，完全突出了宝贝的正面全貌。整张首图都没有描述宝贝质量如何上乘、上身效果潇洒等字样，但这些信息都从图片本身准确无误地传达出来了。值得学习的是，图片中的模特截取的是头部以下的部分，这样一来，宝贝就能得到很好的凸显，客户的视觉焦点也就如卖家所愿集中在了宝贝上。

[image: figure_0067_0071]
图3-15 清晰、客观的宝贝首图



2．画龙点睛。试想一下在淘宝搜索页面千篇一律的宝贝首图展示中，图片质量都一样清晰客观，但是其中有一张图片上用极少的元素突出了宝贝最值得购买的一个亮点，买家是不是会眼前一亮呢?所以，画龙点睛，也就是提炼出宝贝亮点和最有力的竞争点，用文字或者是其他元素在不影响宝贝原貌展示的前提下显示在首图上。这些亮点可以是材质、大小、特性等方面的元素。

[image: figure_0067_0072]
图3-16 普通的宝贝首图



如图3-16和图3-17所示的宝贝首图，商品都是冬季加厚衬衣，但是经过测试图3-17的点击率明显高于图3-16。虽然两张图都能完整地展现宝贝全貌，但是图3-17的宝贝抓住客户购买冬季衬衣关注保暖的心理，用幽默夸张的方式在首图上加上火苗燃烧的细节图片，还配上了“加绒加厚”字样，强有力地向客户传达该衬衣保暖的特性。可谓竞争力十足。

[image: figure_0068_0073]
图3-17 画龙点睛的宝贝首图



3．适当促销。

如果宝贝正在做活动，就可以添加促销活动的元素，刺激客户的购买欲。这些活动可以是包邮、满就送、降价促销等。但是需要注意“适当”二字，如果用了太多的文字表现宝贝的促销活动，不小心就会成为牛皮癣首图，引起买家的反感。

如图3-18所示，图片中包含了两张宝贝的首图，左边的宝贝加入了“包邮”的促销元素，而右图的宝贝加入了“拍下自动改价”和“包邮”的促销元素。促销文字都没有抢了宝贝的风头，排版也很得体。由于消费者喜欢买便宜的心理，宝贝图片中的促销元素还能给客户带来抓住促销机会购买商品的紧迫感。

[image: figure_0068_0074]
图3-18 添加了促销元素的宝贝首图



详情页

了解了宝贝首图如何影响宝贝的排名以及如何优化宝贝首图的方法之后，我们来分析一下详情页又是如何影响宝贝排名的呢？有的卖家会觉得详情页无论如何也不会与宝贝排名扯上关系。

事实上在描述宝贝的详情页中放置与宝贝无关的东西会影响宝贝在价格排序模式下的排名。这是因为有买家向淘宝反馈，宝贝详情页中有大量与宝贝无关的信息，影响了买家购买时对宝贝的了解程度。因此淘宝为了督促卖家在详情页中提供与宝贝密切相关的内容，减少对买家的购物干扰，特意将详情页的内容质量添加到宝贝排名的考核机制中。那么如何做才能优化宝贝详情页对排名带来积极影响呢？

1．在详情页宝贝描述前放置关联内容。如图3-19所示，在详情页的宝贝描述前放置了有关联宝贝的展示图片，让买家无法方便快捷地浏览到所关注的宝贝信息，影响了买家的购物体验。

[image: figure_0069_0075]
图3-19 关联宝贝展示



2．虚假促销信息。如图3-20所示，在宝贝详情页放置虚假的促销信息也会影响宝贝的排名。

3．赠品、换购链接。如图3-21所示，在宝贝描述前放置类似于赠品、换购链接等也是降低详情页质量的错误做法。

[image: figure_0070_0076]
图3-20 虚假促销信息



[image: figure_0070_0077]
图3-21 赠品链接






3.2 宝贝排名优化三大招


宝贝的排名规则是每位淘宝卖家所熟知的，但是熟知这些规则还不够，卖家还要掌握关键的宝贝排名优化方法。这些关键方法的出发点包括宝贝的类目属性、橱窗推荐、时间选择策略等。




3.2.1 类目属性优化


宝贝的类目属性相关细则已经在第二章宝贝的发布规则中讲解过了，大部分卖家也明白一旦宝贝的类目属性出现错误，则可能会被降权，从而导致宝贝排名靠后。下面就来看看如何优化宝贝的类目属性吧！

宝贝的类目属性优化流程如图3-22所示，从大处着手，逐渐过渡到细节，最后实现类目属性优化。

[image: figure_0071_0078]
图3-22 宝贝类目属性优化流程



确保类目属性放置正确

宝贝类目属性优化第一步就是确保宝贝放置的类目与淘宝网要求放置的类目一致。如图3-23所示，宝贝的名称是“国外最新创意精美PPT商务模式素材”，其中有“素材”二字，不属于服务类目。所以图中左边红色线框中的类目明显选择错误。

[image: figure_0071_0079]
图3-23 优化前的宝贝类目



我们可以将宝贝的主要关键字输入到宝贝发布的“类目搜索”文本框中，如图3-24所示，就出现了相符的匹配类目，这些类目中没有一个是属于“服务市场”的类目，可见图3-23所示的宝贝类目选择从根本上就是错误的。所以该宝贝的类目优化应该按照图3-24所示的匹配类目来选择。

[image: figure_0072_0080]
图3-24 宝贝应该优化成的类目



确保类目属性最优放置

宝贝类目选择正确仅仅是宝贝能顺利通过淘宝发布规则的基本要素，能不能出现在买家眼前，类目属性最优放置是必不可少的。

首先来了解一下类目流量概念。如图3-25所示，是淘宝首页的类目分类区域，在前面的章节中提到过。有一部分的淘宝客户就是通过这个区域来筛选宝贝的。客户点击了其中一个类目细分后，就会进入到类目选择页面，如图3-26所示，在这个页面中客户会通过分类列表的上下滚动条来进一步选择类目，直到根据所选择的类目细分出现宝贝展示图片为止。通过类目选择而点击宝贝进行浏览所带来的流量就叫做类目流量。

[image: figure_0072_0081]
图3-25 淘宝首页类目区域



[image: figure_0073_0082]
图3-26 淘宝类目选择页面



如图3-27所示，就是从淘宝的类目区域开始，到手动选择类目，最后出现的宝贝展示图片。出现的宝贝是连体泳衣，仔细观察下图中红色线框内的类目分类文字。

[image: figure_0073_0083]
图3-27 由类目选择页面进入到宝贝展示页面



将“连体泳衣”四个字输入到淘宝后台宝贝发布的“类目搜索”文本框中进行搜索，最后出现了如图3-28所示的类目匹配结果。可以发现图3-27中红色线框内的类目分类和图3-28中的匹配类目中的第1个类目分类是基本一致的。

从中可以得出结论，如果泳衣这个宝贝放置的是图3-28中的第2、3、4甚至第5、6、7等这样的类目，虽然宝贝也可以顺利发布，但是买家通过类目选择的方式寻找宝贝，泳衣宝贝就不会有太大的机会展现在买家眼前。所以类目放置最优化，才可以得到更多的类目流量。

[image: figure_0074_0084]
图3-28 宝贝类目搜索出现的匹配类目



完善细节

类目最优后，还可以完善一些细节，让宝贝排名更优化。比如宝贝是水槽，在进行类目搜索后，出现的结果如图3-29所示，最优类目是第1个。其中就有“水槽套餐”这样的类目词汇，那么宝贝的标题就尽量带上“水槽套餐”这样的字眼，以最大限度地匹配类目，如图3-30所示。

[image: figure_0074_0085]
图3-29 “水槽”宝贝的类目搜索结果



[image: figure_0074_0086]
图3-30 宝贝标题中带有类目词汇






3.2.2 橱窗推荐策略


橱窗推荐的概念

淘宝设置了橱窗推荐机制，让店铺中属于橱窗推荐的宝贝优先获得展现，获得较好排名。橱窗推荐的宝贝会比其他宝贝排名靠前。

如图3-31所示红色线框内的宝贝即为橱窗推荐宝贝，当买家在淘宝首页进行宝贝搜索时，橱窗推荐的宝贝会获得优先展现。补充一点，橱窗推荐的宝贝也要排名靠前才会出现在图中红色线框内。

[image: figure_0075_0087]
图3-31 橱窗推荐的宝贝优先展示



如果想查看自己店铺中的橱窗位数量、相关的奖惩制度，则可以在“卖家中心”的“宝贝管理”组下的“出售中的宝贝”进行查看，如图3-32所示，在“出售中的宝贝”选项卡下，有一个“橱窗推荐”，将鼠标放上去，鼠标变成手指形状后，就会自动弹出与店铺橱窗位相关的数据了。其中包括当前店铺有多少个橱窗位，橱窗位的增加和扣除规则等。

[image: figure_0075_0088]
图3-32 查看自己店铺中的橱窗位相关情况



橱窗相当于实体店铺中的透明玻璃窗格展示，放置的是一个店铺内最吸引人的商品，这些商品会带动客户进入店铺中，从而让其他商品也有机会被客户看到，提高了其他宝贝的搜索曝光。同样，网店的橱窗推荐商品也有这个作用。所以淘宝卖家要充分利用店铺中的橱窗数量。

当然，谁都希望有更多的宝贝可以被橱窗推荐，但不同级别的卖家可以使用的橱窗数量是不同的。卖家要想获得更多的橱窗推荐数量可以从以下几点出发：

1．提升自己店铺的服务质量，不断提高店铺的信用级别，以获得更高的得分，从而得到橱窗奖励。

2．缴纳保证金，可以获得5个橱窗位奖励。

3．成为金牌卖家，可以获得5个橱窗位奖励。

4．让店铺平衡良好地发展，得到老店铺橱窗奖励。

5．充分、合理地使用橱窗位，让宝贝的成交量更高，从而获得橱窗位动态奖励。

如何充分利用橱窗推荐

前面提到过不同级别的卖家橱窗位的数量也不同，通常情况下，新手卖家只有15～20个的橱窗位，而钻石卖家则可以达到70个之多。所以钻石卖家的店铺生意很好不仅仅是客户信誉高的原因，还因为这些卖家的店铺有多个橱窗位也就是引进客户的入口，所以客流量自然要比橱窗位少的卖家多了。

但新手卖家只要合理地安排数量不多的橱窗位，也可以引进可观的客流量。下面就从橱窗宝贝的上架方式和上架时间两个方面来讲解如何合理地应用宝贵的橱窗位。

1．橱窗位宝贝的上架方式

有的新手卖家刚开店时，就会一次性地将店铺中的宝贝都上架，然后从中挑选一部分宝贝设置为橱窗位推荐。由于宝贝的排名是越靠近下架时间就越靠前，所以这样一来就会造成店铺中的橱窗推荐宝贝同时上架和下架的局势，也就是说在一周中，宝贝只有一天能占优势展现在客户眼前。

所以宝贝上架切忌同上同下，要分批次上架。这里推荐淘宝后台的编辑宝贝上架方式，方法如下：

首先单击“仓库中的宝贝”选项，然后在需要设定上架方式的宝贝前打钩，接着再单击相应的“编辑宝贝”按钮，如图3-33所示。

[image: figure_0077_0089]
图3-33 编辑宝贝上架



此时页面跳转到编辑宝贝页面，找到“其他信息”部分，然后设置宝贝的上架方式为“设定”，再设置好具体的上架时间，最后再单击“确认”按钮即可，如图3-34所示。

[image: figure_0077_0090]
图3-34 设置宝贝的上架时间



2．橱窗位宝贝的上架时间选定

橱窗推荐宝贝的上架时间选定，要把握的总原则就是在店铺客流量多的时候安排宝贝上架。方法最好是监控自己的店铺数据，统计出客流量最多的时间段，虽然淘宝网整体流量趋势相差不大，但针对不同行业不同店铺和不同的宝贝，流量人群也会有所不同。

首先监控自己店铺中每天的流量什么时候最高。如图3-35所示，是某店铺中一天24小时内的流量变化情况，从图中可以看出晚上8点～11点这个时间段内买家相对较多，那么就可以在这个时间段内设置宝贝上架的数量比例增加。此外，还可以监控自己店铺一周内每天不同的流量大小，然后选择流量较大的那一天上架宝贝。

[image: figure_0078_0091]
图3-35 某店铺一天中的客流量占比统计



橱窗多的卖家可以在客流量多的时间内每隔10分钟上架一批宝贝，橱窗位少的卖家则可以每隔30分钟上架一批。这样就可以让自己的宝贝每天都有几个时间段出现在淘宝搜索较靠前的位置处了，尽可能增加自己店铺中的宝贝被浏览的机会。

以上橱窗位关于宝贝上架时间的基本方法，具体要细化到哪个时间上架，不同的卖家所对应的黄金时间是不同的，还需要卖家自己摸索。

确定好宝贝的上架时间后，就要将快要下架的宝贝放到橱窗位中去，方法如图3-36所示，在“宝贝管理”的“出售中的宝贝”选项下，选中需要放置到橱窗位中的宝贝，然后单击“橱窗推荐”按钮，该宝贝就成功设置为橱窗位推荐宝贝了。卖家们要随时注意橱窗位的数量，一定要充分利用，不要让橱窗有空余，以免资源浪费。

[image: figure_0078_0092]
图3-36 将宝贝放置到橱窗位中






3.2.3 小卖家的排名优化策略


大卖家有数量充足的橱窗位置，有足够的资金付费排名，也有足够大的流量、足够高的信誉来增加宝贝排名靠前的力度，但小卖家却没有这些优渥资源。那么小卖家优化宝贝的排名，除了前面讲到的尽量将类目属性优化到最好、充分利用橱窗位置外，就别无他法了吗？答案是否定的。

小卖家可以在宝贝的标题上进行优化，一旦优化得当，就可以迅速看到宝贝排名的提升。淘宝的搜索流量巨大，而且是免费的，是小卖家需要争取的最大蛋糕。

在淘宝的搜索机制中，能在搜索展示页中展示出来的宝贝最多100页，且每一页又仅展示40个左右的宝贝。淘宝客户在宝贝展示页中进行浏览，通常情况下最多浏览10页左右，所以如果宝贝没有跻身这10页中，基本就不会被买家看到了。

本书第一章讲到过热词、温词和冷词的概念。热词搜索量大，使用它的卖家数量也很多，如果小卖家也使用热词，在淘宝搜索展示的近百个页面中，被搜索到的机会就不大。毕竟宝贝排名是综合的，大卖家的综合得分肯定比小卖家有优势。

所以说，一个热词，每天有无数的人在搜索，但是点击不到小卖家店铺中的宝贝，还是等于零。而一个不太热门的词，只有几百上千人在搜索，但是植入这个词的卖家也少，竞争也就相对较小，自然被买家看到从而点击的可能性就会增大了。

但是问题又来了，万一选择了几乎没有人搜索的冷词植入到宝贝标题中，岂不是一点希望也没有吗？所以这里还涉及一个精准冷词的概念。精准冷词就是指存在一定数量的买家搜索，但是较少有卖家使用的词。正确使用这样的词是淘宝小卖家提高宝贝排名的最好方法。下面来看看如何一步一步找准宝贝的精准冷词。

分析宝贝特质

找准宝贝冷词首先要做的就是分析宝贝的特质，包括宝贝的材质、颜色、性能等方面的特质。如图3-37所示，是需要找准冷词的宝贝。将宝贝的特质进行分析，结果如图3-38所示。

根据图3-38对宝贝特质的分析草拟一组宝贝标题：日本可爱和服陶瓷摆件居家装饰品。

[image: figure_0080_0093]
图3-37 宝贝图片



[image: figure_0080_0094]
图3-38 宝贝特质分析



推敲核心竞争关键词

从这款宝贝的特质分析中，似乎“和服陶瓷”是核心竞争关键词，因为代表了宝贝的主要特质。于是将这个词首先输入淘宝首页中进行卖家使用数量的搜索验证，结果如图3-39所示，相关宝贝数量显示为“213件”，说明这个词确实使用的卖家很少，如果为店铺中的这款宝贝植入这个词，则很容易在买家搜索这个词时让宝贝排名靠前。

[image: figure_0080_0095]
图3-39 搜索“陶瓷和服”出现的宝贝数量



接着再将该词输入淘宝指数中进行买家搜索数量的验证。结果如图3-40所示，可以说是没有买家会进行搜索，可见这个词不属于精准冷词。不值得推敲。

[image: figure_0081_0096]
图3-40 在淘宝指数中搜索“陶瓷和服”的结果



再分析一下关键词“陶瓷摆件”，毫无疑问这是一个热门关键词，会有很多买家进行搜索，于是动脑筋想一下，这个词可以怎么优化。在前面关于这款宝贝的特质分析中还出现了“小人”这样一个词，那么将“陶瓷摆件”改成“陶瓷小人”或者是“陶瓷娃娃”会不会更好？

于是在淘宝首页输入这三个字进行卖家宝贝数量的搜索验证，结果如图3-41所示：陶瓷摆件有27.14万件，陶瓷娃娃有1.1万件，而陶瓷小人只有475件。于是可以得出“陶瓷小人”这个词的竞争最小，对小卖家有利，而“陶瓷摆件”竞争力太大，不利于小卖家这样的结论。

[image: figure_0081_0097]
图3-41 搜索“陶瓷摆件”出现的宝贝数量



再在淘宝指数中输入这三个词进行买家搜索指数验证，结果如图3-42所示：陶瓷摆件的搜索指数最高，其次是陶瓷娃娃，最后才是陶瓷小人。

结合前面一张图中三个词在淘宝首页的宝贝数量搜索数据，可以初步判定“陶瓷娃娃”是精准度较高的冷门关键词，因为它存在一定的买家搜索数量，而在淘宝中使用该词的宝贝数量也不是特别多。

[image: figure_0082_0098]
图3-42 三个候选关键词的搜索指数比较



关键词植入验证

在前面草拟了一个宝贝标题：日本可爱和服陶瓷摆件居家装饰品。由于标题的字数没有超过限制，所以不用去掉之前验证的不属于精准冷词的关键词“和服陶瓷”。现在将这组宝贝标题中的“陶瓷摆件”分别换成“陶瓷小人”和“陶瓷娃娃”，植入到宝贝标题中，进行宝贝销量验证。结果如图3-43所示，植入“陶瓷娃娃”关键词后的宝贝销量最高，所以证明“陶瓷娃娃”是正确的精准冷词。

[image: figure_0082_0099]
图3-43 三个词分别植入宝贝后一个月的销量统计对比



寻找精准冷词的策略总结

精准冷词可以让小卖家们在巨大的宝贝数量中占有一席之地，而前面的例子也分步骤讲解了如何找到精准冷词，其中包含了一点关键点，但其实精准冷词的寻找还需注意以下这些要点。策略总结要点如图3-44所示。

[image: figure_0083_0100]
图3-44 找词策略



推敲热门词。上面的例子中就是通过推敲热门词最后找到精准冷词的，所以对于热门关键词也不要盲目地放弃。这个词之所以能成为热门关键词，就是因为它有巨大的搜索量，如果将这种词进行推敲、优化，就能争取更多流量。

少用热门词。小卖家宝贝标题切忌由大量热门词组成。大卖家有巨大的销量和很高的淘宝排名考核分数，可以在排名中占优势，所以植入热门词没有错。但是如果小卖家没有核心竞争关键词，只有热门关键词，在排名上可以说毫无优势。

抓准最具有宝贝特质的词。上面的例子首先就通过研究最具有宝贝特点的词来试图寻找精准冷词，最后虽然以失败告终，但这个方法用于其他宝贝上结果可能会不一样。所以关于最具有宝贝特质的词要仔细研究，尤其是材质突出、款式突出等这样的词，如果植入标题，可能排名就会占很大优势。

慎用或不用品牌词。除非宝贝是非常大牌的品牌商品，否则植入不知名的品牌，搜索这个品牌词的客户几乎为零，自然也就不能让宝贝排名占优势了。



第4章 五招锁定宝贝关键词


引言

淘宝关键词的确定是淘宝SEO非常重要的内容之一。因为有相当比例的买家会直接在搜索文本框中输入一个词或词组进行搜索。而出现的宝贝标题中必定会包含买家输入的关键词。所以组成宝贝标题的关键词是什么直接关系到该宝贝能否出现在买家的搜索范围内，只有宝贝有机会出现在买家面前，才能谈得上排名问题。

生意很好的大卖家都会对宝贝的关键词进行深入研究，这一点值得淘宝中小卖家们学习。

锁定宝贝关键词，要做的分析有很多，不是简单地为宝贝取一个相符的名字就行。这涉及关键词是否违规问题、涉及买家人群定位问题，涉及如何找词等问题。

卖家们要在关键词上动脑筋，多看看其他店铺中的同类宝贝是如何确定关键词的，并且从多个维度进行分析，为自己店铺中的宝贝锁定最佳关键词。相信自然流量滚滚而来不是梦！




4.1 抓准主要关键词


确定宝贝关键词的第一步——抓准主要关键词。这就像是行军打仗，只有找到一个好的将军，才能带领队伍走向正确的方向，一举歼灭敌人。没有一个好的将军，再精良的部队也是枉然。

宝贝的主关键词，也就是最核心的标题组成词汇，大家都知道关键词是由关键字组成的，所以宝贝主关键词的确定分为两步：第一步确定主要关键字，第二步确定主要竞争关键词，其中主要竞争关键词的确定需要使用一定的方法进行验证。




4.1.1 主要关键字的确定


主要关键字的确定比较容易，这里介绍两个方法，一个是在淘宝类目中进行寻找，另一个是从淘宝首页中进行一些相关搜索，自己确定这个关键字是什么。

在类目中查找

要掌握在类目中进行宝贝主关键字的查找方法，首先要明白淘宝主推的一个概念。淘宝的后台系统非常强大，它会根据固定时间段内买家在淘宝首页进行搜索的关键词数据系统分析，然后总结出什么关键词出现的概率最高，达成交易的宝贝数量最大，从而筛选出一些关键词进行主推。所以在淘宝类目中可以查找到目前淘宝正在主推的一些关键字。卖家们就可以通过这种方法，来找到宝贝中的主要关键字。

首先可以在淘宝首页左边看到一个淘宝商品的大类目分类，如图4-1所示，是“淘宝特色服务”的区域，单击“更多”按钮，查看更多的类目。

[image: figure_0085_0101]
图4-1 淘宝类目总览



单击“更多”就会看到如图4-2所示的类目细分情况。这里分成几个大的类目版面，每一个版面下是对应的细分类目关键字，其中橘黄色的关键字就是在这些类目中卖得最火的分类。找到自己宝贝对应的类目，从中选择对应的主要关键字即可。

[image: figure_0086_0102]
图4-2 淘宝更多类目细分



除了在淘宝首页点击“更多”按钮查看详细的类目细分外，还可以直接单击“淘宝特色服务”区域的某一个大类目名称，如单击“淘宝女人”，就可以看到淘宝为女性顾客分类的商品类目了，如图4-3所示，其中列出了当前每一个分类下最火的关键字。

[image: figure_0086_0103]
图4-3 淘宝女人页面



淘宝首页中查找

除了在淘宝的类目中进行主关键字查找，还可以在淘宝首页的搜索区域中进行查找。如图4-4所示，在淘宝首页的搜索区域下方，可以看到当下热搜词。

[image: figure_0087_0104]
图4-4 淘宝首页热搜词



在淘宝首页的搜索区域中，还可以根据输入的关键词进行主关键词查找。如图4-5所示，是输入“打底裤”后搜索出来的结果。可以看到图中有“选购热点”“筛选条件”“款式”等部分，仔细分析每一个部分，用鼠标点击每一个分类的“更多”按钮进行查看，可以发现更多的关键词。而很多买家往往会在淘宝首页的搜索文本框中输入一个非常简单（如“打底裤”这样)的关键字，然后在如下图所示的页面中进行更多关键字的选择。所以将这些关键字植入到宝贝中，流量肯定会有所提高。

[image: figure_0087_0105]
图4-5 与关键字“打底裤”有关的分类






4.1.2 主要竞争关键词的锁定


通过上一节中讲到的方法，可以轻松地确定主要关键字了，但是问题又来了——这些关键字是都用在宝贝标题中，还是选取最有竞争力的关键字组成关键词来用到宝贝标题中呢？如何验证关键词的有效性？

可以使用的方法有多种，如图4-6所示，下面将详细讲解确定主要竞争关键词的6种方法。

[image: figure_0088_0106]
图4-6 确定主要竞争关键词的方法



数据魔方

验证关键词是否可行的众多方法中，首先推荐使用数据魔方，在数据魔方中查询出来的关键词是带有相关数据的，便于进行分析，而其他方式进行关键词效果验证可能就没有这么多数据了。

假设需要分析一款男士短筒雪地靴，那么可以准备几个核心关键词，以此为中心进行拓展来寻找主要竞争关键词。这里准备的词有：靴子、雪地靴、靴子男、雪地靴男。然后将这几个词分别输入数据魔方中，在“全网搜索关键词查询”选项卡中，寻找排名靠前的关键词，如图4-7所示，就是输入“雪地靴”后找到的一个关键词“雪地靴男名士”，然后将该词数据进行复制。按照同样的方法，找到其他核心词汇的主要关键词。

[image: figure_0088_0107]
图4-7 在数据魔方寻找合适的关键词并复制数据



将复制后的关键词数据整理到Excel表中，如图4-8所示。为了便于分析，还在表中附加了商品图片和属性描述。这样就用数据魔方成功找到了商品的主要竞争关键词。

淘宝指数

如果没有订购数据魔方，用淘宝指数来锁定竞争关键词也是一种方法。如图4-9所示，在淘宝类目的“淘宝女人”中浏览“女装”类目情况，可以发现页面的“选购热点”中有一个词“藏肉”，这个词是之前没有出现过的。并且在该词下搜索出来的女装宝贝只有1883件，也就是说竞争较小，似乎是一个很好的机会。于是想要验证是否可以将这个词作为竞争关键词植入女装宝贝的标题中。

[image: figure_0089_0108]
图4-8 将数据复制到Excel表中



[image: figure_0089_0109]
图4-9 在淘宝女人中发现词汇



接下来在淘宝指数中输入“藏肉”这个关键词进行搜索，搜索结果如图4-10所示。从图中可以看到该词的搜索指数是从2014年的6月24日左右才突然增加的，可见淘宝是在这个时间开始推这个词的。

淘宝卖家都知道一旦某一时间段内淘宝在推某一个关键词，那么这个关键词的搜索指数会很快高涨，从图4-10中也可以看到该词的搜索指数基本上保持上涨趋势。再结合图4-9得知，该词目前的竞争不大。那么就可以将“藏肉”这个关键词植入到女装宝贝中，并且越早植入越好，这样的话随着淘宝继续主推该词，植入这个词的宝贝流量也会随之大涨。

[image: figure_0090_0110]
图4-10 验证该词搜索指数如何



不仅如此，当有两个主要竞争关键词需要确定时，也可以利用淘宝指数。

假设现在有两个非常接近的关键词：连衣裙显瘦，连衣裙修身。不知道究竟用哪一个作为宝贝的主要竞争关键词好。也有的卖家可能会觉得既然两个词意思相差不大，那么随便选一个就行。结论如何呢？下面看看淘宝指数的分析结果。

如图4-11所示，在淘宝指数中输入“连衣裙显瘦”和“连衣裙修身”后，再设置时间段为“2013.01.01-2014.07.31”（时间跨度大，可以更好地看出该词的搜索指数趋势），点击对比，两词的搜索趋势对比图就出来了。

从图中可以很明显地看到，在2013年内，上半年中关键词“连衣裙修身”基本都是领先于关键词“连衣裙显瘦”的，而下半年关键词“连衣裙显瘦”就开始领先于关键词“连衣裙修身”了，并且领先程度较大。而2014年的趋势也相差不大。

所以就可以确定在上半年中，店铺中的连衣裙宝贝主要竞争关键词应该是“连衣裙修身”，而下半年要修改为“连衣裙显瘦”了。

值得提醒的是，卖家千万不要小看这一点差别，如果每个宝贝的关键词都能优化到最好，那么积少成多，店铺的总流量一定会渐渐增加的，这也就是所谓的在细节上取胜了。

[image: figure_0091_0111]
图4-11 两个关键词搜索指数对比



TOP 20W词库提取

在老A工具箱中同样可以来验证主要竞争关键词是否可行，主要用到工具箱中搜词精灵下面的TOP 20W词库，这个词库中包含了淘宝搜索量最大的前20万个关键词。下面就以确定关键词“奢华羽绒服”是否为热搜关键词为例，来看看具体的操作方法。

首先打开老A工具箱，在工具箱中可以看到有多个工具软件可以使用，其中有免费也有VIP会员才可以使用的。我们要使用的老A搜词精灵是免费的。如图4-12所示，单击“老A搜词精灵”的“打开”按钮，进入到搜词精灵中。

在老A搜词精灵中切换到“TOP 20W词库提取”选项卡，然后根据需要确定的关键词选择“一级类目”和“二级类目”，接着在“包含关键词”的文本框中输入“羽绒服”，最后单击“提取词”按钮，如图4-13所示。

[image: figure_0092_0112]
图4-12 进入老A搜词精灵



[image: figure_0092_0113]
图4-13 操作老A搜词精灵



在输出的词列表中就可以看到与“羽绒服”有关的关键词排行榜了，从图4-14中可以看到“奢华羽绒服”排第7位，是很靠前一个排名，所以该关键词绝对是热搜词。

[image: figure_0092_0114]
图4-14 输出词列表



淘宝搜索下拉框

在淘宝搜索的下拉框中也可以确定一些主要竞争关键词。如图4-15所示，想要确定“牛仔裤男秋季”这样一个关键词是否有竞争力，于是在淘宝首页的搜索文本框中输入“牛仔”二字，不要单击“搜索”按钮，这时会自动弹出一个下拉列表，列表中根据所输入的关键词列出了与之相关的长尾关键词，并且还根据搜索热度进行了排序。从中可以看到“牛仔裤男”这个关键词是具有竞争力的，接着鼠标指向“牛仔裤男秋冬款”，从弹出的级联菜单中可以看出“秋季”这个词被标注为橘黄色，说明是热词中的热词。所以“牛仔裤男秋季”这样一个主要竞争关键词是确定可行的。

[image: figure_0093_0115]
图4-15 淘宝搜索下拉选项



您是不是想找

与淘宝搜索下拉选项类似的还有“您是不是想找”区域，同样也会根据输入的关键词来进行相关关键词的推荐。如图4-16所示，在淘宝的搜索文本框中输入关键词“羽绒服”，进行搜索后，就可以看到“您是不是想找”区域中进行推荐的相关关键词了。从图4-16中可以确定“羽绒服女”“短款羽绒服”“羽绒服女中长款”等关键词都是比较有竞争力的主要关键词。

[image: figure_0093_0116]
图4-16 “您是不是想找”出现的关键词



排行榜

利用淘宝排行榜也可以验证关键词的搜索量，如图4-17所示，就是排行榜的首页，显示了当下最热门的关注商品。其中出现的关键词也是当下最热门的关键词。不仅如此，在这个网页中，还有关于搜索上升和搜索热门以及品牌上升和品牌热门的关键词，如图4-18所示，其中出现的关键词也是当下搜索量很大的关键词。

[image: figure_0094_0117]
图4-17 淘宝热销榜关注热门商品排行



[image: figure_0094_0118]
图4-18 淘宝热销榜搜索和品牌商品排行






4.2 打牢基础建立长尾关键词词库


有很多卖家没有建立自己店铺的关键词库，也不明白词库有什么用。事实上一个井井有条的关键词库可以帮助卖家有效进行主要关键词、次要关键词、品牌词、高转化率词等关键词的选择。建立一个属于自己网店的词库，是打造宝贝标题的基础，时间长了，还能帮助卖家找准店铺的方向。

词库的建立，首先需要寻找到词汇，然后通过适合卖家的方法，用卖家所熟知的工具进行整理，最后变成自己的词库。关键词的寻找有很多途径，和确定关键词是否是搜索热词的方法一样，寻找关键词也可以通过数据魔方、淘宝下拉框、您是不是想找、排行榜等这些方法。不同的是关键词寻找的侧重点是关键词的收集，而不是验证某个词是否是搜索热词。下面侧重讲解如何找到关键词，然后再使用Excel表格建立自己店铺的词库。




4.2.1 数据魔方


利用数据魔方寻找关键词的方法很简单，只要打开数据魔方，然后输入关键词进行搜索后，再将搜索结果导出即可。如图4-19所示，就是通过数据魔方的全网关键词查询搜索出来的关于“连衣裙”这个词的相关词汇数据。然后将这些数据复制到店铺词库报表中即可，如图4-20所示，就是通过数据魔方整理到词库的魔方关键词数据。

[image: figure_0095_0119]
图4-19 数据魔方词汇数据



[image: figure_0096_0120]
图4-20 通过数据魔方整理的关键词数据



利用数据魔方导出的关键词数据已经很完整了，但为了便于词库数据的管理，需要新建Excel报表，然后在报表中建立名为“数据魔方”“下拉框”“您是不是想找”“排行榜”“直通车”等工作表，方便放置对应的关键词数据，如图4-20红色线框中所示。

在Excel报表中新建工作表的方法如下：

点击Excel报表中工作面板最下方的“新工作表”添加按钮，如图4-21所示。然后右击新添加的报表，从弹出的快捷菜单中选择“重命名”即可重新输入新报表的名称，如图4-22所示。

用同样方法分别建立“数据魔方”“下拉框”等工作表，以便下一步数据的整理。

[image: figure_0096_0121]
图4-21 单击“新工作表”按钮



[image: figure_0096_0122]
图4-22 单击“重命名”选项






4.2.2 淘宝首页


在淘宝首页可以收集到下拉框、您是不是想找、品牌词以及属性词汇。下面以收集下拉框词汇为例进行讲解。

下拉框

在淘宝首页输入一个关键词如“毛衣”，就会弹出与该词相关的一系列搜索热度较高的词汇。由于淘宝下拉框的这些词汇不具备自动导出功能，所以需要手动整理到Excel报表的“下拉框”工作表中。

推荐的方法是截图再手动输入。如图4-23所示，截取包含了关键词汇的下拉框，可以用QQ软件、HyperSnap软件等。

[image: figure_0097_0123]
图4-23 截取下拉框词汇图片



然后打开新建好的名为“下拉框”的工作表，将截图按下键盘上的组合键【Ctrl+V】粘贴到工作表中，再对照着这张图片手动输入关键词，如图4-24所示。输入完成后，删除这张图就完成了关于“毛衣”关键词的词汇收集。

[image: figure_0097_0124]
图4-24 通过淘宝下拉框整理关键词数据



您是不是想找

按照同样的方法整理“您是不是想找”工作表中的词汇数据，如图4-25所示，是关键词“连衣裙”的“您是不是想找”词汇收集。

[image: figure_0098_0125]
图4-25 “您是不是想找”工作表词汇整理



品牌词和属性词

要想建立一个完整的词库，除了收集“数据魔方”“下拉框”等地方出现的关键词外，还要建立品牌词和属性词的词库。获得品牌词和属性词的方法有很多，比如可以在百度中进行搜索，也可以在淘宝首页进行查看等。下面讲解在淘宝首页进行品牌词和属性词的收集方法。

如图4-26所示，在淘宝首页中输入关键词“连衣裙”后，出现了一系列相关品牌。而图4-27则是与该词相关的属性词。

[image: figure_0098_0126]
图4-26 品牌词的收集



[image: figure_0098_0127]
图4-27 属性词的收集



与收集淘宝下拉框中的词汇一样，收集品牌词和属性词也是将如图4-26和图4-27所示的图截取到工作表“品牌词库”和“属性词库”中，再手动进行输入。最终效果如图4-28和图4-29所示。

[image: figure_0099_0128]
图4-28 “属性词库”工作表



[image: figure_0099_0129]
图4-29 “品牌词库”工作表






4.2.3 排行榜


在淘宝排行榜中，有很多最热搜索关键词、搜索上升最快关键词的一系列数据。但是由于这些数据量较大，所以手动输入会比较费时费力，因此可以使用复制、粘贴的方法。

如图4-30所示，在排行榜的“搜索上升”关键词数据中，拖动鼠标选中需要的关键词数据，然后右键单击鼠标，从弹出的快捷菜单中选择“复制”选项，就成功进行数据复制了。

[image: figure_0099_0130]
图4-30 复制排行榜中的关键词数据



接着打开新建好的“排行榜”工作表，然后按键盘上的组合键【Ctrl+V】将上一步复制的数据粘贴到工作表中，如图4-31所示。按照同样的方法也可以完成“排行榜”关键词词库的建立。

[image: figure_0100_0131]
图4-31 排行榜关键词工作表






4.3 利用软件来找词


上一节讲解了如何通过淘宝卖家工具数据魔方、淘宝首页、排行榜这样的网站来建立不同类型的词库，过程稍显繁琐，所以这一节将讲解如何利用老A工具箱中的老A搜词精灵和老A淘词精灵软件来更方便地找到关键词汇，建立完整的词库，为卖家节省时间。




4.3.1 老A搜词精灵


老A搜词精灵是一款找词功能非常全面的软件。用老A搜词精灵来建立词库可以说是最方便快捷的方法。无需打开淘宝网站进行不同类型关键词的搜索，也不用到排行榜网站中查找搜索热度上升的关键词，利用老A搜词精灵可以解决人工找词选词建立词库耗时费力的难题。

老A搜词精灵提供了5种找词的方式，如图4-32所示。其中用TOP 20W词库提取的方式查找关键词的方式在前面已经讲过了，下面将讲解其余四种找词方式。

[image: figure_0101_0132]
图4-32 老A搜词精灵5种找词方式



下拉相关词提取

在老A搜词精灵中，第一个可以查找的就是下拉相关词提取。用这个方式提取到的关键词和淘宝首页下拉框提取到的关键词是一样的，并且可以提取到比淘宝首页下拉框更多的词汇。使用方法如下：

第一步：在老A搜词精灵中搜索关键词。

打开老A搜词精灵，然后切换到“查词1：下拉相关词提取”选项卡，接着再单击“深度”下拉按钮，从中选中“1”这个深度，然后在“第一步：填入基词一行一个”的文本框中输入需要查找相关下拉词的关键词如“箱包”，最后再单击“挖掘一下”按钮，如图4-33所示。

[image: figure_0101_0133]
图4-33 下拉相关词提取方式找词



第二步：保存搜索出来的关键词。单击“挖掘一下”按钮就会出现与“箱包”关键词相关的淘宝下拉框词汇，为了方便复制这些词汇，先将之保存。如图4-34所示，单击“保存TXT”按钮。接下来就会弹出保存对话框，设置好保存文件的名称和位置就能成功保存这些关键词数据了。

第三步：复制粘贴下拉框关键词。打开所保存的关键词文件，然后选中这些关键词复制，如图4-35所示。最后将这些词粘贴到事先建立好的“下拉框”工作表中即可，如图4-36所示。

[image: figure_0102_0134]
图4-34 保存下拉关键词



[image: figure_0102_0135]
图4-35 复制下拉关键词



[image: figure_0102_0136]
图4-36 粘贴下拉关键词到“下拉框”工作表



用老A搜词精灵中的下拉相关词提取方式找词有一个注意事项：“深度”选择越大则挖掘的时间就越长，并且词的相关性也越差。如图4-37所示，“深度”选择为“2”时进行关键词“箱包”挖掘的结果是搜索到了91个词，相比前面“深度”选择为“1”时的“箱包”关键词挖掘结果11个就多了很多。如果要用这个方式找词建立词库，可以将深度适当选择大一点，如果要精确找词则最好控制在3以内。

[image: figure_0103_0137]
图4-37 “深度”为“2”时的关键词挖掘



淘宝排行榜提取

用老A搜词精灵的淘宝排行榜提取方式找词结果跟top.taobao.com这个网址中的关键词数据结果一样。需要提醒的是在“今日淘宝首页推荐词”中显示的关键词就是淘宝在推的关键词，可以在淘宝首页点击验证。下面来看看用这种方式找词建立词库的方法步骤：

第一步：选择关键词类目后进行查询。切换到“查询3：淘宝排行榜提取”选项卡，然后在“选择类目”中依次选择需要查询的关键词所在类目，这里选择“服饰”“时尚女装”“打底衫”，然后选中“搜索上升”单选按钮，最后再单击“查询”按钮，如图4-38所示。就能进行“打底衫”关键词的词汇查询了。

单击“查询”按钮后，就会出现相关的关键词，如图4-39所示，就是“今日上升”关键词数据。

[image: figure_0103_0138]
图4-38 淘宝排行榜方式找词



第二步：保存排行榜关键词数据。为了方便整理词库，还是需要将排行榜中的词汇整理到词库Excel表的“排行榜”工作表中。如图4-40所示，首先单击老A搜词精灵最下方的“导出”按钮，然后弹出保存对话框，输入保存的文件名称，并选择好保存位置后，再单击“保存”按钮。

[image: figure_0104_0139]
图4-39 老A搜词精灵找到的“今日上升”关键词



[image: figure_0104_0140]
图4-40 保存排行榜关键词



第三步：将关键词整理到词库Excel表的“排行榜”工作表中。如图4-41所示，打开所保存的排行榜关键词文件，然后选中这些内容，再右键单击进行复制。最后再在词库Excel中的“排行榜”工作表进行粘贴即可。

[image: figure_0104_0141]
图4-41 复制所保存文件中的关键词



直通车提取

用老A搜词精灵中的直通车提取的方式找词，所找到的词和用直通车找到的词是一样的，所以使用这个功能的前提是已经开通了直通车。使用方法如下：

第一步：登录直通车。如图4-42所示，切换到“查词4：直通车提取”选项卡，然后再单击“登录直通车”按钮，就会进入到直通车登录界面。如图4-43所示，在直通车登录界面输入登录名和密码后，单击“登录”按钮即可。

[image: figure_0105_0142]
图4-42 登录直通车



[image: figure_0105_0143]
图4-43 输入登录名和密码登录



第二步：返回到数据查询。登录到直通车后，为了方便关键词查询，要单击“登录好淘宝，请按此键返回并查询数据”按钮，如图4-44所示。

[image: figure_0105_0144]
图4-44 返回到数据查询



第三步：查询关键词。返回数据查询后，就可以开始关键词查询了。如图4-45所示。首先在“填写基词：一行一个”文本框中输入需要查找的关键词如“iPad”，然后再单击下方的“查询”按钮。就会在工作区的右边面板出现相关的关键词数据查询结果。

为了词库的完整性，同样需要将这些关键词整理到词库Excel表的“直通车”工作表中。如图4-45所示，单击最下方的“自定义保存以上数据”。随后会弹出保存对话框，保存数据后，再将文件中的关键词复制到词库Excel即可。

[image: figure_0106_0145]
图4-45 关键词查询



品牌词提取

品牌词提取方式找到的关键词主要用来建立词库中的“品牌词”工作表。使用这种方式找词可以过滤掉淘宝类目里已注明的品牌，但是会有所遗漏。所以建议在使用这个方法找品牌词的基础上再手动记录一些品牌名，特别是一些热门的类目，以更好地完善自己的品牌词库。需要提醒的是，使用品牌词提取关键词同样要先登录淘宝账号。方法如下：

第一步：登录淘宝账号。如图4-46所示，切换到“查词5：品牌词提取”选项卡，然后再单击“登录淘宝”按钮。

[image: figure_0107_0146]
图4-46 登录到淘宝



第二步：登录并返回查询数据。接着就会弹出如图4-47所示的界面，输入用户名和密码后单击“登录”按钮，就可以成功登录了。登录后同样单击上方的“登录好淘宝，请按此键返回并查询数据”按钮。

[image: figure_0107_0147]
图4-47 登录淘宝并返回查询数据



第三步：查询品牌词。登录到淘宝并返回到查询数据后，就可以开始品牌词的查询了。如图4-48所示，在工作界面的左边推动上下滚动条，找到需要查询品牌的类目如“低帮鞋”，然后单击“查询该类目下的品牌词”按钮，就会在“输出品牌词列表”中看到查询出来的结果。

最后同样要把这些数据整理到词库Excel表的“品牌词库”工作表中。单击如图4-48所示的“导出文本”按钮，将品牌词数据保存后，再复制到词库Excel表的“品牌词库”工作表中即可。

[image: figure_0108_0148]
图4-48 查询品牌词






4.3.2 老A淘词精灵


老A淘词精灵主要是为开通了数据魔方的卖家准备的，它支持获取魔方的淘词数据，所以用老A淘词精灵获得的关键词数据和魔方是一样的。下面来看看如何使用淘词精灵。

第一步：登录魔方。

打开老A工具箱，可以看到老A淘词精灵是免费的，单击淘词精灵的“打开”按钮，就会出现是否登录数据魔方的界面，单击“我开通数据魔方半年以上的版本”按钮，如图4-49所示。

[image: figure_0108_0149]
图4-49 进入魔方登录界面



第二步：登录数据魔方。此时就会弹出魔方的登录界面，输入登录名和密码后，再单击“登录”按钮，如图4-50所示。

[image: figure_0109_0150]
图4-50 登录数据魔方



第三步：查找关键词。

登录到魔方同样需要返回到数据查询，在数据查询界面中，在“输入基词在下面：一行一个”下方的文本框中输入需要查询的关键词如“衬衫”，然后再勾选需要查询的词的类型和时间，如这里勾选“淘词”和“最近7天”，最后再单击“搜索”按钮，就会出现与搜索词相关的关键词了，如图4-51所示。

由于在数据魔方中查询到的关键词带有搜索人气、搜索指数、占比、单击指数等数据，所以在老A淘词精灵中也带有这些与关键词有关的数据。

[image: figure_0109_0151]
图4-51 查找关键词



第三步：进入筛选步骤。

如果要想将找到的关键词数据整理到词库Excel表中，就要先将这些数据导出。导出数据前要先进行筛选处理界面。如图4-52所示，在查找完关键词后，单击界面最下方的“进入第2步：筛选处理”按钮。

[image: figure_0110_0152]
图4-52 进入筛选步骤



第四步：导出关键词数据。

在筛选处理界面的最下方单击“导出关键词到TXT”按钮，如图4-53所示。接着就会弹出保存文件对话框，设置好文件保存的位置和名称就可以成功保存查找出来的关键词数据，最后再将这些数据复制到词库Excel表的“数据魔方”工作表中即可。

[image: figure_0110_0153]
图4-53 导出关键词数据






4.4 轻松筛选关键词


通过淘宝首页、排行榜、数据魔方等方法找到很多的关键词并建立词库后，下一步需要做什么？

淘宝卖家们都知道，关键词直接关系到宝贝在淘宝引擎中的排名，那么关键词的筛选就是至关重要的一步了。如果对词库中的关键词没有进行筛选，那么使用词库组合宝贝标题不仅费时费力，还很有可能使用到不利于宝贝排名的关键词，也就彰显不出词库的作用了。

因此，建立好词库后，下一步就是分析这些关键词，而分析的第一步就是进行关键词筛选，只留下对卖家最有用、最精准的关键词。如果对某个关键词不确定能不能用，并且也没有办法验证，那么就果断筛选掉。




4.4.1 重复关键词


关键词筛选第一步，就是去掉重复的关键词。关键词的去重操作有两种方法，一种是在老A搜词精灵中，查找到关键词后，就进行去重处理。但是如果没有进行去重处理就整理到词库Excel表中了，也没关系，在Excel表中进行关键词去重也很简单快捷。

在老A搜词精灵中进行关键词去重操作

在老A搜词精灵中，无论用5种搜词方式中的哪一种进行关键词搜索，都会在搜词结束后的界面下方看到“转到下一步筛选词”按钮，单击此按钮跳转到筛选词界面，如图4-54所示。然后在筛选词界面弹出“提示”对话框询问是否去除重复词，单击“是”按钮。当重复词去除完成后可以单击“TXT导出”按钮导出去重操作后的关键词，如图4-55所示。

[image: figure_0111_0154]
图4-54 转到筛选词界面



[image: figure_0112_0155]
图4-55 对找到的关键词进行去重处理



在Excel词库表中进行关键词去重操作

词库中的关键词并不一定都是在老A搜词精灵或老A淘词精灵中找到的，还有很多其他渠道找到的关键词。通过其他渠道找到的关键词大部分只能在Excel词库中进行筛选。下面来看看用Excel去除重复关键词的操作方法。

第一步：选中需要进行操作的关键词。

首先要选中需要去除重复关键词的内容，如果需要选中的是一整列的关键词，则将鼠标放到这一列的最上方，当鼠标变成向下的箭头时就单击一下，整列的关键词数据就被选中了，如图4-56所示。如果需要选中的只是部分关键词，则可以按住鼠标左键不放，拖动鼠标选中关键词，如图4-57所示。

[image: figure_0112_0156]
图4-56 选中整列关键词数据



[image: figure_0112_0157]
图4-57 选中部分关键词数据



第二步：删除重复关键词。

然后再切换到“数据”选项卡，单击“数据工具”组中的“删除重复项”按钮，如图4-58所示。

[image: figure_0112_0158]
图4-58 删除重复关键词



第三步：完成去重操作。

此时就会弹出“删除重复项”对话框，单击对话框下方的“确定”按钮，如图4-59 所示。Excel 删除重复数据后，会弹出“Microsoft Excel”对话框，说明删除了多少个重复数据，保留了多少个不重复的数据，单击“确定”按钮即可，如图4-60所示。

[image: figure_0113_0159]
图4-59 确定删除重复项



[image: figure_0113_0160]
图4-60 完成重复项删除操作






4.4.2 品牌词


品牌词的特点是短小容易记，方便下一次同品牌商品搜索，久而久之，品牌效应一旦产生，就会让买家产生信任感。

因此，毫无疑问，品牌词对于淘宝SEO来说有很大的意义，因为有相当一部分的买家会出于对某个品牌的信任和喜好，而在淘宝首页输入这个品牌的关键词进行搜索，这些客户一般都比较稳定，一旦成为某个品牌的粉丝，就会长时间固定购买。

在淘宝中购物的客户，一旦输入的是品牌词进行商品筛选，那么标题中带有这个品牌的宝贝就会出现在客户面前，达成交易的可能性也会很大。如图4-61所示，在数据魔方中进行连衣裙行业的品牌销量排行查询后出现的排行前10的品牌。从图中可以看出大品牌的销量是小品牌不可比拟的。

[image: figure_0114_0161]
图4-61 数据魔方中的品牌排行榜



因此，在词库中对品牌词进行推敲、筛选处理很有必要。品牌词的筛选很简单，就是在去掉重复品牌关键词的基础上再去掉与自己店铺宝贝不相关的品牌词。

千万不要因为在数据魔方中看到某个品牌销量很好，就犹豫是不是要保留这个品牌词，然后在之后宝贝的标题组合中，将这个品牌词植入到宝贝标题中。这样做很可能会被淘宝当作作弊处理。即使客户看到后点击进入宝贝详情页，但是很快就发现根本不是宝贝标题中所写的品牌，于是果断离开，间接造成宝贝转化率低的后果，从而影响了宝贝排名的综合得分。




4.4.3 违规词


由于找词的渠道很多，在淘宝排行榜、老A工具箱中找到的词一般都不是违规词，但是如果是卖家自己在论坛、帖吧里找到的一些关键词，就不排除存在违规词的可能。对于店铺宝贝来说，不属于自己宝贝品牌的词肯定是违规词，是不允许用在宝贝标题中的。除了不属于店铺宝贝的品牌词外，还有其他类型的违规词，这些词也应该删除，避免被误用到宝贝标题中。

如图4-62所示，除了不相关的品牌词外，还有5种被淘宝认为的其他类型的违规词。

[image: figure_0115_0162]
图4-62 违规词分类



1．与宝贝无关的淘宝热词。如图4-63所示，在淘宝首页搜索文本框下会出现当下用户搜索量最大的热词，这些词会带来巨大的流量。但如果这些词与卖家店铺中的宝贝无关，就一定要在词库中将其删除。

[image: figure_0115_0163]
图4-63 淘宝热词



2．品牌比较词。在第2章讲到淘宝搜索规则时就提到严禁宝贝标题与其他品牌相比较，所以诸如与××品牌媲美这样的词也不能留下。

3．最高级陈述词。最高级陈述词原则上属于欺骗用词，因为商品的最好、最高级等评判并没有一个完整清晰的标准。所以这类词也要去掉。

4．不良渠道词。不良渠道词主要包括原单、尾单这样的词。

5．营销词。营销如天天特价、聚划算、秒杀、品牌团、淘金币等词汇也不能用在宝贝标题中，除非宝贝确定参加了此类活动，但是参加了某活动的宝贝系统会自动为其添加上相应的营销词。




4.4.4 不相关的词


与店铺宝贝不相关的词要从词库中删除，这个相关包括了属性相关、描述相关、类目相关等。在Excel词库中去除不相关的词是一件相对比较麻烦的事，因为与宝贝相关的词并不是固定的由几个字或者是含有什么字的词组成的，这些与宝贝相关的关键词组成十分灵活，也很多样。但是Excel毕竟是一个很强大的工具，能用工具处理的关键词数据尽量不要手动去除，以节约时间和精力。

以关键词库中的直通词工作词为例。假设店铺是一家销量女装的网店，其中以销售裙子为主，但这些裙子中没有一件面料是“雪纺”的，那么就可以将这个工作表中有带有“雪纺”二字的关键词都去掉。方法如下：

第一步：选中需要筛选的关键词。

用鼠标指向关键词所在列的最上方，当鼠标变成向下的箭头形状时单击，选中这一整列需要筛选的关键词，如图4-64所示。

第二步：调用“条件格式”命令。

选中关键词数据后，单击Excel工作表“开始”选项卡下“样式”组中的“条件格式”下三角按钮，从弹出的下拉菜单中选择“突出显示单元格规则”选项，接着再选择级联菜单中的“文本包含”命令，如图4-65所示。

[image: figure_0116_0164]
图4-64 选中需要筛选的关键词



[image: figure_0116_0165]
图4-65 调用“条件格式”命令



第三步：设置条件。

在弹出的“文本中包含”对话框下“为包含以下文本的单元格设置格式”文本框中输入“雪纺”二字，“设置为”选择“浅红填充色深红色文本”选项，最后单击“确定”按钮，如图4-66所示。

[image: figure_0117_0166]
图4-66 设置条件



第四步：删除筛选出来的关键词。

进行条件格式筛选后的关键词如图4-67所示，所有带有“雪纺”二字的关键词显示为深红色文本、单元格浅红色填充。按住键盘上的【Ctrl】键选中这些数据，然后右击，再选择快捷菜单中的“删除”命令，如图4-68所示。所有含“雪纺”二字的关键词就被全部删除了。按照同样的方法，可以消除同类型的与宝贝不相关的关键词。

[image: figure_0117_0167]
图4-67 条件筛选后的结果



[image: figure_0117_0168]
图4-68 删除筛选出来的关键词






4.5 做好关键词的数据分析


建立好完整的关键词库并进行了重复关键词、品牌词、违规词、不相关词的筛选后，是不是就可以开始利用词库中的关键词组合宝贝的标题了呢？答案是否定的。

去除重复的、不符合宝贝特质的关键词只是关键词的初步分析，对于筛选后留下的关键词还要进行更深层次的分析——数据分析。关键词的数据分析包括分析定位店铺的客户人群，以选出最符合定位人群的关键词，还包括

关键词的转化率分析、搜索指数分析等。最终才能确定哪些关键词对店铺是有利的。




4.5.1 关键词人群分析


关键词深入数据首要进行分析的是适合店铺人群的关键词，以此来判定进一步需要删除的关键词。如图4-69所示，就是关键词人群分析的思路。

[image: figure_0118_0169]
图4-69 关键词的人群分析



首先是关键词的人群筛选，人群筛选也就是市场定位，根据整个市场行情对店铺宝贝层次的一个判定，最重要的判定依据就是宝贝的价格层次。这个步骤需要对关键词进行一个排列分析。

其次是关键词的人群定位。淘宝有着强大的数据支撑，可以将人群从50多个维度来分析，而淘宝卖家能了解到的客户人群数据有限，所以只能利用这些有限的重要数据，对人群展开定位。关键词的人群定位分析可以从年龄、性别等6个维度开展。其中判定店铺的客户人群性别对宝贝详情页的设计非常有帮助，不同性别的客户对详情页风格的喜好差别很大。

人群筛选具体方法

人群筛选就是根据商品的价格做一个市场定位，这个步骤对那种价格区间的关键词非常重要，可以将不符合宝贝市场定位的关键词轻松删除。所以卖家事先要对可用于店铺宝贝的关键词进行一个价格标注，如果有的关键词实在不能标注出价格，则不在此筛选范围中。下面来看看如何在Excel词库中进行关键词的人群筛选。

第一步：对“价格区间”单元格禁用排序（价格区间内的数据是卖家根据店铺商品情况进行的标注）。

由于“价格区间”不参与排序，所以不能直接选中价格所有列进行排序，首先需要禁用这个单元格参与排序。用鼠标单击这个单元格，如图4-70所示，然后再单击“开始”选项卡下“编辑”组中的“排序和筛选”下三角形按钮，如图4-71所示。

第二步：对价格所在列进行升序排序。

经过第一步后，“价格区间”单元格就会有一个三角形下拉按钮，单击这个按钮，再从弹出的快捷菜单中选择“升序”选项，如图4-72所示。

[image: figure_0119_0170]
图4-70 选中“价格区间”单元格



[image: figure_0119_0171]
图4-71 单击“筛选”选项



[image: figure_0119_0172]
图4-72 对价格所在列进行升序排序



第三步：删除不符合店铺宝贝市场定位的关键词。

对关键词的价格进行排序后，就可以删除不符合店铺宝贝市场定位的关键词了，比如店铺的宝贝市场价均高于150元，则可以删除价格在150元以下的关键词，如图4-73所示，选中这些关键词后右键单击，再单击选项快捷菜单中的“删除”选项即可。

[image: figure_0120_0173]
图4-73 删除不符合店铺宝贝市场定位的数据



人群定位具体方法

在关键词的人群定位分析中，用到的主要工具就是淘宝指数。淘宝指数是淘宝官方免费提供给广大人群的数据分享平台，它有大量的淘宝搜索数据、成交数据作为支撑。卖家可以利用淘宝指数了解市场行情以及进行关键词的人群定位。

在淘宝指数中可以十分方便地对与某个关键词相关的人群年龄、性别、消费层次、职业、爱好、地区等进行分析。通过分析买家的这些数据，可以确定与这个关键词有关的宝贝更受什么样的买家喜欢，使卖家更加了解产品信息，以便进一步将不符合要求的关键词筛选出去。

假设目前有两个关键词“牛仔裤小脚”和“牛仔裤直筒”，卖家所在地是江苏省，现在卖家想针对这两个关键词进行筛选，留下更有利于卖家销售的关键词，并且针对该关键词做出详细的人群定位。方法如下：

第一步：大致比较两个关键词的搜索指数。

首先进入淘宝指数官方网站中，在“市场趋势”选项卡“关键词”的文本框中分别输入“牛仔裤小脚”和“牛仔裤直筒”两个关键词，单击“对比”按钮，就会出现固定时间段内两个词的搜索指数趋势，如图4-74所示。从图中可以看出关键词“牛仔裤小脚”的搜索指数在大部分时间内明显大于“牛仔裤直筒”，将鼠标放在“2014-08-16”这个时间上，显示出两个词的具体搜索指数，分别是“牛仔裤小脚1854”和“牛仔裤直筒 276”，相差比较大。

所以可以初步判定市场的一个流行趋势，是小脚的牛仔裤优于直筒的牛仔裤。

[image: figure_0121_0174]
图4-74 关键词“牛仔裤小脚”和“牛仔裤直筒”的搜索指数对比



第二步：关键词人群地区定位分析。

在淘宝指数中查看关键词搜索指数下的地区细分数据，如图4-75所示。从图中可以看出“牛仔裤小脚”和“牛仔裤直筒”两个关键词的喜好有明显的区域差别，喜欢小脚牛仔裤的地区大都集中在中国东南部，而卖家所在地江苏正好在此区域内，如果卖家选择保留关键词“牛仔裤小脚”这个关键词，销售小脚牛仔裤，卖家占地理优势，就可以设置东南片区包邮，刺激这个地区的消费。

在关键词的地区人群定位分析上，“牛仔裤小脚”明显要优于“牛仔裤直筒”。

第三步：关键词人群性别定位分析。

在淘宝指数中找到人群定位的性别比例部分，如图4-76所示。从图中可以看出两个关键词的人群性别有着很明显的差别，偏好“牛仔裤小脚”的人群以女性居多，而“牛仔裤直筒”的拥趸以男性居多。

由于淘宝买家以女性居多，并且经过前面的关键词分析，“牛仔裤小脚”对卖家更有利，所以到这一步，可以判定筛选去掉关键词“牛仔裤直筒”，留下关键词“牛仔裤小脚”更符合市场趋势。

[image: figure_0122_0175]
图4-75 关键词人群地区定位分析



在人群性别定位的这个步骤中，还可以确定宝贝详情页的风格应该是女性喜欢的风格。

[image: figure_0122_0176]
图4-76 关键词人群性别定位分析



第四步：找准关键词“牛仔裤小脚”的人群年龄定位。

将关键词“牛仔裤直筒”筛选掉以后，就可以细化关键词“牛仔裤小脚”的人群定位了。如图4-77所示，是淘宝指数不同年龄的人群对该词的喜好程度。在淘宝指数中对关键词的人群年龄分析是基于用户的注册信息与淘宝的搜索记录，综合判断出用户年龄。其中喜好度数值越大表示喜欢程度越大，喜好度为100时表示无倾向性。

从下图中可以判断关键词“牛仔裤小脚”的买家人群的年龄大致集中在18～29岁。

[image: figure_0123_0177]
图4-77 关键词人群年龄定位分析



第五步：找准关键词“牛仔裤小脚”的人群爱好定位。

接着在淘宝指数中找到关键词的人群爱好定位，如图4-78所示。是根据用户在淘宝上的搜索、浏览、购买行为综合判断出的结果。从图中可以看出有10.5%的人群是“爱吃零食”的标签，占比最高。其次是“爱美女生”和“居家主妇”。

[image: figure_0123_0178]
图4-78 关键词人群爱好定位分析



第六步：找准关键词“牛仔裤小脚”的人群消费层级定位。

在淘宝指数最下方有买家等级和消费层级定位，如图4-79所示。

图中左边是买家的等级分布，是淘宝按照用户的等级、购买情况做的统计，从中可以看出等级越高的买家越喜欢进行关键词“牛仔裤小脚”的搜索。

图中右边是消费指数层级定位，反映的是消费者的消费档次高低，其中灰色折线代表全网用户的消费层级分布。从图中可以看出搜索“牛仔裤小脚”的买家以中级消费居多，占了55.9%的比例。

[image: figure_0124_0179]
图4-79 关键词人群消费层级定位分析



第七步：找准关键词“牛仔裤小脚”的人群职业定位。

要想在淘宝指数中进行关键词的人群职业定位分析，就要从“市场趋势”选项卡切换到“市场细分”选项卡，如图4-80所示，就是“市场细分”选项卡中的“人群筛选器”，根据前面进行的关键词分析，设置人群筛选器的“性别”为“女”，“消费层级”为“中等”，“年龄”为“18～30岁”。这里的“身份”也就是职业，选择为“白领”，用鼠标分别指向“白领”和“学生”，两者占比分别为“65%”和“12%”，可见关键词“牛仔裤小脚”的买家以白领居多。

[image: figure_0124_0180]
图4-80 关键词人群筛选器



第八步：对关键词“牛仔裤小脚”的人群定位进行总结。

在前面进行了一系列的关于关键词买家人群定位的分析，下面需要梳理一下思路，进行总结，总结如图4-81所示。

[image: figure_0125_0181]
图4-81 关键词“牛仔裤小脚”的人群定位总结






4.5.2 关键词最优类目分析


大家都知道，宝贝的类目放错会直接影响到宝贝的排名，甚至会被淘宝判定为违规不予展现。所以，关键词的数据分析也包括最优类目的数据分析。

关键词类目分析目的就是将与店铺宝贝类目不相关的词去掉，留下最优类目。方法就是对关键词类目进行排序，然后删除不相关类目的关键词。假设店铺的宝贝属于女装类目，对关键词进行不相关类目的筛选方法如下：

第一步：对词库中的关键词类目进行排序。

在词库中，可以针对每一个关键词查找出它的相关类目并进行记录。如果一个关键词可以同时有几个类目，则可以用1-类目，2-类目这样的方式来记录。如图4-82所示，是词库中进行类目详细记录整理的工作表，并且已经为“类目”单元格禁用了筛选，单击“类目”单元格的下三角形按钮，从弹出的快捷菜单中选择“升序”排序，“类目”所在列的文本就会按照一定的规律进行排序了。

第二步：分析排序结果。

类目的排序结果如图4-83所示，所有类目相同的关键词都排列在了一起，如此一来，就可以一眼看出哪些关键词的类目不是店铺宝贝的最优类目了。从图4-83中可以看到第2行和第3行的关键词“牛仔裤”和“短袖衣男”的类目都不是女装类目，所以这两个关键词就是与类目不相关的关键词，可以删除。

[image: figure_0126_0182]
图4-82 类目排序



[image: figure_0126_0183]
图4-83 类目排序结果






4.5.3 关键词转化率分析


建立关键词数据词库时，有的关键词是从数据魔方中找到的，这些关键词在数据魔方中就带有很多数据，其中就有转化率数据。那么分析关键词的转化率数据有什么意义呢？

卖家们开店的目的就是为了赚钱，怎样才能赚钱呢？当然是要店铺中的宝贝能卖出去，换个说法也就是有成交量，要想要成交量，就要有转化率。所以关键词的转化率与卖家们的盈利大小有着紧密的关系。

分析关键词的转化率数据同样是对转化率进行排序，转化率为0或者是转化率太小的就可以筛选出去，而转化率一般的关键词可以暂时留下观察一段时间。

根据关键词的转化率进行筛选的方法如下：

第一步：对关键词的转化率进行排序。

如图4-84所示，就是关键词词库中的数据，其中包含了每个关键词的转化率大小数据。并且对“转化率”单元格进行了禁用筛选命令。单击“转化率”单元格的下三角形按钮，从弹出的下拉菜单中选择“升序”命令。

[image: figure_0127_0184]
图4-84 对关键词的转化率进行排序



第二步：分析排序后的数据。

如图4-85所示，就是排序后的数据结果。可以看到前190行的关键词均是转化率为0的关键词，可以筛选出去。转化率为0.001～0.003的关键词也可以删除。

[image: figure_0128_0185]
图4-85 关键词转化率排序结果






4.5.4 关键词倍数分析


倍数的概念

关键词倍数用公式表示，如图4-86所示。也就是搜索/宝贝数，这里的搜索就代表了展现量、搜索量，而宝贝数就代表在这个关键词下的宝贝数量有多少。比如某一个关键词的搜索指数是1000，宝贝数量是10，那就说明每1个宝贝就有100的搜索量；如果一个关键词的展现指数是1000，宝贝数量是10，那每1个宝贝就有100的展现量。

[image: figure_0128_0186]
图4-86 关键词倍数公式



从原则上说，关键词的倍数越大越好，因为倍数越大，说明搜索该宝贝的人越多，或者是该宝贝得到展示的机会越大，并且宝贝数量较少。这种类型的关键词对卖家很有利。

倍数公式中的数据来源

在关键词的倍数公式中，涉及的数据有：搜索指数、展现指数、宝贝数。

其中搜索指数可以在淘宝指数中获得，如图4-87所示，是关键词“娃领女连衣裙”的搜索指数，只要将鼠标放到相应的上期点上，数据就会出现。

[image: figure_0129_0187]
图4-87 搜索指数来源



展现指数可以在直通车中获得，如图4-88所示，就是直通车中关键词“衬衫”的展现指数数据。

[image: figure_0129_0188]
图4-88 展现指数来源



宝贝数可以在淘宝首页输入相应的关键词进行搜索后，就能出现具体的宝贝数量，如图4-89所示。

[image: figure_0130_0189]
图4-89 宝贝数来源



利用倍数数据筛选关键词

如图4-90所示，Excel词库表中的词库数据工作表中就有关键词的搜索指数、展现指数、宝贝数量、倍数数据。倍数1代表的是展现倍数，倍数2代表的是搜索倍数。

[image: figure_0130_0190]
图4-90 词库数据工作表的倍数数据



关键词倍数的筛选和前面最优类目、转化率的筛选一样，都需要对相应的数据进行排序，将没有搜索展现的词去掉。如图4-91所示，就是关键词的展现倍数筛选结果。经过对倍数1的排名处理后，位于前10名的关键词展现位数均是0，说明该词展现指数太差，所以删除。

如图4-92所示，倍数2就是关键词的搜索倍数，并且已经进行了排序处理。从图中可以看出位于前17位的搜索位数均小于0.002，所以可以删除。

[image: figure_0131_0191]
图4-91 关键词展现倍数排序结果



[image: figure_0131_0192]
图4-92 关键词搜索倍数排序结果



虽然关键词的倍数从理论上看似乎越大越好，但在完成倍数太小的关键词筛选后，对留下的关键词特别是倍数很高的关键词，还需要进行验证才能确定是不是有效关键词。因为这样的关键词可能只是表面上看起来对卖家有利，但实际上未必。如关键词“女版连衣裙”倍数特别高，但是经过转化率、成交量等数据分析后发现这个词不是神词。




4.5.5 关键词点击率分析


关键词的点击率是从直通车中得来的，代表的是直通车的一个点击量，但反映的是淘宝买家在搜索某个关键词的时候是否点击了里面的商品。

如图4-93所示，是在淘宝首页输入关键词后的查询结果，在页面的右边有一个“掌柜热卖”的宝贝图片展示，就是直通车宝贝展示。买家如果点击“掌柜热卖”中的某个宝贝图片，淘宝网就会认为这个宝贝有一个点击。当然，有很多买家并不知道那是直通车，也许仅仅是觉得图片上展示的宝贝好看，就点击它而已。

[image: figure_0132_0193]
图4-93 淘宝直通车宝贝展示



关键词点击率数据的筛选同样是对数据进行排序后再删除点击率太小的数据，如图4-94所示，就是对词库中的关键词点击率进行排序后的结果。卖家可根据店铺具体情况删除点击率较低的关键词。

[image: figure_0133_0194]
图4-94 对关键词的点击率进行排序后的结果





第5章 揭秘宝贝标题组合的四大原理


引言

通过淘宝下拉框、TOP 20W词库、老A工具箱等各种方法找到数量众多的关键词后，还要经过人群定位、数据分析，才能留下最优关键词。这些繁琐的步骤都是为组合宝贝标题做准备的。

利用词库中的关键词组合宝贝标题，获得尽量多的自然流量，增加宝贝的销量，才是每一个淘宝卖家收集关键词的最终目的。

利用这些海量的关键词组合标题，有没有什么公式、套路可言呢？标题组合好后，其中的关键词先后顺序有什么讲究吗？同样一组关键词放在一起和拆分开来组成标题，会不会有所不同呢？这些问题的答案将在本章揭晓。




5.1 标题组合原则


标题的概念

有了词库中经过筛选后留下的大量关键词就可以开始用关键词进行标题组合了。淘宝的每一个宝贝标题本质上就是关键词的组合。

标题组合的原则，就是把精准的关键词最大化地组合成一个标题，让尽可能多的买家搜索到。

宝贝的标题最多可以有60个字节。一个英文字符等于一个字节，一个标点符号也是一个字节，一个中文等于两个字节。所以如果宝贝标题完全由汉字组成，则最多只能有30个字。

如图5-1所示，是在淘宝首页输入关键词搜索后出现的宝贝展示图片。由于这60个字节很宝贵，所以卖家都尽量为每一个宝贝的标题安排了60个字节的长度，并且这些宝贝的标题几乎都是连在一起的，中间没有空格和标点。

[image: figure_0135_0195]
图5-1 淘宝宝贝标题



宝贝标题分词原理

利用词库中的关键词组合宝贝标题，并非将与宝贝相关性大的优质关键词放在一起就可以了，要注意的是不要因为在标题中使用了某些符号而导致宝贝排名下降。

比如有淘宝卖家会将符号“【】”植入到宝贝标题中，如图5-2所示。符号“【】”会影响淘宝对宝贝标题的拆分。比如一个宝贝的标题是：【A】+B+C，那么淘宝可能会将这个标题分成【A】+、B+、B+C等，这样一来，当客户搜索A、B、C三个关键词中的任何一个时，该宝贝的标题都不符合，还不如直接使用A B C（三个关键词中间用空格相隔）作为宝贝的标题排名好。

淘宝会对买家搜索的关键词进行拆分，也会对卖家的宝贝标题进行拆分，如果淘宝对宝贝标题的拆分与对买家关键词的拆分结果不一致，就会让宝贝排名靠后，失去巨大自然流量。

[image: figure_0136_0196]
图5-2 宝贝标题中的“【】”符号



卖家们在完成宝贝标题的组合让宝贝上架后，可以实际查询一下，淘宝后台将宝贝的标题拆分成了什么。方法如下：

第一步：右键单击宝贝的标题，选择“审查元素”选项。

如图5-3所示，在淘宝首页输入宝贝的关键词进行搜索，找到需要查看分词的宝贝，然后将鼠标放在标题上右键单击，从弹出的快捷菜单中选择“审查元素”选项。

第二步：单击“a href”前面的三角形按钮。

单击“审查元素”选项后，就会在界面下方出现该宝贝的代码，如图5-4所示，单击“a href”前面的三角形按钮，将宝贝的标题分词打开。

[image: figure_0137_0197]
图5-3 单击“审查元素”选项



[image: figure_0137_0198]
图5-4 单击“a href”前面的三角形按钮



第三步：查看宝贝的分词。

这时就可以查看淘宝后台该宝贝的分词了，如图5-5中红色线框中的内容所示。

[image: figure_0137_0199]
图5-5 宝贝标题的分词



宝贝标题中的数字和英文如果中间没有空格，淘宝就不会对其进行拆分。如“2014”不会被拆分为“2、0、1、4”，但是“20 14”就会被拆分成“20、14”。

如果不能用上面讲解的方法查看宝贝标题的分词，很大的可能性是浏览器的问题，换一个浏览器试试就可以了。

宝贝标题组合公式

利用关键词词库中的优质关键词组合宝贝标题的方法可以总结成一个公式，如图5-6所示。

其中主要关键词就是宝贝的核心词汇，也是买家最有可能进行搜索的词汇；营销词如包邮、特价、正品等吸引买家的词汇可有可无；属性卖点词如透气、加厚、柔软等这种描述宝贝卖点的词汇也是买家搜索可能性较大的词汇，当然如果其他权重更大的词已经占用了60个字符，卖点词也可以不用加；相关度加强词可以在宝贝必要关键字都存在的前提下加入到宝贝标题中，以增加宝贝标题和买家搜索关键词相关性的词汇，这样的词可以提高宝贝被搜索到的概率。

[image: figure_0138_0200]
图5-6 宝贝标题组合公式



比如在淘宝中输入关键词“头饰”后进行搜索，出现了如图5-7所示的宝贝，下面就对中间宝贝的标题进行分析。

主要关键词是发饰，说明了该宝贝的本质是发饰，而不是一件衣服。

营销词：无。

卖点词：韩国、满钻。从标题上增加宝贝所展现出来的优点，同时“韩国”“满钻”等与宝贝属性相关的词，也是需要购买发饰的买家会经常搜索的热词。

相关度加强词：发夹、香蕉夹、坚夹、水晶坚卡、马尾、头饰等。因为“发夹”“香蕉夹”“头饰”这样的词算是“发饰”的同义词，如果不增加这些词，买家在搜索这些词时可能就会搜索不到该宝贝。植入这些词可以大大增加宝贝与买家搜索关键词的相关度。

[image: figure_0139_0201]
图5-7 宝贝标题组成分析






5.2 顺序颠倒，买家搜索习惯验证


按照宝贝标题组合公式选取最好的关键词组合成60个字符后，宝贝标题就完成了80%，剩下还需要做的事情就是仔细推敲标题细节。例如关键字与关键字之间的顺序，看似是个不起眼的问题，但是顺序不同可能会产生完全不同的结果。

宝贝的标题就是为了让买家更快地搜索到该宝贝，宝贝标题顺序也就是买家的搜索习惯顺序。下面来看看针对标题关键字顺序恰当与否的验证步骤。

有一款皮衣宝贝，经过关键词筛选组合出了标题，但标题中含有关键字“皮衣”“女装”，需要对这两个关键字的先后顺序进行验证，选出买家搜索量最大且宝贝数量最少的一个。

如图5-8所示，在淘宝指数中输入关键词“皮衣女装”和“女装皮衣”进行搜索指数对比验证，从图中可以看出“女装皮衣”的搜索量大于“皮衣女装”。

[image: figure_0140_0202]
图5-8 两种顺序组合下的搜索指数



再在淘宝首页分别输入两个词进行宝贝数量的验证，如图5-9和图5-10所示。“女装皮衣”的宝贝数量远远小于“皮衣女装”。

[image: figure_0140_0203]
图5-9 “皮衣女装”的宝贝数量



[image: figure_0140_0204]
图5-10 “女装皮衣”的宝贝数量



综上所述，关键词“女装皮衣”的顺序合理，占有较大的优势。




5.3 关键词紧密相连性验证


根据关键词公式组合标题时，同样的一组关键词在标题中可以有不同的放置方式。如“女装毛衣”可以放置成“×××女装×××毛衣”。究竟哪一种方式比较好呢？这就需要对关键词的紧密相连性进行验证。如果关键词是具有紧密相连性的，也就是说这个关键词是不能拆分的，就需要连在一起。如果关键词不具有紧密相连性，那么就可以将其拆分开，放在标题的不同位置。下面来看看如何验证关键词的紧密相连性。

如现在需要验证关键词“复古项链”是否具有紧密相连性，于是将该词输入到淘宝首页中进行搜索，结果如图5-11所示。

[image: figure_0141_0205]
图5-11 关键词“复古项链”的紧密相连性验证



图5-11是在淘宝首页中输入关键词“复古项链”后的第一页商品展示，这些商品是排名最靠前的商品。从商品的标题中可以看出关键词“复古项链”是拆分开来的，说明“复古×××项链×××”比“复古项链”具有更高的排序权重，所以才会占有排名优势。这也验证了关键词“复古项链”并没有紧密相连性，这个关键词拆分放置在宝贝标题会更占排名优势。

下面再来看一个关键词“雪纺连衣裙”的紧密相连性验证。将该词输入淘宝首页中，截取排名最靠前的8个宝贝信息，如图5-12所示。

[image: figure_0142_0206]
图5-12 关键词“雪纺连衣裙”的紧密相连性验证



图5-12所示的排名靠前的8个宝贝中有7个是“雪纺连衣裙”，只有1个宝贝是“连衣裙××雪纺”。也就是说“雪纺连衣裙”这个关键词紧密相连在一起会获得优先展示。因此就验证了该词具有紧密相连性。




5.4 搜索关键词养词原理


标题的关键词养词，重点是针对有季节性的宝贝。因为具有季节性的宝贝在旺季时竞争会比较大，所以要提前两个月的时间布局养词，这样才能积累足够的宝贝搜索关键词的权重来参与旺季的竞争。

如图5-13所示是淘宝指数的网站页面，输入关键词“夏装”进行搜索，时间调整为2014年1月到9月，就可以看到这段时间内的夏装市场趋势了。

从趋势线条可以看到1月份搜索量和成交量还比较小，竞争对手也比较少，如果提前布局在这个时候就将“夏装”作为关键词植入到自己的宝贝名称内，再加上淘宝这个时间段会在类目推荐词中推荐相关季节的商品，那么店铺的流量就可以得到提升了。

再来仔细观察一下这张图，这是关键词“夏装”的搜索与成交指数趋势图。在2月份的时候天气还不热，但是与该词相关的商品已经有了搜索和成交上升趋势了，这说明在这段时间内已经有大量的卖家在开始推广他们的商品了，也有可能是在亏本推广，做促销预热，从而导致需求小成交量反而大。这样做的目的就是先推广商品，加大自己店铺中夏装商品的搜索权重，然后在3月到5月真正的夏装季节来临，需求量大的时候就开始大卖商品赚钱。

因此，如果等到商品卖得最热的时候再来推广商品，再在商品的标题中植入热门关键词，就已经输给提前布局的卖家了。

[image: figure_0143_0207]
图5-13 夏装9个月左右的搜索及成交指数





第6章 用好数据神器找准宝贝上下架时间


引言

有些新手卖家不知道宝贝的上下架时间对宝贝的排名有着很大的权重影响。也有些卖家知道要仔细设置宝贝上下架时间，但是这些卖家常用的手法仅仅是选择一星期中流量多的一天上架宝贝，或者是选择一天中流量最多的一个时间点上架宝贝。

这样做对不对？肯定对，但是不全面，宝贝的上下架时间分析，有一个十分清晰的思路：首先要大致分析出最佳时间段，然后再进行细化，找出最佳时间点。

在这个大的分析思路框架下，还需要针对不同点进行延伸，其中包括分析同款宝贝的上下架时间、竞争对手的实力情况等，从多个维度出发综合考虑，在避开强大竞争对手的同时，占据流量优势，最后找准宝贝的最佳上架点。




6.1 不要小看上下架时间对排名的影响


在淘宝宝贝排名先后的考核机制中，宝贝的上下架时间有很大的权重。很多卖家也都知道宝贝的上下架时间会影响宝贝排名，但具体有多大的影响，他们则是一知半解。

在淘宝后台，宝贝的上下架时间周期是7天，也就是宝贝在7天之前的某个时间点上架，也会在7天之后的某个时间点下架。卖家分析宝贝的上下架时间，就是因为宝贝越接近下架时间，就越容易有好的综合排名。

因此，分析宝贝的上下架时间，目的就是根据多维度的数据分析，合理安排上下架时间，避开关键词人气杀手，使自己的宝贝有排在首页的可能，并且最大限度地去吸取精准的流量。

在着手宝贝上下架时间分析前，需要对淘宝搜索引擎的更新周期有一定的认识，由于宝贝上下架时间分析涉及内容较多，要在脑海中形成一个清晰的分析思路，然后再按照这个思路做细化分析。

淘宝搜索引擎更新周期

淘宝的搜索引擎更新如图6-1所示，在大部分时间段是15分钟更新一次，而在19:30～23:30是30分钟更新一次。

[image: figure_0145_0208]
图6-1 淘宝搜索引擎更新周期



宝贝上下架时间分析的思路

分析宝贝的上下架时间是一个逻辑严谨且有先后顺序的流程。大体思路如图6-2所示。

首先要分析宝贝上下架的大致时间段，用到的工具是生e经和数据魔方。使用生e经中的情报助手可以查看宝贝的成交量和热卖宝贝以确定下架时间段。而使用数据魔方可以了解到买家在什么时间段购物，买家的数量又是多少，以此来确定宝贝上下架的大致时间段。

其次就是使用老A工具箱中的市场分析精灵来确定具体的下架时间点。老A工具箱中的市场分析精灵还可以输入主要竞争关键词来查看宝贝的销量和人气，找出和自己店铺的同款宝贝，有针对性地避开这些宝贝的下架时间，避免宝贝同质化。同时市场分析精灵还可以分析对手的数据，如果对手很厉害，则遵从避开原则，如果对手很一般，则可以忽略。

[image: figure_0146_0209]
图6-2 宝贝上下架时间分析思路






6.2 宝贝上架时间段分析


宝贝的上架时间分析首先要分析上架时间段，只有找到了时间段，才能进一步细化找寻时间点。

分析宝贝的上架时间段会用到生e经和数据魔方。使用生e经主要查看的就是宝贝在一周内不同日期的数据情况以及一天中不同小时的数据情况。原则上来说宝贝成交量少、热卖宝贝数量少的时间段就是卖家需要寻找的时间段。而使用数据魔方查看的是细分类目在一段时间内的流量情况，原则上来说客流量大的时间段是理想时间段。

最后再将数据魔方和生e经的分析结果结合，可以得到一个大概的下架时间段。

下面就以女装/女士精品类目的毛呢外套商品为分析对象，进行上架时间段的选择分析。




6.2.1 用生e经分析宝贝上架时间段


生e经是淘宝卖家服务中一款功能较多的软件，它可以分析流量数据、销量数据、宝贝数据以及行业数据。而分析宝贝的上下架时间段主要用到的就是行业数据分析中的情报助手，下面来看看分析方法步骤。

第一步：设置好查询条件。

如图6-3所示，进入到生e经中，在“行业分析”下选择“情报助手”，再设置好宝贝的类目等查询条件，最后单击“开始查询”按钮。

这里对宝贝的价格、成交量、省份等都没有进行限制，是因为需要查询的是与关键词“毛呢外套”相关的宝贝整体销售情况，所以没有进行特殊参数设置。当然，如果需要了解的是宝贝在价格、省份等方面的数据情况，就可以进行设置。

[image: figure_0147_0210]
图6-3 设置生e经查询条件



第二步：切换到“上架时间分布”选项卡。

设置宝贝查询条件进行查询，就会出现满足宝贝条件定义的宝贝，其中包含了平均价格、平均月销量、宝贝数量、卖家数量等数据。单击“高级”中的“上架时间分布”选项卡，如图6-4所示。

[image: figure_0148_0211]
图6-4 切换到“上架时间分布”选项卡



第三步：查看不同时段的上架宝贝数量。

在“上架时间分布”选项卡中，位于最前面的数据就是“上架宝贝数量-二维表”，如图6-5所示，其中清楚地记录了一周中不同时段宝贝的数量。

由于表中的数据较多，不容易找出宝贝多和宝贝少的时段，所以可以单击表格右上方的“点击下载”进行上架宝贝数量表的下载。下载下来的数据表是.csv文件格式，也就是存储数据的纯文本文件，可用Excel打开。打开表格后，再分别对一周中不同的日期和一天中不同的时段进行宝贝求和计算。得出的结果是：周二、周三、周五的宝贝数量最多，周日、周五、周四的宝贝数量最少；20、21、10、15时的宝贝数量最多，1、3、4、5、6时这五个时段宝贝数量都为0，而2、0、7、8、9、13、14、11时等这些时段的宝贝数量均比较少。

[image: figure_0148_0212]
图6-5 不同时段的上架宝贝数量



第四步：查看宝贝的上架周段分布数据。

如图6-6所示，就是进行关键词“毛呢外套”查询到的宝贝上架周段分布数据，从中可以看到一周中具体每一天的宝贝成交量和热卖宝贝数量等数据。结论是周二的宝贝成交量最大，但是热卖宝贝数量也最多，也就是竞争最大。实力较大的卖家可以选择周二这样成交量大的时间周段上架宝贝。而对于实力稍弱的卖家来说，周日是个不错的选择，成交量较大，并且竞争比周一小。

[image: figure_0149_0213]
图6-6 宝贝上架周段数据情况



第五步：查看宝贝的上架时段分布数据。

如图6-7所示，就是宝贝的上架时段分布数据，具体到了一天24小时中每个时间段内的宝贝成交量、热卖宝贝数量等数据。同样，成交量大、热卖宝贝数量少的时间段是最佳上架时间选择，从下图中的数据情况分析来看， 20时是个比较好的时间段。

[image: figure_0150_0214]
图6-7 宝贝上架时段数据情况






6.2.2 用数据魔方分析宝贝上架时间段


和生e经一样，数据魔方也可以分析宝贝所属行业不同时段的流量情况，方便卖家选择适合自己店铺宝贝的时段上架宝贝。数据魔方的数据同样可以分不同的日期、不同的时段进行查看。数据获取和分析的方法如下：

第一步：选择所需行业和时间段。

如图6-8所示，打开数据魔方，选择“行业分析”选项，然后再选择所需行业以及所需时间段。

假设现在需要研究的是毛呢外套宝贝的上架时间段，所以选择“女装/女士精品”中的“毛呢外套”行业。如果仅仅选择“女装/女士精品”，则范围太大，可能出现误差，影响卖家判断。

和生e经的时间设置不一样，数据魔方要卖家自行选择时间段，所以这里时间段的选择就值得好好推敲。原则上来讲，时间段的选择要尽量选择长一点才具有普遍性和代表性。所以这里首先排除“昨日”这个时间段选项。“最近30天”是一个比较好的时间段，但是要注意这个时间段不能包含特殊日期，例如双11，这一天的各项数据肯定会飙升很高，所以如果包含了这一天，就不利于卖家分析数据。至于“最近半年”“最近一年”“上季度”时间段离当下时间都太远，不适合分析“毛呢外套”这种季节性很强的宝贝。

设置好行业和时间等选项后，就会出现“市场关注规模”的相关数据。其中包含所选行业整个市场的一个概况。买家可以根据“搜索点击次数”“关注人数”等数据对市场有一个大概的了解，从而判断整体市场行情好坏，为下一步决策提高依据。如果市场整体情况不容乐观，消费者对该行业的关注度相比之前有大幅度下降，那就意味着同行竞争加大，如果自己实力远远不如中大卖家，就应该选择避开这类卖家的宝贝上架时间段上架宝贝。

[image: figure_0151_0215]
图6-8 选择所需行业和时间段



第二步：查看不同日期内买家的点击量大小。

在“市场关注规模”的下方有“数据图”图表，显示了所选择的7天时间段内不同日期的买家搜索点击次数。如图6-9所示，“毛呢外套”宝贝的买家点击量基本呈上升趋势，所以卖家不用担心市场情况在近期内会有所下降，也就可以不用减少宝贝的上架数量，按照原计划上架宝贝即可。

[image: figure_0152_0216]
图6-9 查看不同日期的买家点击量



第三步：查看一天中买家的来访高峰时段。

在数据魔方中可以查看到一天24小时中买家的来访高峰时段。如图6-10所示，从图中可以看出，晚上20:00～21:00这个时间段内的买家来访人数最多。

[image: figure_0152_0217]
图6-10 查看一天中买家的来访高峰时段



第四步：查看一天中买家的购买高峰时段。

不论这个时间买家的来访人数有多少，如果没有购买，同样不能达到卖家的目的。所以买家的购买高峰是宝贝最重要的上架时间设置参考依据。通常一天24小时中买家的购买波动趋势会和来访趋势保持一致。如图6-11和图6-10所示的图表，趋势基本一致。从图6-11中可以找出20:00～21:00以及10:00～11:00等购买高峰时段。

[image: figure_0153_0218]
图6-11 查看一天中买家的购买高峰时段






6.3 用老A工具箱分析宝贝上架时间点


用生e经和数据魔方分析适合卖家店铺宝贝的上架日期和一天中的大致时间段，可以将时间精确到小时，但不能精确到分钟。将宝贝的上架时间精确到分钟也很有必要。在淘宝后台的宝贝上架时间设置中就有分钟数的设置选项，所以卖家自然会在宝贝上架分钟数方面进行研究。淘宝网站流量巨大，每一分钟的流量都是不容忽视的。如果宝贝上架时间的分钟数设置得当，多争取到一分钟的排名优势，也意味着收获更多的自然流量，销量也会随着流量水涨船高。

在前面宝贝上下架时间分析的思路中，分析宝贝的上下架时间点主要是用老A工具箱中的市场分析精灵，有三大步骤：第一步是研究主要竞争关键词的销量和人气以及相关宝贝的下架时间点。第二步是找出类似款宝贝，避免同质化。第三步是分析竞争对手。最后再综合卖家自身店铺的实力情况，找出最佳上架时间点。




6.3.1 主要竞争关键词的研究


主要竞争关键词的人气最旺宝贝研究

打开老A工具箱中的市场分析精灵，在“淘宝数据采集”选项下的“功能区”选项“淘宝搜索词”中输入主要竞争关键词“毛呢外套”，并且选择“人气”模式，页码设置为1～3——页数太多分析起来会比较麻烦。最后单击“查询”按钮后选择需要查看的数据，即可看到相应的数据情况。如图6-12所示。

[image: figure_0154_0219]
图6-12 主要竞争关键词的人气最旺宝贝研究



从图6-12中可以看到查询出的前3页与关键词“毛呢外套”相关的最高人气宝贝。其中有宝贝的名称、下架时间、下架周、下架剩余时间等数据。在页面的最下方还有宝贝的最高价、平均价等数据，卖家可以根据这些数据衡量出自己店铺的宝贝处于一个什么样的水平。先从图中整体地了解一下这些高人气宝贝的下架时间情况，如人气排名第三的这款宝贝，离下架时间还有6天左右，但是人气却很高，可见这款宝贝在排名上占有很大的优势。将鼠标放在这一条宝贝信息上，即可查看这款宝贝图片情况，如图6-13所示。如果这款宝贝与卖家自己店铺中要上架的宝贝不是同款，那就不用将这款宝贝纳入竞争范围。通过这样的方法，卖家可以对人气高的宝贝分别进行查看，从而了解与自己店铺相同或是相似的宝贝大致都会在什么时间上架。

主要竞争关键词的销量最高宝贝研究

其他设置都不变，选择“销量”模式查看销量最高的宝贝数据情况。如图6-14所示。

[image: figure_0155_0220]
图6-13 查看宝贝图片



[image: figure_0155_0221]
图6-14 主要竞争关键词的销量最高宝贝研究



从图6-14中可以看到销量最高的3页宝贝的数据情况，其中包含了宝贝名称、下架时间、下架周、下架剩余时间等数据。在界面的最下方还有宝贝的最高价、平均价等数据。通过观察发现，销量排名第一的宝贝离下架时间还有6天4小时左右，可以预测该宝贝的排名会一直处于比较靠前的位置。同样将鼠标放在该宝贝“旺旺+主图”上查看图片详情，了解这款宝贝的款式，看这款竞争强大的宝贝是否和自己店铺中即将要上架的宝贝款式相同或相似。

主要竞争关键词宝贝的下架时间点研究

从“淘宝数据采集”切换到“综合分析”选项卡下的“下架时间分布”选项，就会看到与主要竞争关键词相关宝贝的下架时间分布情况，如图6-15所示，卖家可以通过此图对宝贝上架时间点有一个大致的了解。

[image: figure_0156_0222]
图6-15 主要竞争关键词相关宝贝下架时间研究



前面通过生e经和数据魔方对关键词“毛呢外套”的数据分析得出的结论是，周日20点左右是一个比较好的上架时段。接下来就可以在主要竞争关键词的下架时间分布图中研究周日20点左右的宝贝情况了。在图中可以看到20点左右没有宝贝上架，可见这个时段上架的宝贝大都是一些在人气和销量上都不占优势的宝贝。如果卖家的宝贝实力处于中上水平，那么选择这个时间段上架宝贝是比较有利的。

如果要查看某款宝贝的具体情况，可以将鼠标放在代表宝贝的红色小点上，就会出现该宝贝目前的排名、销量等情况，还会在下方显示该宝贝的标题、具体的下架时间等信息。




6.3.2 找出类似款宝贝


要确定更具体的宝贝上架时间，还要找出类似款宝贝进行分析。因为卖家销售宝贝最忌讳的就是买家产生犹豫心理，一旦买家在一个页面中看到太多的同款宝贝，就会进行很多比较，降低宝贝销售的效率。所以卖家的宝贝要尽量避开和类似款宝贝同时上架。类似款宝贝也就是竞争宝贝，可以分为高价对手和低价对手两种。

如图6-16所示，假设卖家需要上架的宝贝款式是这样的，那么所有和这个款式类似甚至是相同的宝贝都可以定义为类似款宝贝。如图6-17和图6-18所示的宝贝，都算是卖家宝贝的类似款宝贝，都要寻找出来。

[image: figure_0157_0223]
图6-16 卖家宝贝图片



[image: figure_0157_0224]
图6-17 类似款宝贝图片1



[image: figure_0157_0225]
图6-18 类似款宝贝图片2



下面就来看看如何使用老A工具箱的市场分析精灵筛选出同款宝贝。

第一步：将宝贝加入到竞争对手。

在市场分析精灵的“淘宝数据采集”选项卡中，用鼠标指向不同的宝贝“旺旺+主图”选项，查看该宝贝的款式情况，如果找到与店铺类似款的宝贝，则选中该宝贝右键单击，然后从弹出的快捷菜单中选择“加入到对手”选项，如图6-19所示。

[image: figure_0157_0226]
图6-19 将宝贝加入到对手



第二步：定义对手类型。

这时就会弹出“老A市场分析精灵-自定义链接”，在“对手标签”文本框中输入对手的类型，如输入“低价对手”，然后单击“提交链接”按钮，该宝贝就作为类似款竞争宝贝添加到“竞争对手”中去了，如图6-20所示。

[image: figure_0158_0227]
图6-20 定义对手类型



第三步：查看竞争对手宝贝数据。

按照前面所讲的方法，将所有类似款的宝贝都加入到竞争对手中并进行分类后，就可以随意调出这些对手宝贝的数据进行查看了。如图6-21所示，在“淘宝数据采集”的“功能区”选择“竞争对手”选项，然后再选择“低价对手”选项（如果想要查看所有竞争对手宝贝，则不用选择竞争对手类型），设置好页码后，再单击“查询”按钮即可。

如图6-21所示，是筛选出来的类似款宝贝，利用这些数据可以为分析后面竞争对手的上下架时间点做铺垫。

[image: figure_0158_0228]
图6-21 查看“低价对手”宝贝情况






6.3.3 分析类似款宝贝


通过前面类似款宝贝的寻找可以筛选出主要的竞争对手。分析类似款宝贝也就是分析竞争对手。分析竞争对手主要从五个维度来进行，如图6-22所示。

[image: figure_0159_0229]
图6-22 竞争对手分析的五个维度



竞争对手的销量越大，这个竞争对手就越有实力，所以对比自家宝贝的实力，如果相差太远，就要避开这款宝贝的上架时间。分析价格，主要是在不同的价格区间来查看宝贝情况，以此来确定哪些对手宝贝会对自己造成威胁。分析等级，也就是店铺的信用级别，可以看看和自己店铺宝贝使用同一个关键词的店铺都是些什么级别，以便下一步决策。分析风格，尤其要注意款式相同的竞争宝贝，要仔细分析该宝贝的实力，以决定自己宝贝的上下架时间。分析下架时间，要研究强大竞争对手的下架时间，找准空档位置。

竞争对手销量分析

首先来分析竞争对手的销量情况。前面通过查看宝贝的旺旺主图，找出了竞争对手宝贝，然后在“淘宝数据采集”选项卡中搜索出全部加入竞争对手的宝贝数据，再切换到“综合分析”选项卡，并且单击“查询参数”按钮，然后在“查询参数”下拉框中选择“销量区间宝贝数”，查看竞争对手大体的销量情况，最后得到如图6-23所示的结果。

从图中可以看出，搜索出来的127个竞争对手中销量在1～20件的有45种宝贝，占比35.43%。销量在20～50件的，有34种宝贝，占比26.77%。

从数据结果中可以总结出大部分的竞争对手宝贝销量都在400件以下，而销量超过700的只有7种宝贝。那么自家店铺的类似款宝贝只要避开这7种宝贝的上架时间，就会减小很多竞争。

那么宝贝上架避开这些强大对手的上架时间就可以了吗？当然不行，对手实力强大，可能在离下架时间很早的时间段就已经排名靠前了，如果在对手销量最大的时间段上架宝贝，无疑是以卵击石。所以，只分析竞争对手的销量还不够，还要看具体在什么时间内对手的宝贝销量最大。那么就切换到“销量卡位计算”选项卡，如图6-24所示。

[image: figure_0160_0230]
图6-23 “销量区间宝贝数”分析



[image: figure_0160_0231]
图6-24 “销量卡位计算”数据



图6-24中，清楚地显示了一周七天每天24小时中销量最大的宝贝销售了多少件。从图中可以看出，周二15:00时段有一款宝贝销量16393件，是个非常强大的竞争对手，如果将鼠标放在这个数字上还会出现该宝贝的旺旺图片和排名、店铺等级情况。当卖家找到一个很恰当的时间点要上架宝贝时，就可以通过图6-24的这些数据了解不同的时间点最强大的竞争对手销量是怎样的，如果对手很强大，最好换一个时间上架。

在“销量卡位计算”数据中，默认的是“小时模式”显示数据，如果数据太密集，不方便分析，还可以选择更小的时间显示单位，如选择“15分钟模式”，如图6-25所示，就可以查看每15分钟内哪一个宝贝销量最好，也可以将鼠标放上去，看看该宝贝的排名、等级等情况。

[image: figure_0161_0232]
图6-25 选择“15分钟模式”显示数据



竞争对手价格分析

分析竞争对手的价格，可以确定哪些竞争对手会对自己造成威胁，淘宝客户很多时候会进行价格筛选从而达到个性化搜索的目的，这样的话，与自己店铺宝贝处于不同价格区间的宝贝就算是用了同一个关键词，也不会同时出现，所以就不算是竞争宝贝了。

在“查询参数”下选择“价格”选项来查看竞争对手数据。

从图6-26竞争对手价格总览数据中可以得知，有30.71%的宝贝销价在150～200元，是占比最多的宝贝。总的来说竞争宝贝的售价大部分集中在100～300元。如果自己店铺的宝贝售价是高于500元的，那么竞争范围就可以大大减小，卖家可以专注研究价格大于500元的宝贝上架时间，尽量避开这些宝贝的上架时间即可。

同样，也要看不同时段销量最高的宝贝是否是与自己店铺的宝贝处于同一个价格区间，如果是，就要避免在这个时段上架宝贝。如图6-27所示，是“销量卡位计算”的“价格模式”数据，可以看到不同时段销量最高的宝贝价格是多少，找到和自己宝贝价格位于同一个区间的宝贝后，可以将鼠标放上去，看看该宝贝的竞争实力。

[image: figure_0162_0233]
图6-26 竞争对手价格总览



[image: figure_0162_0234]
图6-27 “销量卡位计算”的“价格模式”



竞争对手等级分析

分析竞争对手的等级，目的是了解跟自己店铺宝贝用同一个关键词的店铺等级如何，从而为宝贝上架时间作参考。如果在自家宝贝上架时间点上架的全部都是商城大店，那么跟它们放在一起销售自己的宝贝便没有太大的优势。如图6-28所示，就是竞争对手店铺级别情况总览。

[image: figure_0163_0235]
图6-28 竞争对手信用级别总览



从图中可以看出，竞争对手中4钻级别的店铺最多，占比17.32%，其中1钻级别的店铺占比16.54%。通过简单的计算可知竞争对手店铺级别大都集中在1钻到4钻之间。如果自己的店铺是一个皇冠级别的店铺，那么竞争对手就可以锁定在皇冠级别的店铺。毕竟对于稍微有点淘宝购物经验的买家来说，店铺级别是衡量一个店铺是否可靠的重要依据。所以，如果一个皇冠级别店铺和一个钻石级别甚至心级的店铺销售同款宝贝，多数买家都会选择皇冠级别的店铺，除非该店铺的宝贝价格实在比其他级别的店铺价格高太多。

锁定竞争对手的店铺级别范围后，再来看看不同的时段销量最高的宝贝是出自于什么级别的店铺。如图6-29所示，就是“销量卡位计算”的“店铺级别模式”数据，此图还选择了“半小时模式”，来查看每半个小时内什么级别店铺的宝贝销量最高。通过观察图中的数据，可以避开竞争对手尤其是大商城、大卖家对手的热销时段上架宝贝。

[image: figure_0164_0236]
图6-29 “销售卡位计算”的“店铺级别模式”



竞争对手风格分析

现在分析的这些宝贝都是前面筛选出来的类似款、同款宝贝，既然宝贝款式都差不多，还有必要分析对手风格吗？答案是肯定的。

在前面已经讲过了竞争对手的销量分析、价格区间分析、店铺级别分析，如果竞争对手这三个维度的数据情况都和卖家自身的店铺宝贝情况差不多，那么就可以来分析宝贝风格这个维度的情况了。

淘宝买家通过个性化搜索会得到不同风格宝贝的展示图片。如果竞争对手很强大，但它的风格是欧美时尚风格，而自家店铺的宝贝是民族风，那么，自家店铺的宝贝就不会和竞争对手同时展现。通过对竞争对手的风格分析，卖家也可以找出更适合自家店铺宝贝上架的时间点。

假如卖家的宝贝是甜美风格，通过生e经、数据魔方找到了一个很好的宝贝上架时间段，又根据自家店铺的级别等实力情况分析了竞争对手销量、价格、级别三个维度的数据，找准周二下午15:30左右是一个比较好的时间点，但在竞争对手的“销售卡位计算”数据中发现这个时间点对方有一款强大的竞争宝贝，那是否要避开这个好不容易才找出来的时间点上架宝贝？只要将鼠标放到这个数据上，查看该宝贝的风格，如果对方是韩版斗篷风格和外套，和自己的宝贝不是一个风格，就可以决定在原时间点上架宝贝，因为竞争对手不会影响想要购买甜美风格宝贝的买家决定。

[image: figure_0165_0237]
图6-30 分析宝贝的风格



竞争对手下架时间分析

前面分析了竞争对手四个维度的数据，最后一个也是最重要的维度分析阶段就是对手的下架时间分析。通过分析竞争对手的下架时间，可以找出对手最少的时间空档，降低宝贝的竞争，增加宝贝的流量。

在竞争对手的“综合分析”面板下，单击“下架时间分布”按钮，就会根据筛选出来的竞争对手数据绘制出这些宝贝的下架时间分布图，如图6-31所示。从图中可以看出，最近30天内这些竞争宝贝大部分集中在周三下架，那就说明这些对手是上周三上架的，周三将会是竞争非常激烈的一个时间段。将鼠标放到某一个宝贝的下架时间点上，还会出现该宝贝的展示图片、排名、销量、信誉，对应界面最下方也会显示宝贝的完整标题、价格、成交量、具体的下架时间等重要数据。

从图6-31中，可以看出这些对手的下架时间点很密集，但是并没有密集到连成一片的地步，要从中找出时间空档还是很容易的。如图中蓝色小字的提示，鼠标左键按住不放往右拉框，放大局部，可以更清楚地看到这些时间点的分布，以便找出空档时间点让宝贝上架。

[image: figure_0166_0238]
图6-31 竞争对手下架时间分布



不仅如此，宝贝的下架时间分布这个数据同样可以设置条件查看。如图6-32所示，右上方的位置处可以选择设置不同信用级别、不同销量、不同价格的竞争对手来缩小范围，分析宝贝下架时间。这里通过前面的分析，将主要竞争对手锁定在信用为1～5钻、销量为1～400件、价格为200～500元这样一个范围内，这时适合自家店铺宝贝上架的时间点就更多了。

[image: figure_0166_0239]
图6-32 设置条件查看对手的下架时间





第7章 打造七天螺旋，逆转商品销量


引言

淘宝卖家都知道七天是宝贝的一个销售周期，每个卖家都希望在一个销售周期内让宝贝销量持续增长。那该怎么做呢？

有的卖家店铺中的商品本身不错，但销量就是不上去，那又该怎么办呢？

要想解决店铺销量和流量问题，可以使用七天螺旋法则，逆转店铺商品销量。七天螺旋的效果就是让店铺销量和流量犹如螺旋桨一样盘旋着上升。

要想做好螺旋，必须要有理论基础，还要掌握实操方法，再懂得总结原因，减小螺旋失败的可能性，才能获得最大的收益。




7.1 七天螺旋如何设计


设计七天螺旋的核心有三个要点：销量的环比增长、销量的同比增长、七天的累积销量。卖家在真正着手开始做螺旋之前，就要理解这三个概念，并将概念应用到螺旋的实际设计中去。然后卖家要在心中形成一个宝贝螺旋的效果图，明白其最终形态是什么。最后才能根据店铺自身情况、宝贝所属类目等情况设计适合某款宝贝的螺旋。




7.1.1 什么是七天螺旋


七天螺旋基本概念

对于新上架的宝贝，淘宝会给予一定的扶持，比如给这款宝贝一定的流量，目的就是要这款宝贝达成成交，宝贝成交就意味着淘宝卖家、淘宝买家、淘宝方三方都有收益。在三方都获得收益的情况下，淘宝自然会继续扶持这款宝贝，让宝贝在下一个上架周期中获得更多的扶持流量。但如果宝贝在第一个上架周期内得到了流量却没有转化，也就是没有销量，那淘宝就会认为店铺这款宝贝不行，就不会继续扶持了。

举个简单的例子，卖家上架宝贝后，如果第一天让宝贝卖出1笔，第二天卖出2笔，第三天卖出4笔，以此类推，宝贝在七天的一个周期内就会保持持续增长的状态。当卖家这个七天螺旋成功后，达到的效果就是让宝贝的销量呈螺旋状增长。整体效果如图7-1所示，在宝贝上架的三个周期内，宝贝的销量随着流量的增加呈增长趋势。其中每一个周期的第一天流量和销量会有所下降，但是只要比上一个周期的第一天高，都属于正常状态。

七天螺旋核心三要素

七天螺旋的核心三大要素：环比增长、同比增长、七天累积销量。

所谓销量的环比增长就是在一个周期内宝贝今天的销量跟昨天的销量比增长了多少。

[image: figure_0170_0240]
图7-1 七天螺旋效果图



所谓同比增长就是宝贝在一个七天周期内的第n天和上一个七天周期内的第n天比增长了多少。

如图7-2和图7-3所示，就是销量的环比和同比增长图示。

七天累积销量就是这一个七天周期内所有销量的总和与上一个七天周期内销量总和的比较。总的来说，淘宝希望看到的就是卖家有销量，如果七天销量周期下来，宝贝的销量不好，那么淘宝就会不再给予宝贝更多的流量了。

淘宝现在越来越重视增长的概念，也就是说，无论是流量还是销量，只要卖家自己的宝贝比同行卖家的宝贝增长得更厉害，那么就更容易获得好的排名。除了淘宝、天猫的搜索流量外，还有其他很多如从类目来的流量、从新品推广来的流量、手机流量等增长都算是增长。只要有增长，排名优势就会更大，更有利于淘宝SEO优化。

[image: figure_0170_0241]
图7-2 环比增长



[image: figure_0170_0242]
图7-3 同比增长



但是要明确一点，不同行业，不同类目的增长点是不同的，所以操作螺旋的方法也会有所出入。一个一天销售几十件宝贝的小卖家和一个一天销售几万件宝贝的大卖家相比，操作方法肯定不同。

螺旋的销量增长是销售笔数的增长，如一个买家第1天来买了100件宝贝，那么就计数为1。同样老A工具箱中的软件销售量也是用笔数来计算的。




7.1.2 环比、同比、累积销量计算方法


螺旋的操作涉及用Excel表计算销量的环比增长、同比增长、一个周期内的销量增长等问题。卖家首先要根据店铺和宝贝的实际情况制订出螺旋周期内的销量计划，然后由这个计划得出宝贝的环比和同比增长数值以及周销量的大小。这样卖家就可以用该表监控螺旋数据正常与否。下面就看看如何用Excel表进行环比、同比和周销量的计算。

第一步：制作出工作表的框架，输入好计划销量。

如图7-4所示，打开一个Excel工作表，然后输入好数值名称，并且将安排好的计划销量输入其中。下图所示的表中有三个七天周期，为了区分不同的周期，可以为周期单元格设置不同颜色的底色。

[image: figure_0171_0243]
图7-4 工作表框架



第二步：输入环比计算公式。

环比是今天的销量与昨天的销量相比增长了多少，就是今天的销量减去昨天的销量再除以昨天的销量。如图7-5所示，在c4单元格中，输入法切换到英文状态，输入公式：=(c3-b3)/b3（不区分大小写）然后再按回车键，就可以自动计算出日期为4号这一天的销售环比增长大小了。

第三步：复制公式完成环比计算。

上期的环比大小不用再逐一输入公式进行计算，只需选中c4单元格，也就是已经输入公式计算出数值的单元格，然后将鼠标放在单元格右下角，当鼠标指针变成十字形时，按住鼠标左键拖动直到覆盖住需要计算环比数值的所有单元格，如图7-6所示，然后再放开鼠标，就完成了环比的计算。

[image: figure_0172_0244]
图7-5 输入环比计算公式



[image: figure_0172_0245]
图7-6 复制公式完成环比计算



第四步：输入同比计算公式。

同比是这一个周期内第n天的销量减去上一个周期内第n天的销量再除以上一个周期第n天的销量。如图7-7所示，在i5单元格中，输入法切换到英文状态，输入公式：=(i3-b3)/b3，然后再按回车键，就可以自动计算出日期为10号这一天的销售同比增长大小了。

[image: figure_0172_0246]
图7-7 输入同比公式



第五步：复制公式完成同比计算。

按照前面复制环比公式同样的方法，即可完成同比的计算。

第六步：输入周销量计算公式。

这里的周销量就是指这一周总销量比上一周增长了多少，是这一周的总销量减去上一周的总销量再除以上一周的总销量。如图7-9所示，在i6单元格中，输入法切换到英文状态，不分大小写，输入公式：=((i3+j3+k3+l3+m3+n3+o3)-(b3+c3+d3+e3+f3+g3+h3))/(b3+c3+d3+e3+f3+g3+h3)，然后再按回车键，就可以自动计算出日期为10号这一天的周销售量增长大小了。

[image: figure_0173_0247]
图7-8 复制同比公式完成同比计算



[image: figure_0173_0248]
图7-9 输入周销量公式



第七步：复制周销量公式。

按照前面复制公式同样的方法，完成所有周销量公式的复制。

[image: figure_0173_0249]
图7-10 复制周销量公式



第八步：将计算出来的数据变成百分数。

因为计算出来的数值表示的是增长的大小，所以用百分数来表示会更加直观。按住鼠标左键不放拖动选中所有计算出来的数值单元格，然后在“开始”选项卡下单击“数字”组中的“百分比样式”符号，如图7-11所示。即可将所有选中的数值变为百分数，最终结果如图7-12所示。出现负数是因为v3单元格后面没有数据。

[image: figure_0174_0250]
图7-11 将计算出来的数值变为百分数



[image: figure_0174_0251]
图7-12 最终效果






7.1.3 七天螺旋实战操作


七天螺旋的操作方法是非常讲究顺序和度量的，卖家不能心急，必须按照套路实施，并且要制作出销售计划、环比、同比、周销量计划表，严格按照计划来进行螺旋操作，如下图7-13所示。

[image: figure_0174_0252]
图7-13 螺旋操作步骤



确定螺旋宝贝

做七天螺旋不要以为随便一个销量提不上去的宝贝都可以成功，那些实在是卖不出去的宝贝做螺旋失败的可能性是很大的。如果是一款店铺中从来没有销售过的宝贝，卖家就要从该宝贝的定价、展现量来考虑它的竞争力，最好是价格上有优势并且展现量大的宝贝才可以考虑做七天螺旋。如果是店铺中已经销售过但销量不乐观的宝贝，店家就可以根据宝贝之前的销售数据进行分析，分析宝贝的销量、人气、跳失率，最后再综合评分。

总之螺旋宝贝必须要有一定的核心竞争优势，那种人气较高、跳失率较低且销量也没有低到太离谱的宝贝就非常符合螺旋宝贝的要求，这类宝贝很有潜力，本身具有一定的优势，所以通过七天螺旋法让它的销量呈现大幅度增长很容易成功。

下面就来讲解如何发掘店铺宝贝中的潜力螺旋宝贝，使用到的工具是老A工具箱中的老A运营精灵，可以全方位地分析宝贝。方法如下：

第一步：采集店铺数据，并导出报表。

如图7-14所示，是老A工具箱中的老A运营精灵，选择“找爆款”报表，数据范围选择为“全店宝贝数据”，然后确定数据的采集周期，如这里选择了“按周”和“2014-44”周到“2014-47”周。然后再单击“采集数据”按钮。当数据采集完成后，再单击“导出本店爆款分析表格”按钮，在Excel表中分析数据会更加直观。

[image: figure_0175_0253]
图7-14 采集并导出店铺数据



第二步：分析宝贝的销量数据。

在导出的报表中有全店的宝贝数据，还有三张图表，分别是宝贝的销量、收藏率和跳失率图表。现在首先分析销量图表。

如图7-15所示，就是宝贝的销量气泡图表，横轴代表是的UV量，纵轴代表的是成交额，气泡的大小代表的是销量的大小。将鼠标放到宝贝上，就会出现与宝贝相关的数据。

看到这张图头脑中要有一个意识，现在要找的是潜力款宝贝，所以就不需要去找UV最大的宝贝了。因为图中UV的上限都是2万～3万了，这些宝贝的流量已经是店铺最好的流量宝贝了，流量值已经到达了一个瓶颈，如果要将这些宝贝扶持出来打造螺旋，难度会很大。

UV在2万以下的宝贝，如果它的成交额还不错，就是需要重点抓出来培养的对象。因为这些宝贝在流量不大的情况下，都能成长得这么好，说明有潜力，再做一些营销手段，比如为这些宝贝推推直通车之类的，增加一点流量，销量说不定也就螺旋上升了。

销量最大的宝贝自然也不能选，道理同样是这样的宝贝销售情况已经很不错了，要再突破是很难的。那么位于左下方也就是第三象限内的气泡成交额较大，气泡较大的宝贝才是重点潜力款宝贝。如图7-15所示，鼠标所指的气泡成交额和销量都不错，并且UV也不大。可以暂时将这个“访客数”为“9518”的宝贝定为潜力螺旋宝贝。

[image: figure_0176_0254]
图7-15 分析宝贝销量（老A运营精灵-找爆款）



第三步：分析宝贝的人气。

分析宝贝的人气，也就是分析宝贝的收藏率大小，收藏这个宝贝的人越多就说明该宝贝的潜在客户越多，也就越容易提高销量。如图7-16所示，是宝贝的收藏率气泡图表，气泡的大小代表收藏率的大小。

UV太大的宝贝也不是潜力宝贝，不符合要求，所以要着重观察图表Y坐标轴左边的气泡情况。

如图7-16所示，鼠标所指的气泡位于图中较左边的位置，“访客数”是“2218”，而UV才5000左右，可见这个宝贝有潜力。再看鼠标指到的这个气泡大小为19.21%，这个数据代表100个看到这款宝贝的人中有19个左右会收藏，说明该宝贝的人气确实很高，可以加入潜力宝贝候选。

[image: figure_0177_0255]
图7-16 人气宝贝候选1（老A运营精灵-找爆款）



仔细观察宝贝收藏率气泡图，看看有没有其他人气潜力宝贝。如图7-17所示，鼠标所指的宝贝气泡，虽然收藏率没有图7-16中鼠标所指的气泡那么大，但是它有一个很明显的优点，就是转化率很不错，而且UV量也不大，收藏率相对于其他宝贝也较高。那么就可以将这个“访客数”为“9518”的宝贝作为人气候选宝贝纳入螺旋宝贝的考虑范围。

[image: figure_0177_0256]
图7-17 人气宝贝候选2（老A运营精灵-找爆款）



第四步：分析宝贝的跳失率。

再来看宝贝的跳失率气泡图表，如图7-18所示，气泡的大小代表宝贝的跳失率大小。同样要找UV较小、下单率较高、气泡较小的宝贝。如图7-18鼠标所指的宝贝，就是很不错的潜力宝贝，UV较小、下单率很高、气泡也较小。所以将这个“访客数”为“9518”的宝贝纳入候选螺旋宝贝范围内。

[image: figure_0178_0257]
图7-18 宝贝跳失率分析（老A运营精灵-找爆款）



第五步：总结，找出最佳螺旋宝贝。

综合上面宝贝销量气泡图、收藏率气泡图、跳失率气泡图三张图表的分析，确定了“访客数”为“9518”和“访客数”为“2218”的两个宝贝为潜力宝贝。

在导出的报表上方，可以通过输入宝贝的访客数进行宝贝相关数据的查询，输入“9518”和“1552”以及其他一些通过上面的分析方法找出的潜力螺旋宝贝访客数，如图7-19所示。

从图中可以看出，“访客数”为“9518”的宝贝在销量、收藏率、跳失率三方面的综合得分最好，并且在图中也可以看到该宝贝的ID号，将这个宝贝选定为螺旋宝贝后，就可以进行后面的操作了。

[image: figure_0178_0258]
图7-19 根据访客数找宝贝的ID号（老A运营精灵-找爆款）



组合宝贝标题、找准上架时间

这一步骤就要用到本书前面几章讲到的关键词有效度的分析、标题组合、宝贝上下架时间分析等一系列知识点了。通过前面讲解的方法为螺旋宝贝拟定一个最恰当的标题，找到一个最好的上架时间即可。下面回顾一下具体步骤：

1．建立关键词词库。找关键词的途径有淘宝网站、TOP 20W 词库、淘宝排行榜、数据魔方、老A工具箱、直通车推荐词。

2．筛选词库关键词。将重复的、转化率低的、与类相关性差的、违规的、搜索量低的、倍数小的、点击率差的关键词筛选出去。

3．组合宝贝标题。根据标题组合公式，组合出宝贝标题，并通过多方面验证，找出最恰当的一个标题。

4．找准宝贝上架时间段。通过生e经和数据魔方找到竞争宝贝数少且流量较大的时间段。

5．找准宝贝上架时间点。通过老A工具箱中的市场分析精灵，综合考虑多方面的因素，避开强大的竞争对手，找到宝贝最佳上架时间点。

制订Excel计划表

做七天螺旋，计划是特别重要的一个环节，卖家们需要在做好计划表的前提下，严格按照计划操作才行。前面已经讲过如何用Excel表制作简单的螺旋计划表，其中就有计划销量、环比、同比、周销量这样一些数据。但是只有这些数据计划表还不完善，还应该掌握每天的流量、类目占比等数据。那么手动制作这样一张表格是比较费时的，所以可以直接使用老A工具箱中的螺旋设计表，卖家仅需要输入螺旋成功后的目标销量、螺旋天数等几个数据，表中其余的数据就会被自动计算出来。下面来看看方法：

第一步：导出单品分析表格。

打开老A工具箱中的老A权重透视机，然后单击“登录量子”按钮进行登录后，选择日期范围并输入一个宝贝ID进行数据采集，最后再单击“导出单品分析表格”，如图7-20所示。这里采集了什么数据不重要，重要的是要有单品分析表格。

[image: figure_0180_0259]
图7-20 导出单品分析表格



第二步：切换到“详细事件”工作表。

将导出的单品分析表格打开，切换到“详细事件”工作表，如图7-21所示，完整的螺旋计划表就在这张工作表中了。

第三步：在螺旋计划表中填入数据。

在“详细事件”工作表中有“土豪螺旋设计表（14天冲首页）”如图7-22所示，也有“屌丝螺旋设计表（14天碰运气）”如图7-23所示。选择适合自己店铺的表，并且在表中填入螺旋计划。

[image: figure_0180_0260]
图7-21 切换到“详细事件”工作表



在螺旋计划表中，表的框架已经设计好了，卖家需要手动填入的只有黑底白字的单元格，输入完成后，其他的单元格数据就会自动进行计算。下面是对部分数据的详细讲解。

1．目标量数据。在图7-22所示的土豪螺旋设计表中，鼠标所指的单元格可以选择“人气页最低销量”和“卡豆腐块金额”两个选项。只有商城才能选择“卡豆腐块金额”，如果店铺是商城，选择这个选项后将目标豆腐块金额输入右侧相邻的单元格中。而另外一个选择是“人气页最低销量”，之所以是人气，是因为宝贝的人气代表的就是权重，宝贝能上人气页，自然就不用操心综合排序了。目标数值一旦填好后，就会自动分配到螺旋的每一天。

在“屌丝螺旋设计表”中，也有对应的“目标螺旋量”，如图7-23所示。在图中可以输入目标销量为100，有的卖家会觉得目标销量怎么可能才100？做一个螺旋周期的销量至少也要有五六百个吧？而有的卖家又会觉得100个太多了吧，我一天根本就做不了六七个。这里的这个目标销量卖家其实可以自己规划。可以是30，也可以是200，不要去纠结这个目标数值是订单量还是人数，一般来说订单量和人数基本上是画等号的。目标数值一旦填好后，就会自动分配到螺旋的每一天。

2．“权重比例”数据。不一定要按照表中所示的1、1.2、1.2、1.4、1.5那样来填。如果螺旋宝贝是新品，也可以填写0.1、0.2、0.3、0.5这样的数据，主要是因为新品开始销量不会很高，所以起步权重少一点，后面会慢慢增长。所以说这里的值是可以任意设计的，只要是螺旋增长的即可。

[image: figure_0181_0261]
图7-22 土豪螺旋设计表



[image: figure_0181_0262]
图7-23 屌丝螺旋设计表



3．“转化率”数据。这里所选择的螺旋宝贝一定是转化率比较高的，要超过同行平均水平，如果这里的宝贝转化率是1%左右，那做螺旋的代价是比较高的。通常情况下3%、5%、8%都是正常水平，当然不同的行业可能会有所不同，这就需要卖家根据宝贝的行业去设计并填入数据了。也无需每天的转化率都填入相同的值，可以填入“2.5%”“3%”等，但是不能填入“1%”，也就是不能让螺旋下降。如果某一天螺旋转化率下降，就要通过老客户、直通车等办法来弥补了。

这里的转化率指的是卖家实际能做到的转化率，而不是一个目标转化率。如果卖家的类目转化率最高只有2%、1.95%，那是可以的。而且这个转化率只是单品转化率，在螺旋期间某一天有一点下降也是可以的，例如螺旋第4天，本来填写了3%的数据，结果只做到了1.5%，那么没有关系，只要不是突然从3%下降到0.1%差距太大，就是可以的。

4．“搜索数据占比”数据。指的是靠关键字搜索的流量占比数据。一般来说，搜索流量占比都比较偏低，但是会做SEO的人搜索流量都会很高，所以这里并没有阈值。占比50%仅仅是一个参考值，也可以是30%、40%，对不同情况的卖家来说，这个数值是不可控的，不是一个定值，但是尽量不要太低。有的卖家连10%都达不到，就更应该去设计这个值，努力提高这个值才好。当然，有的卖家SEO或者是螺旋做得很好，那么70%、80%也是可以的，虽然80%这个数值有点偏高，但如果卖家权重保持得好，也不会有问题。

5．“类目数据占比”和“搜索数据占比”。在图7-23所示的屌丝螺旋设计表中，还有“类目数据占比”，也就是通过类目搜索而来的流量占比。对于目标销量少并且是新品的宝贝来说，一定要先着重计算“类目数据占比”，然后才是“搜索数据占比”。所以，前7天主要看“类目数据占比”数据，后7天主要看“搜索数据占比”数据，也就是图7-23中绿色底纹的单元格数据。

6．“搜索转化”数据。在螺旋计划表中的，一旦填入“搜索数据占比”数据后，就会在下方“搜索转化”所有行中出现相应的转化率大小。这个转化率可以是间接成交的，也可以是直接成交的，最终卖家也可以统计一下，到底有多少人是通过搜索关键字来达成交易的。这个搜索转化率数据并不是由一个关键字产生的，而是由所有的关键字共同产生的，但是主要引流的就是那么几个关键字，所以在监控关键字的时候，主要维护的关键字数据不能有异常。

如何看关键字数据有没有异常呢？如图7-24所示，切换到“单品关键字明细”工作表输入宝贝ID号后即可查看详细的数据情况。如果关键字转化率的平均值是3%，那么主要关键字就不能高于这个值太多，如果达到了30%，肯定就不正常了。淘宝会对这种异常数据进行监控。

[image: figure_0183_0263]
图7-24 查看关键字转化率数据



7．“关键字点击率”数据。关键字的标准点击率在3%，最高值很难超过10%，所以如果卖家不是商城豆腐块的位置，点击率过高则容易被系统误判，当卖家宝贝的位置越靠前的时候，点击率通常也会越高。而且因为眼球F定律的关系，点击率通常也是波段性的。

8．“搜索展现”数据。就是必须要达到的搜索展现量。

9．“其他占比销量”数据。就是其他所有销量渠道达到的总销售量。

另外补充一下各个权重的数据，如图7-25所示。

[image: figure_0183_0264]
图7-25 各权重数据详解






7.2 螺旋失败常见问题


商场如战场，卖家在后台运筹帷幄也不能百战百胜。七天螺旋操作失败的情况并不少见。螺旋失败的原因并不单一，可能是引入的流量出了问题，也就是搜索出了问题，也可能是宝贝本身出了问题，或者是行业趋势出了问题，而这些问题最好的分析工具就是赵云神器，可以将可能的因素一一排除，最后确定问题所在，及时挽救螺旋，或者是为卖家积累宝贵的螺旋操作经验。

有很多卖家找不到赵云神器在什么地方，下面就先来看看如何打开赵云神器，为后面螺旋失败的原因分析打下基础。

首先要打开老A工具箱，然后再打开老A运营精灵，界面如图7-26所示。第一步要单击“量子登录”，登录到量子后，再单击“单品运营数据分析”选项卡，然后输入“宝贝ID”并选择好日期，再单击“查询”按钮，查询好数据后，最后再单击“导出赵云”按钮即可，如图7-26红色线框中的内容所示。接下来只需要打开导出的赵云报表进行分析就可以了。

[image: figure_0184_0265]
图7-26 导出赵云






7.2.1 流量、搜索出了问题


做七天螺旋监控宝贝流量的变化，是卖家必须要做的，一旦发现流量出现了异常并及时采取补救措施，还能最大限度地挽回损失，增加螺旋的成功率。

如图7-27所示，就是七天螺旋宝贝操作过程中监控到的某一段时间内的流量和销量数据情况。从图中可以看到在9-04日，也就是一个七天周期内的最后一天，该宝贝的流量达到了九千多，而在下一个周期的最后一天，也就是9-11日，流量却只有八千多。虽然八千相对于九千来说并没有下降多少，但是对于螺旋来说，操作七天螺旋的目的就是突破销量，是要让销量随着流量呈螺旋状增长的。所以9-11日流量明明应该是螺旋上升比9-04日高的，却突然降了下来，肯定出了问题。那问题出在什么地方呢？

[image: figure_0185_0266]
图7-27 螺旋宝贝的流量和销量趋势图



流量出现了下降，那么究竟是自然搜索流量出了问题？还是客户收藏流量出了问题？又或者是购物车流量出了问题？流量的入口这么多，如何找准问题流量？那么就要把该宝贝流量的每一个维度都提出来进行分析，看看究竟是哪一个流量入口出了问题。下面是方法步骤：

第一步：打开宝贝的趋势图工作表。

在老A工具箱的老A运营精灵中，在“单品运营数据分析”选项卡下，设置了需要查询的数据时间段等相关信息后，再导出赵云报表。然后打开赵云报表，单击“趋势图”工作表，如图7-28所示。

[image: figure_0186_0267]
图7-28 切换到“趋势图”报表（单品关键词分析表-赵云）



第二步：勾选所需要的单品数据分析选项。

在趋势图工作表的右边，有各个单品数据分析选项，将鼠标放到需要勾选的选项前面的复选框上，当鼠标指针变为手指形状时单击就能勾选这个类型的流量了，如图7-29所示。

[image: figure_0186_0268]
图7-29 勾选所需选项（单品关键词分析表-赵云）



第三步：分析所勾选的选项数据。

在上一个步骤中，勾选的选项就是卖家认为最有可能导致流量出现问题的流量入口及相关数据。这里勾选了“单品UV”“拍下件数”“淘宝搜索”“淘宝类目”“搜索总展现”五个数据，并且将时间调整到所对应的时间段，结果如图7-30所示。

从图中显示的趋势线下方的表格数据中可以看到9-04日和9-11日的淘宝搜索量从五千多变到了三千多，下降了两千左右，所以搜索量下降是导致流量下降的重要原因。

[image: figure_0186_0269]
图7-30 分析勾选数据（单品关键词分析表-赵云）



下面接着分析搜索量为什么会下降。卖家都知道，搜索下降直接相关的因素就是关键字出了问题，那么关键字出了什么问题呢？这时就要切换到“诊断”报表来分析宝贝的关键字了。分析步骤方法如下：

第一步：切换到“诊断”报表。

将鼠标放到报表下方的报表切换区域，单击“诊断”选项就可以成功将界面从“趋势图”报表界面切换到“诊断”报表界面了，如图7-31所示。

[image: figure_0187_0270]
图7-31 切换到“诊断”报表（单品关键词分析表-赵云）



第二步：输入日期后进行查询。

在报表最上方“输入任意两天的日期”区域的单元格中用鼠标单击，插入光标后再输入要查询的数据日期，如输入9-04日到9-11日两个日期，然后再单击“查询”按钮，如图7-32所示。

[image: figure_0187_0271]
图7-32 输入日期后进行查询（单品关键词分析表-赵云）



第三步：分析结果。

单击“查询”按钮后，就会出现这几天中关键词的搜索排名变化数据，从中能迅速找到排名下降较大的关键词，如图7-33所示。对照图中的数据，看一看关键词搜索排名下降最大的关键词中，有没有与螺旋宝贝相关的关键词，如果有，就赶紧更换宝贝的关键词。

为了更精准地找出原因，还可以到淘宝指数中输入这个下降快的关键词，查看市场的整体行情。有时候可能是淘宝之前在推某个关键词，但目前突然不推了，就会导致这个关键词的搜索量突然下降。所以结合淘宝指数可以推断出关键词搜索下降到底是行业原因还是自己的宝贝标题取得不合适，然后做出决定，及时更换关键词，保证螺旋宝贝的流量持续上升。

[image: figure_0188_0272]
图7-33 关键词诊断报表数据（单品关键词分析表-赵云）






7.2.2 宝贝本身出了问题


螺旋宝贝是卖家经过市场和转化率分析等一系列分析后确定下来的，但这并不能保证所选的宝贝就一定没有问题。所以当所监控的螺旋数据出现问题时，也要考虑一下是不是宝贝自身出现了问题。用到的工具依然是赵云神器，下面来看看具体的方法步骤：

第一步：勾选“跳失率”选项。

分析宝贝是不是自身有问题，最有力可靠的数据莫过于跳失率数据，宝贝的跳失率越大，说明该宝贝问题越大。所以先在赵云神器的“趋势图”工作表中勾选“跳失率”选项，如图7-34所示。

[image: figure_0188_0273]
图7-34 勾选“跳失率”选项（单品关键词分析表-赵云）



第二步：分析数据。

宝贝的跳失率数据趋势图如图7-35所示，该数据的时间段是11-09日到12–08日的。从图中可以看出该时间段内宝贝的跳失率在60～70，属于中上水平，也就是说该宝贝目前情况还是很乐观的，所以宝贝本身并没有太大的问题。

但是如果螺旋宝贝跳失率趋势图报表分析其跳失率到了85%，如图7-35所示，这个比例就不正常了，因为跳失率这么高，也就意味着一百个客户到店铺中来浏览这个宝贝，有高达85个人不会去买，可见宝贝本身是有问题的。这时就要分析跟跳失率有关的因素有哪些。

可以从几个方面来思考：可能进来看宝贝的人是被“忽悠”进来的，宝贝根本不是客户所需要的，客户就直接关掉这个页面了。也可能是宝贝的详情页做得太差劲了，让客户看了没有产生任何购买欲，这些客户也会跳失。当然也可能是评价出了问题，比如这个宝贝有20条左右的评价，其中就有4条左右的评价是在说这个宝贝质量很差、不实用，那么客户一看就会觉得原来这个宝贝不行，就放弃购买了。所以说任何一个客户进店来看宝贝只要找出一个不能购买这个宝贝的理由，他就会跳失。对单品的分析要全面，例如跳失率跟客户停留时间长短也有很大关系，此时可以从停留时间入手，再进行分析。一旦通过分析找到了宝贝的问题所在，就要及时改进，以便螺旋的操作能持续。

[image: figure_0189_0274]
图7-35 螺旋宝贝的跳失率数据（单品关键词分析表-赵云）





第8章 宝贝上架后的优化及数据分析


引言

没有哪一个卖家可以百分之百地肯定，经过关键词分析和上架时间推敲后，自己上架的宝贝就一定会销量节节升高。

宝贝上架后一周左右要开始进行销售数据分析，首要分析的就是宝贝的标题，看看组成标题的关键词还能不能优化。只有将位于销售最前端的搜索做好，才有资本进行下面的其他动作。

在宝贝标题关键词优化到最大程度的前提下，就可以井井有条地按照宝贝上架时间的长短，在不同的时间段进行不同的优化操作了。

卖家只有在宝贝上架后，有条不紊地对其进行多维度分析，才能正确地决定到底哪些宝贝可以“拯救”，哪些宝贝应该“放弃”，从而保证店铺的利益最大化、损失最小化。




8.1 标题关键词有效度分析


卖家辛苦地搜集关键词并进行筛选分析后，精心组合成了宝贝的标题，再找准时间上架，就能高枕无忧，坐等订单了吗？答案当然不是。

市场波动性很大，没有哪个卖家能够料事如神。所以，宝贝上架后，实时关注各项数据、及时进行宝贝类型的调整才是宝贝热卖的不二法门。

在宝贝的SEO优化中，标题优化无疑是第一优化要点。宝贝的标题优化核心就是针对标题中的关键词进行有效度分析，替换掉不能为宝贝带来流量和销量的关键词。




8.1.1 优化原则和数据获取


优化原则

关键词的优化原则和前面词库中的关键词筛选原则有相同之处，都是要将没有展现、转化率低的关键词筛选出去。不同的是，关键词的优化要在宝贝上架一定时间后搜集这段时间内的关键词数据进行分析，不仅要找出没有带来流量和转化率的关键字，还要根据自己店铺的实际情况进行多维度的判断、选择，如图8-1所示。

[image: figure_0191_0275]
图8-1 关键词优化原则



数据获取

关键词优化的思路就是将一个关键词拆分成多个关键字，然后分析一段时间内的不同关键字数据，找出不理想的关键字进行替换。那么获得关键字数据就是首要步骤，方法如下：

第一步：打开老A运营精灵。

首先要打开老A工具箱，在工具箱的软件中找到老A运营精灵，单击它的“打开”按钮，如图8-2所示。

[image: figure_0192_0276]
图8-2 打开老A运营精灵



第二步：进行宝贝数据查询。

打开老A运营精灵后，切换到“单品运营数据分析”选项卡，然后单击“量子登录”，成功登录后，再输入宝贝的ID号，设置好查询时间后单击“查询”按钮，等待一段时间后就可以看到与该宝贝有关的数据了。如图8-3所示。

[image: figure_0192_0277]
图8-3 进行宝贝数据查询



第三步：拆分宝贝关键词并保存文本。

在老A运营精灵中输入宝贝ID号后进行查询，需要等待一段时间，可以利用这段时间来进行宝贝关键词拆分，如图8-4所示，将宝贝的标题输入到文本文档中。

[image: figure_0193_0278]
图8-4 宝贝标题



在文本文档中将标题拆分成最小单位的关键字，拆分结果如图8-5所示。最后一定要保存该文本文档，如图8-6所示，以便进行下面的操作。

[image: figure_0193_0279]
图8-5 标题拆分后的关键字



[image: figure_0193_0280]
图8-6 保存拆分后的关键字文件



第四步：进入关键词有效性分析页面。

在老A运营精灵中等待一段时间后，就可以看到根据宝贝ID查询出来的相关数据，然后单击页面右下方的“关键词有效性分析（量子）”按钮，如图8-7所示。

[image: figure_0193_0281]
图8-7 进入关键词有效性分析页面



第五步：导入关键词文本。

打开关键词有效性分析界面后，单击右上方的“导入关键词文本：一行一个”按钮，然后在弹出的“打开”对话框中找到保存的关键词文本，再单击打开按钮，如图8-8所示。

[image: figure_0194_0282]
图8-8 导出关键词拆分文本



第六步：导出关键词有效性分析数据。

操作到这一步，就已经获取到关键词拆分后的关键字数据并可以进行分析了，为了更加方便地分析，需要将这些数据导出，如图8-9所示，单击“导出CSV”按钮。接着就会弹出保存对话框，选择位置并输入文件名称即可成功保存。

[image: figure_0194_0283]
图8-9 导出关键词有效性分析数据






8.1.2 关键词有效度数据分析


上一节讲解了如何获得标题关键字的各项数据，为接下来的关键词有效度分析提供了数据基础。

关键词数据处理

首先打开所获取到的关键词数据，其中有展现量、点击量、销量三个数据，为了更加直观方便地分析数据，需要手动添加两个数据：点击率和转化率。如图8-10所示，在“销量”单元格的右边单元格中输入“点击率”，然后在“点击率”所在列的第二行将输入法调整到英文状态后输入公式“=c2/b2”——因为点击率=点击量/展现量。输入完成后按回车键，再将鼠标放到该单元格右下方，拖动鼠标复制该公式到所有的点击率单元格。按照同样的方法完成“转化率”数据的添加，其中“转化率”所在列的公式为“=d2/c2”，代表转化率=销量/点击量。

[image: figure_0195_0284]
图8-10 手动添加“点击率”数据



最后完成的工作表如图8-11所示。该工作表中的数据显示这款宝贝的标题已经比较完美了，但在个别关键字上还可以稍加改动。

从不同的维度分析关键字数据

首先看一个关键字“潮”，它的转化率是“0.90%”，相对比较低，那是不是应该将其去掉呢？答案是否定的。因为“潮”字的转化率虽然低，但是它依然带来了12件宝贝的销量，所以，如果将“潮”字去掉，就可能会流失这12件宝贝的销量，通过分析得出的结论是：“潮”字没有太大问题。

那么再来看看“修身”这个关键字，展现量是“614”，点击量是“142”，可见该关键字带来的流量是比较少的。但它的转化率是“4.23%”，是所有标题组成关键字中转化率最高的。所以“修身”也没有问题。

[image: figure_0196_0285]
图8-11 完善后的关键词数据工作表



通过对宝贝标题组成关键字数据的分析可以发现，按照这样的方法来分析关键字情况是多样化且复杂的。如果按照这样的思路分析下去，卖家会越来越找不到头绪，最后不知道究竟该调整哪一个关键字。

所以，卖家优化标题分析宝贝标题的关键字数据核心在于宝贝的定位！如果是引流款宝贝，也就是说宝贝主要需要的是流量，那么就应该将那些流量特别低的关键字进行更换。本例中的宝贝要的是点击量、流量，那就要考虑将“棉袄”这个关键字进行优化，因为它带来的点击量和流量最少。

卖家还可以结合不同时期的宝贝需求来分析，例如新上架的宝贝重点要的是销量，那么就要着重去看不同关键字的转化率和销量大小。

也就是说宝贝在不同的作用和不同的时期下，卖家分析问题的角度不同，最后使用的策略也不一样。这就是所谓的多维度分析关键字数据。

关键字替换方法

在本案例中，通过分析宝贝的标题可以发现：关键字“羽绒服”和“棉服”有冲突，有关键字堆砌的嫌疑。于是卖家想换掉其中一个关键字，那么究竟该换掉哪一个呢？又要换成什么关键字比较好呢？

这就需要结合宝贝的属性和图片来进行分析。如图8-12和图8-13所示，是宝贝的属性描述和图片展示。从属性描述中可以看出宝贝的填充材质是棉，所以应该替换掉的关键字是“羽绒服”。那么接下来可以再结合数据魔方，来决定用什么关键字来替换“羽绒服”这个关键字。

[image: figure_0197_0286]
图8-12 宝贝的属性描述



[image: figure_0197_0287]
图8-13 宝贝的图片



第一步：在数据魔方中搜索“棉服”的关联热词。

因为需要换掉的关键字是“羽绒服”，这是一个与材质相关的词，再加上该宝贝的真实材质是棉，所以要在数据魔方中看“棉服”的关联热词。如图8-14所示，在数据魔方中选择“全网关键词查询”面板，然后输入“棉服”后进行搜索，再切换到“关联热词”选项卡。就可以看到与“棉服”关键词相关的热词了。

第二步：找出适合自己宝贝的热词。

在数据魔方中这些与“棉服”相关的热词中，并不是所有的热词都适合于自己店铺宝贝。这里还需要结合宝贝的属性描述和图片进行筛选。

观察数据魔方中的热词，第一个“女”已经有了。第二个“男”明显不符合宝贝情况。“冬装”“外套”“中长款”这三个词也都包含在宝贝的标题中了。然后是“2014”“韩版”“新款”“加厚”等关键字，标题中都没有，都可以留下来，加入“羽绒服”关键字的替换关键词行列。

[image: figure_0198_0288]
图8-14 查询“棉服”的关联热词



第三步：整理候选关键字到Excel表。

如图8-15所示，在宝贝标题组成关键字数据表中复制数据魔方的候选关键词到关键字数据的下方，以便进行下一步分析。

[image: figure_0198_0289]
图8-15 将候选关键词整理到Excel表中



第四步：依次查看候选关键词与主要关键字的搭配数据情况。

此时在Excel表中已经筛选出了几个候选关键词，下面要进行更多的数据分析才能最终找出最适合替换关键词“羽绒服”的那个词。

方法是将候选关键词依次与主要关键词搭配进行数据分析。如图8-16所示，在数据魔方中切换到“全网搜索关键词查询”选项卡下，输入第一个候选关键词与主要关键词的搭配“棉服2014”，然后单击“搜索”按钮。在出现的数据中找到包含“棉服2014”关键词排序最前面的一些数据，如图8-16中蓝色底色所示的数据。将这一列数据选中后进行复制，整理到Excel工作表中。

按照同样的方法，找出所有候选关键字相关数据。注意并不是一个搭配关键词只能选取一组数据，如果在数据魔方显示数据中有几组同样包含了搭配关键词的数据，就可以同时选取这几组数据。

[image: figure_0199_0290]
图8-16 查看关键词“棉服2014”的数据情况



第五步：整理搭配关键字数据到Excel中。

在上一个步骤中，将候选关键词与主要关键词进行搭配，然后找出相关数据进行复制后粘贴到Excel工作表中候选关键词的数据下方。如图8-17所示，将候选关键词与主要关键词进行组合后，选取每一组排名靠前的关键词数据，复制后粘贴到Excel表中。

[image: figure_0200_0291]
图8-17 整理关键词组合数据



第六步：计算关键词组合倍数。

为了确定候选关键词竞争力如何，还要分别计算它们的倍数大小。倍数越大就代表竞争力越大。如图8-18所示，在关键词组合数据的右边加入一列“倍数”列。由于倍数=搜索指数/宝贝数，所以在倍数下方输入公式进行计算。“棉服2014”关键词的倍数公式为“=D26/I26”，按回车后拖动鼠标复制该公式到倍数所有单元格，结果如图8-18所示。

从倍数数据中可以看出最后一行这个关键词的倍数高达“3.716918”，远超出其他任何一个关键字组合，说明这个词的竞争力很大。再看该词是由“连帽”这个关键字与“棉服”进行组合得到的，在该组合关键词中，“棉服”“女”“中长款”都是宝贝标题中已经存在的关键字，所以就可以决定直接将关键字“羽绒服”换成“连帽”。如图8-19所示。

宝贝的标题优化到这一步后能否再进行优化呢？将关键字“羽绒服”替换成“连帽”后，宝贝的标题离30个字还差一个字。那么再看看图8-18的倍数数据，第29行的关键词倍数也比较高，是“0.186706”，但是该关键词中出现的关键字这款宝贝标题中都有。那么再继续寻找，发现第32行的关键词倍数也相对较高，是“0.071005”，该关键词中的“加厚”是宝贝标题中所没有的。但是如果加进宝贝的标题中又会多了一个字。再看看图8-19中的宝贝标题，可以发现出现了两次“冬”字，于是可以选择去掉最后一个“冬”字，将其换成“加厚”，最终结果如图8-20所示。

[image: figure_0201_0292]
图8-18 计算关键词的倍数



[image: figure_0201_0293]
图8-19 宝贝标题关键字替换结果



[image: figure_0201_0294]
图8-20 最终优化后的标题






8.1.3 优化尺度和验证方法


宝贝上架一段时间后，提取组成标题的关键字进行优化，以及由数据魔方得出的数据进行倍数计算，最后得出倍数高的关键字，是不是统统可以替换进宝贝的标题中呢？有没有一个优化的尺度？宝贝进行优化后，如何验证优化的方向正确与否呢？

优化的尺度

宝贝标题关键词的优化肯定是有尺度的。这个尺度主要包含两个点：顺序和数量。即关键词的顺序不能随意更改，尤其是不能改动太大。宝贝优化改动的关键词不能太多。

首先从顺序上讲。在上一节8.1.2的案例中，卖家在进行关键词组合数据寻找时，假设找到了如图8-21所示的一组数据，该数据显示关键词“棉衣女中长款潮冬”的倍数为“1.983355”，那是不是就代表卖家可以将宝贝标题中“潮”字的顺序进行调整呢？如图8-22所示，也就是将宝贝的标题从第1个调整为第2个。

[image: figure_0202_0295]
图8-21 数据魔方中关键词相关数据



[image: figure_0202_0296]
图8-22 宝贝标题关键字顺序更换



这就需要进行验证了，首先看淘宝首页的推荐热词，如图8-23所示，其中就有“潮棉衣”这样一个热词推荐，所以这里不调整“潮”字的位置会更好。

[image: figure_0202_0297]
图8-23 淘宝首页热词查看



又如图8-24所示，标题2是原来的标题，而标题1是优化后的标题，比较两个标题，发现前面部分一样，但是后面部分的顺序变动很大。如果将宝贝标题这样优化，淘宝就很有可能将之当成一个新的标题，从而重新计算宝贝的权重，那么宝贝之前的转化率、销量等积累的权重也就没有了。所以卖家在做标题优化时对关键字的顺序改变需要格外注意，尤其是在优化过后的标题与原来的标题顺序出入很大时，更要多加验证。毕竟卖家在开始做宝贝标题优化时，心中已经有了标题原型且进行了各种分析，所以后期大幅调整标题的顺序没有太大的必要。

[image: figure_0203_0298]
图8-24 宝贝标题优化后与原型对比



宝贝标题优化时主要关键词是不能动的，如果更换了主要关键词就相当于整个战场都变动了。

宝贝标题的更换一般是在宝贝下架后的第二天，并且一个星期改一次就可以了。如果想把其中一个关键字换成品牌词，就要看自己的宝贝所属的这个品牌有没有名气，如果没有名气最好不要换。

宝贝标题优化时尽可能不要超过4个字，更改标题不超过4个字属于安全范围，6个字封顶，也就是无论如何都不要超过6个字。

验证方法

宝贝标题进行优化后还可以进行优化效果的验证。但至少要在标题优化后一周进行验证才行。

验证一个宝贝标题优化效果如何的方法和前面讲到的标题有效度分析的方法一样。将优化后的标题拆分成最小单位的关键字，然后将其输入到老A运营精灵中，获得关键字数据，再导出表格，然后计算每个关键字的点击率和转化率，再根据宝贝的定位进行分析，看看优化后的标题是否让宝贝的销售情况更好。

除此之外，卖家还可以结合前面讲到过的老A工具箱中的老A运营精灵，导出宝贝的赵云报表，然后单独查看不同关键词的不同数据趋势，以此来判断宝贝标题中优化的这个关键词是否有效。如图8-25所示，在赵云报表中勾选了关键词“长裙”，然后选择查看该词“pc+手机数据”下的“淘宝搜索”和“转化率”数据趋势。从趋势图中可以看出，该关键词在11.9日到12.8日这段时间内，淘宝搜索量和转化率都有一个大的峰值，然后下降，之后淘宝搜索保持小幅度起伏，而转化率波动不大。如果宝贝想要的是流量，“长裙”这个关键词的淘宝搜索一旦比之前被替换的词淘宝搜索量大，就说明该词在引流方面确实有效。

[image: figure_0204_0299]
图8-25 宝贝关键词数据查看-赵云神器






8.2 宝贝上架后的优化流程


宝贝上架后标题关键词优化是不可或缺的一步，但是除了标题关键词的优化，一个宝贝要卖得好，还需要分时间段实施不同的策略。

其中宝贝上架的第一周是最重要的一周，卖家在这一周中要注意观察量子的数据、宝贝收藏量数据、转化数据以及第一个上架周期的下架当天流量数据。然后卖家再在第二周和第三周逐步微调，让有潜力的宝贝销量越来越好。




8.2.1 上架后第一周


宝贝上架后第一周内卖家要做的事比较多，因为宝贝刚上架，销量能不能起来，根据第一周的销售情况就可以大致进行一个预测。并且第一周的优化效果在很大程度也影响了后面第二周、第三周的销售情况。宝贝第一周优化流程图如图8-26所示，此图也是宝贝培养的一个具体流程。

[image: figure_0205_0300]
图8-26 宝贝上架第一周要做的事



宝贝上架后，卖家首先要观察量子数据。因为上架第一周淘宝会对宝贝进行一个流量、销量等情况的测试，如果宝贝各项指标都良好，那它就会在第二个销售周期中占有优势。

所以卖家需要密切关注量子中的浏览者来源数据，如图8-27所示，就是量子恒道中的浏览者来源数据。卖家要清楚访客是从什么渠道来的、是由什么关键词来的。卖家还要关注访客浏览了哪几个页面，停留时间是多少，如图8-28所示，就是量子恒道中浏览者浏览不同页面的数据情况。如果浏览者在某个页面停留时间长，那说明这个宝贝还不错，如果大部分浏览者在某个页面的停留时间都很短，就说明宝贝的这个页面是有问题的，需要进行优化。

在宝贝上架的第一周内，卖家第二个要关注的数据就是宝贝的收藏数据。卖家查看宝贝收藏数据的方法很简单，如图8-29所示，在每个宝贝页面中，宝贝的首图展示下都会有“收藏宝贝”的字样，有一个买家单击此处收藏宝贝，宝贝的人气就会增加一个。

卖家关注收藏量数据，主是看这些收藏数据有没有带来转化。对卖家来说从收藏夹中得来的流量是比较精准的，转化率也总是最高。所以收藏量高首先就代表这个宝贝人气高，可以为接下来的宝贝销量奠定好基础。

[image: figure_0206_0301]
图8-27 访客来源-量子恒道



[image: figure_0206_0302]
图8-28 浏览页面和停留时间-量子恒道



如果宝贝有收藏，但是没有转化，那就要分析是什么原因。如果是价格原因，卖家就可以促销宝贝、降价销售、参加满就送活动、收藏就赠送红包等手段，都可以对收藏宝贝的买家起到作用。如果买家是因为宝贝目前销量少、评价少而选择只收藏不购买，那卖家就可以去找老客户，采用老客户

[image: figure_0206_0303]
图8-29 宝贝的收藏量数据



优惠之类的方法让老客户来下单购买，然后再逐渐让其他客户购买。如果宝贝的详情页打动不了客户，那就要去优化详情页。

然后就是宝贝的询单情况和转化情况了。如果没有人询单，那就要看是不是宝贝不受买家欢迎，这一点可以结合收藏量来看。又或者是不是宝贝的详情页不能勾起买家的购买欲望。卖家也可以采取让客服推荐这款宝贝的办法增加宝贝的流量和销量。而宝贝的转化情况直接与宝贝的销量挂钩，如果转化率低，就要分析与转化率相关的因素有哪些出了问题，然后再进行优化。

最后宝贝下架的当天，流量是否有大增也很重要。正常情况下，宝贝下架当天流量要有明显的上涨。如果有上涨，就说明这款宝贝是有潜力且值得培养的。如果没有上涨，那么卖家接下来就要想想影响宝贝排名的有哪些因素，将能优化的因素提出来并做得更好，帮助宝贝加权。这些因素有很多，比如可能是这款宝贝并非由搜索引擎推荐，并不受买家喜欢，或者是宝贝的竞争环境没有选择好，标题没有组合好等。卖家都可以用排除法逐步检查、斟酌修改。让宝贝在下一周的销售情况可以更好。




8.2.2 上架后第二周、第三周


宝贝上架的第二周和第三周卖家需要做的事就是分析影响宝贝排名的权重因素，将能做好的点都做到位。

对于第一周宝贝下架当天流量没有上涨的宝贝，要注意观察在第二周宝贝下架当天其流量是否上涨了，然后再进行分析、优化。但如果宝贝的流量在第三周下架当天都还没有上涨，卖家就可以选择放弃这款宝贝了，可能是卖家一开始市场分析有误，没有选择好宝贝。卖家放弃这款宝贝后，可以将精力放在重点宝贝上。

如果宝贝还有希望，卖家除了做好影响宝贝排名的各项因素外，还可以采取一些小方法增加宝贝在后面几周的销量。例如在第二周内下单购买宝贝的客户包裹中放上一张印有店铺域名的卡片，可以增加店铺的直接访问量，也能增加宝贝的曝光量。



第9章 淘宝SEO常用工具介绍


引言

淘宝SEO深度优化必须借助各种软件工具。资金充足的大卖家可以选择付费工具（如数据魔方）这样数据量大的工具。小卖家在没有太多资金的情况下同样有工具可以使用，例如淘宝指数、江湖策老A工具箱等。

本书前面的知识点讲解中穿插了一部分工具的使用方法，但并不全面。卖家们应该对SEO常用工具有一个全局的了解，才能做到随心所欲地应用。在不同的情况下用不同的工具做出不同的分析，让店铺SEO优化到最好。




9.1 淘宝指数


淘宝指数是一款以淘宝后台数据为支撑包含大量数据且免费提供给各大人群的软件。对小卖家来说，花钱买生e经、数据魔方等工具都会增加店铺成本，不利于盈利，那么淘宝指数就是首选工具了。

应用淘宝指数，各淘宝卖家可以进行数据长周期的走势分析、人群特性分析、成交排行分析、市场细分分析。如图9-1所示，就是淘宝指数四大功能模块简介。

[image: figure_0209_0304]
图9-1 淘宝指数四大功能模块简介






9.1.1 长周期走势分析


淘宝指数最常用到的功能就是进行数据的周期分析。在淘宝指数中输入关键词后，可以自由选择当下到2011年7月之间的时间段查看数据。如图9-2所示，就是搜索关键词“夏装”查看2014年1月到9月的搜索和成交数据趋势。

利用淘宝指数的关键词走势图，卖家可以找出相应类目的一个发展趋势，根据其旺淡季来合理安排自己的运营计划。由于这些数据走势是与关键词相关的，卖家也可以根据数据调整自己店铺宝贝的标题关键词组成，选择对自己宝贝搜索有利的关键词植入。

[image: figure_0210_0305]
图9-2 选择时间段查看数据走势



不仅如此，淘宝指数还可以同时输入2～3个关键词，进行某一段时间的关键词趋势对比分析，如图9-3所示，就是输入关键词“单肩包男”和“单肩包女”并选择好时间段后的数据趋势对比图。从图中可以看出淘宝买家在2014年4月到5月对两个词的搜索量大小相差不大，但是从5月开始，就出现了十分明显的不同，关键词“单肩包男”渐渐开始超过了关键词“单肩包女”。卖家可以根据这样的数据情况及时调整店铺宝贝，或者是宝贝标题关键词。

[image: figure_0210_0306]
图9-3 关键词走势对比






9.1.2 人群特性分析


淘宝指数对输入的关键词可以根据淘宝数据列出该关键词的搜索/成交人群的地域信息、性别、爱好、消费等级数据。下面以关键词“保温杯”为例来研究搜索该关键词的买家特性。

如图9-4所示是买家的地域细分，从图中可以看出，搜索“保温杯”的买家集中在东南方向，并且还列出了详细的城市喜好度排行。卖家据此可以调整直通车的地域投放。

[image: figure_0211_0307]
图9-4 买家地域细分



如图9-5所示是买家的性别比例，可以看出女性买家稍微多于男性买家。

如图9-6所示是买家的星座分布。这是以买家在淘宝后台注册生日信息为依据的。从图中可以看出双子座和天蝎座的买家占比略大。

如图9-7所示是买家的等级和消费层级分析。可见搜索关键词“保温杯”的买家大部分是淘宝初级和中级买家，而买家的消费水平也处于中级水平，并且高于全网指数。

在淘宝指数中通过对买家人群的特性分析可以比较清晰地描绘出与某一个关键词有关的买家形象，方便卖家做出营销策略、宝贝页面风格设计。

[image: figure_0212_0308]
图9-5 买家性别比例



[image: figure_0212_0309]
图9-6 买家星座占比



[image: figure_0212_0310]
图9-7 买家等级和消费层级数据






9.1.3 成交排行分析


淘宝指数的成交排行功能模块可以让卖家对市场行情有一个大体的了解，知道什么品牌的商品搜索量最大、最热销。进入此模块的方法如图9-8所示，单击淘宝指数右上方的“排行榜”链接即可。

[image: figure_0212_0311]
图9-8 进入淘宝指数的排行榜模块



进入淘宝指数的排行榜后，首先看到的就是各大热销类目下的搜索最热商品。如图9-9所示。其中显示了类目下各行业一周的搜索关键词以及涨幅大小。

[image: figure_0213_0312]
图9-9 不同类目的搜索排行



单击“成交排行”就可以切换到各类目商品的成交排行榜数据，如图9-10所示，在成交排行下选择“品牌排行”可以看到不同的行业中什么品牌的商品最热销以及相关的涨幅数据。

[image: figure_0213_0313]
图9-10 不同类目的品牌成交排行






9.1.4 市场细分分析


在淘宝指数中输入关键词后单击“市场细分”选项卡，就可以进入到市场细分模块。以关键词“打底衫”为例，市场细分模块数据如图9-11所示。

在页面的最上方是与该关键词有关的宝贝所属类目占比，可见大部分的打底衫宝贝是属于“女装/女士精品”类目的。

在页面左下方是人群筛选器，可以查看不同类型的人群喜欢买什么品牌的打底衫，品牌排行数据在页面的右下方，其中有销量趋势、热销指数以及全网均价。

[image: figure_0214_0314]
图9-11 淘宝指数市场细分数据






9.2 江湖策


江湖策是淘宝卖家服务工具之一，对淘宝SEO优化也有所帮助。卖家可以利用江湖策了解用户来源、访客来访时间段、访客浏览了什么宝贝等，以此为依据对访客的喜好进行分析。

本节将从江湖策的安装开始，详细讲解江湖策的使用方法。




9.2.1 江湖策的添加方法


第一步：单击“添加免费模块”按钮。

在淘宝后台进入到“我是卖家”在“卖家工作台”中单击“添加免费模块”，如图9-12所示。

[image: figure_0215_0315]
图9-12 打开“添加模块”窗口



第二步：添加江湖策。

这时会弹出“添加模块”窗口，单击“未添加模块”，然后滑动垂直滚动条找到“江湖策-流量管理”软件后，再单击“添加”按钮，如图9-13所示。

[image: figure_0215_0316]
图9-13 添加江湖策模块



第三步：订购江湖策。

卖家可以根据自己店铺的需要选择不同的版本和时间订购江湖策，这里选择免费试用的订购方式，如图9-14所示。

第四步：打开订购的江湖策工具。

卖家成功订购江湖策后就可以开始使用了。如图9-15所示，在“我是卖家”，“我购买的服务”中找到“江湖策”，然后单击，就可以打开这个工具了。

[image: figure_0216_0317]
图9-14 订购江湖策



[image: figure_0216_0318]
图9-15 查看添加的江湖策模块






9.2.2 实时直播功能


江湖策中的“实时直播”模块可以看到访客来源入口，并且对访客在店铺中的轨迹进行一个实时跟踪记录。查看这些数据有助于卖家分析访客的喜好。如图9-16所示，单击“实时直播”选项卡就可以看到这些数据。

[image: figure_0216_0319]
图9-16 实时直播






9.2.3 流量概况功能


在江湖策的“流量概况”模块可以帮助卖家查看不同流量渠道的具体情况，卖家就可以分析出哪一个流量渠道转化率比较高，是高质流量。哪个流量渠道转化率较低，需要进行优化。

如图9-17所示，单击“流量概况”选项卡，就可以看到这些数据了。

[image: figure_0217_0320]
图9-17 流量概况






9.2.4 流量发现功能


“流量发现”主要是帮助卖家分析潜在买家。如图9-18所示，单击“流量发现”选项卡就可以看到相关数据。其中显示了顾客的性别、年龄、消费力度。和淘宝指数一样，这些数据也是以淘宝实名注册顾客数据为支撑的，所以具有很高的参考性。

卖家通过对顾客性别、年龄、消费力度的分析，可以总结出店铺宝贝的潜在客户特征，更加精准地进行引流。同时江湖策还会根据店铺的流量情况推荐流量渠道来作为卖家的参考，如图9-19所示。

[image: figure_0218_0321]
图9-18 流量发现



[image: figure_0218_0322]
图9-19 流量渠道推荐






9.2.5 透视优化功能


单击“透视优化”首先看到的人群画像，如图9-20所示。这部分信息可以让卖家了解进入到自己店铺的客户构成，包括访客构成、成交用户构成和未成交用户构成。卖家了解了不同类型的客户构成后就可以更加合理地安排流量引入，以便进一步优化宝贝。

[image: figure_0219_0323]
图9-20 人群画像



在“透视优化”模块还有无线端的数据，如图9-21所示，往下拉动页面就可以看到相关数据。因为越来越多的客户会通过PC端之外的端口来进行购物。所以卖家分析无线端数据可以了解店铺的无线端流量，从而有针对性地优化无线流量。

[image: figure_0219_0324]
图9-21 无线端数据情况






9.2.6 活动监控功能


在江湖策中，还有“活动监控”模块，卖家利用这个模块可以监控到店铺中各活动的数据，如图9-22所示。

[image: figure_0220_0325]
图9-22 店铺活动数据



在“活动监控”模块中，往下拖动页面还会看到“宝贝实时成交”数据，如图9-23所示。卖家输入宝贝链接查看宝贝活动的实时成交数据。通过这些数据找出活动时宝贝销售需要调整的地方，比如调整宝贝的价格、促销方式，让活动中的宝贝流量大增。

[image: figure_0220_0326]
图9-23 宝贝实时成交数据






9.3 数据魔方


数据魔方是一款淘宝官方出品的数据分析产品。卖家可以利用这款产品进行店铺数据分析、行业分析、热词分析和买家人群特征分析。在前面宝贝关键词淘词的知识点讲解中，讲到过如何利用数据魔方获得关键词数据，帮助卖家选择最精准的关键词。但这仅仅是数据魔方的一个功能，事实上数据魔方带给卖家的数据不只是关键词数据。卖家利用数据魔方掌握更多的行业数据，是做好淘宝SEO的条件之一。

数据魔方目前有标准版和专业版两个版本，两个版本都要求店铺信誉在1钻以上才能付费使用。在淘宝后台添加数据魔方的方法和江湖策的添加方法是一样的，这里不再赘述，下面以魔方的专业版为例讲解数据魔方的主要功能模块。




9.3.1 第一时间数据查看


首先打开数据魔方，在魔方界面左边有一系列的功能选项卡，位于最上面的“第一时间”功能模块显示的是实时数据，每1分钟就更新一次。利用这个功能可以看到卖家自己店铺的实时成交金额、笔数、店铺在行业下的排名，如图9-24所示。还可以看到行业下排名靠前的店铺名称、最热销的宝贝等，如图9-25所示。

[image: figure_0221_0327]
图9-24 第一时间的店铺数据



卖家利用这些数据可以知道实时的行业成交情况以及自己店铺在行业里的排名如何。并且还可以得知行业TOP100店铺的数据，卖家可以关注这些店铺，毕竟大店铺有资金来做市场研究，如果发现这些店铺有动向，小卖家不妨进行学习模仿，说不定也可以有意外收获。

卖家还可以根据热销宝贝数据了解这些宝贝的标题关键词组成和价格，然后调整自己店铺的宝贝标题、价格，优化搜索量。

[image: figure_0222_0328]
图9-25 第一时间的行业数据






9.3.2 行业数据查看


单击“行业分析”选项卡可以看到大量的行业数据。如图9-26所示，是女装/女士精品行业的整体数据。

其中显示了行业市场的规模，并且通过时间维度来显示搜索点击次数、关注次数、收藏次数。卖家分析这些数据可以了解某一时间内整个行业的蛋糕有多大，确定自己店铺宝贝的销售力度。

卖家还可以根据如图9-26所示的数据图确定不同时间段的买家人数，作为自己店铺宝贝上架时间点的一个选择依据。

[image: figure_0223_0329]
图9-26 行业整体情况



切换到“子行业排行”选项卡，可以看到子行业的成交占比、成交环比增幅数据。卖家可以根据这些数据预测子行业的发展趋势，定位自己店铺的宝贝。成交占比越大的子行业竞争自然也越大，所以要根据店铺的实力来制定营销策略。子行业数据如图9-27所示。

[image: figure_0223_0330]
图9-27 子行业排行数据



往下拖动页面可以看到“子行业趋势”图表，是以面积图的方式来显示的，如图9-28所示，这反映了各子行业下买家的搜索点击次数、占比和排名。卖家可以从中得出买家的需求变化，选择的时间段越长，越能看出买家需求的波动方向。并且卖家还可以通过这些数据做好自己店铺的商品规划，更加合理地安排宝贝上下架。

[image: figure_0224_0331]
图9-28 子行业趋势



对淘宝SEO比较有帮助的还有“热销宝贝排行”，如图9-29所示。卖家可以通过这部分的数据迅速锁定热卖商品，并且考虑是否加大该商品的投入。这些商品之所以能够热销，一定有它的道理。卖家可以通过研究这些宝贝的标题、价格、宝贝详情，来学习如何让自己店铺的宝贝在细节上做到最好。

前面宝贝上架时间选择的知识点中讲到了选择宝贝上架时间需要参考竞争卖家的规模和级别。那么单击“卖家分析”，如图9-30所示，查看行业下的卖家情况。其中显示了该行业下的卖家店铺数量、上架商品数、活跃店铺数、活跃商品数、卖家的等级等卖家的系列数据。分析这些数据，卖家可以知道自己宝贝所属行业的卖家实力如何，真正做到知己知彼，百战不殆。

[image: figure_0225_0332]
图9-29 热销宝贝排行



[image: figure_0225_0333]
图9-30 卖家分析






9.3.3 品牌、产品分析


数据魔方中还有单独的品牌、产品分析模块。这两个模块有着显示的大小逻辑顺序。

首先在品牌分析的品牌热销排行中显示了一段时间内淘宝全网热销的品牌排行榜，卖家可以用来分析自己店铺品牌的竞争力，了解其他竞争品牌的情况。

接着是品牌情况数据，其中显示了行业中某个品牌的详细数据，包括了品牌的成交、关注度、竞争规模等数据。如图9-31所示，是“品牌详情”选项卡页面的“热销宝贝排行”数据。需要提醒的是，卖家在发布宝贝时，只有在后台勾选了某个品牌，这笔交易才会被记录在内。并且只有类目认证过的品牌，在宝贝发布后台才可以直接勾选。

[image: figure_0226_0334]
图9-31 品牌详情下的热销宝贝排行



接下来是产品分析，显示了行业下热销的产品排行榜，其中有产品的名称、成交金额、成交人数、成交商品数等数据。

最后才是某一个产品的详情，展示了该产品的整体数据概况，有成交概况、市场关注规模、市场竞争规模和成交趋势图。同样只有卖家在发布后台勾选了某个产品型号（有产品型号、规格的商品，例如3C数码、化妆品等），数据才会被记录下来。




9.3.4 淘词功能


数据魔方的淘词功能是淘宝SEO使用频率较高的一项功能，其中包含了行业热词榜、全网关键词查询、宝贝标题诊断三个模块，前面两个模块在前面的章节中已经详细讲解过，这里主要讲解宝贝标题诊断模块。

行业热词榜可以让卖家寻找某个行业下的热门关键词，通过研究各类目关键词的排行榜选择合适的关键词来优化自己的宝贝标题，提高宝贝的搜索量。

全网关键词中显示了某些词条及相关词条的数据。该报表支持任意搜索全网各个类目的关键词，方便优化标题和投放直通车、提升流量。

宝贝的标题诊断如图9-32所示，在页面右上方的文本框中输入宝贝的链接，然后单击“查看”按钮，就会出现所诊断宝贝某一段时间内的标题覆盖关键词总搜索指数、环比增幅度以及标题匹配到的自然搜索关键词条。这些匹配的关键词条主要是根据系统词库自动识别并拆分，所显示的数据可以让卖家及时检验自己店铺的宝贝标题组成关键词，及时将不乐观的关键词更换掉。

[image: figure_0227_0335]
图9-32 宝贝标题诊断






9.3.5 流失顾客分析


在数据魔方中还有关于流失顾客的数据详情。如图9-33所示，单击“流失顾客分析”选项卡，首先看到的就是店铺流量TOP20的宝贝访问来源，十分详细地记录了这些宝贝访客的PC端和无线端分别从什么渠道来访。便于卖家分析各渠道的引流效果。

[image: figure_0228_0336]
图9-33 PC端和无线端流量来源统计



往下拖动页面可以看到具体的来访顾客流失情况数据，如图9-34所示。卖家从中可以统计出进店客户达成交易和交易流失的客户分别有多少。流失了的客户中去其他家店铺达成交易的人数和最终没有达成交易人数的具体数据。便于卖家分析浏览该宝贝客户的需求。

[image: figure_0228_0337]
图9-34 来访顾客流失数据



“流失顾客分析”选项卡的最下方还有更加具体的流失顾客在流失后在其他店铺买了什么商品的数据情况，如图9-35所示。卖家可以利用这个宝贝的图片、标题、价格来分析流失顾客之所以流失的原因，改进自己店铺宝贝的不足之处。

[image: figure_0229_0338]
图9-35 流失顾客去向






9.3.6 店铺分析和消费者研究


数据魔方的最后两个选项卡是“自有店铺分析”选项卡和“消费者研究选项卡”。

“自有店铺分析”选项卡主要显示了卖家自己店铺的统计数据。如图9-36所示，就是“自有店铺分析”选项卡下的“店铺行业排名”数据，显示了店铺的成交金额、成交金额占比、行业排名等一些数据分析，帮助卖家了解店铺在整个行业的运营情况。

其中成交金额指的是在所选时间段内,店铺在子行业下的所有成交金额。成交金额占比指的是店铺在子行业下的成交金额/店铺总成交金额。同级别排名指的是店铺在同等信誉的卖家范围内的排名。同级别排名变化指的是在所选时间段内店铺跟上个周期时间段内的同级别店铺成交排行对比变化。

而“消费者研究”选项卡主要是帮助卖家分析消费者的特性，单击此选项卡，就会弹出淘宝指数的界面，如图9-37所示，其中包含的信息和淘宝指数官网显示的信息一致。

[image: figure_0230_0339]
图9-36 店铺行业排名数据



[image: figure_0230_0340]
图9-37 消费者研究数据






9.4 生意参谋


生意参谋是量子恒道的升级版本，功能主要分为五个板块：首页、实时直播、经营分析、自助取数、专题工具。由于生意参谋提供的数据量较大，本节仅挑选对淘宝SEO优化有帮助的数据内容讲解。

卖家利用生意参谋可以获取店铺的流量、转化率、跳失率等一系列显示店铺运营状态的数据。还可以提供数据的分析、问题的诊断、优化方案，让卖家针对自己的店铺和宝贝数据情况合理得出优化方案。不仅如此，生意参谋也提供与行业相关的数据，让卖家了解市场行情，掌握推广自己店铺商品的方法。




9.4.1 生意参谋的打开方法


卖家可以使用搜索网址的方法和单击链接的方法进入“生意参谋”。如图9-38所示，在浏览器中输入：http://sycm.taobao.com，回车就可以看到搜索结果，单击第一个网站就能成功进入到生意参谋界面了。

[image: figure_0231_0341]
图9-38 输入网址进入生意参谋



卖家还可以在淘宝后台找到相应的链接进入生意参谋。如图9-39所示，在淘宝后台“卖家中心”的“卖家地图”中单击“官方产品”下方的“生意参谋”链接即可。

[image: figure_0231_0342]
图9-39 单击链接进入生意参谋






9.4.2 首页


卖家登录淘宝进入生意参谋后，首先显示的页面就是“首页”功能模块。在该功能区提供了店铺的流量、商品、行业店铺流量TOP5、行业商品交易TOP5、行业热门搜索词TOP5等数据。让卖家对店铺经营现状了然于心。

如图9-40所示，就是首页最上方显示的数据，卖家可以了解到当前店铺的支付金额、当前的访客数以及具体的店铺排名情况，自己属于同行业什么层级，并且还可以通过右上方的广告板块了解最新最热的电商数据资讯，以及右下方最热门的6个推荐工具。

[image: figure_0232_0343]
图9-40 首页最上方的数据



首页的最下方如图9-41所示，是行业排名靠前的数据，卖家可以进入到行业TOP5店铺，学习这些优秀卖家的营销方法，也可以查看行业商品交易TOP5的商品标题、价格，交易涨幅情况，来优化自己的宝贝。还可以根据行业热门搜索词TOP10来调整宝贝的关键词，同时优化搜索。

[image: figure_0232_0344]
图9-41 行业数据






9.4.3 实时直播


生意参谋的“实时直播”数据是比较重要的数据之一。其中提供的数据可以帮助卖家及时掌握变化多端的市场情况，通过实时的数据监控快速对宝贝营销策略做出调整，让宝贝的销售跟上市场风向的转变，把握生意先机。

如图9-42所示，是“实时直播”下各时段买家支付数量的实时趋势，除此之外，卖家还可以查看各时段支付金额、浏览量、访客数，以便第一时间掌握店铺最新动态。

[image: figure_0233_0345]
图9-42 实时趋势图



如图9-43所示，是买家来源地域的分布图。显示了店铺实时访客的地域分布、实时流量来源分布，访客数和下单买家数让卖家了解到店铺实时访客TOP10地域分布。卖家通过了解当前店铺流量来源现状，可以及时调整引流策略，对不同地区的流量进行有效的优化。

单击“实时榜单”可以看到店铺商品TOP50榜单，该榜单主要根据支付金额、访客数两种排序下的前50商品列表，详细显示了商品的各项数据，便于卖家分析该商品目前的销售形式，好做出调整。单击对应商品后面的“实时趋势”按钮，还可以更加详细地查看该商品不同时段的数据趋势图。

卖家如果想了解进店的访客信息，单击“实时访客”即可，会以列表的形式显示来店铺访问的客户信息，单击某个访客就能看到该访客的浏览路径了，如图9-45所示。

[image: figure_0234_0346]
图9-43 买家地域分布图



[image: figure_0234_0347]
图9-44 实时榜单商品排行数据



[image: figure_0234_0348]
图9-45 访客跟踪






9.4.4 经营分析


生意参谋的经营分析是数据量最大的一个部分，分析包括了流量分析、商品分析、交易分析、营销推广四大数据。

流量分析

流量分析包括流量概况、流量地图、访客分析、装修分析四个方面的数据。

流量分析数据可以让卖家了解店铺的流量整体概况、流量的来源和去向、访客时段地域等特征分析、店铺装修的趋势和页面点击分布分析。让卖家通过流量数据完全掌控、及时分析出引流策略。

如图9-46所示，就是流量分析下的流量趋势图，让卖家了解流量各方面的趋势走向，同时和同行对比，了解自己店铺和同行店铺之间的差距。

[image: figure_0235_0349]
图9-46 流量趋势图



在流量地图中卖家可以看到店铺流量的来源渠道、进店后的轨迹以及出店后的去向。利用这部分数据卖家可以验证之前实施的引流策略是否有效，以便将精力转移到高质流量入口。

访客分析提供了来访客户的时间段分布、地域分布以及访客特征。让卖家了解进店访客的特征、对症下药，有针对性地实施营销策略。

如图9-47所示，就是访客分析下的买家行为分布，通过买家点击不同的关键词入店铺等相关数据，卖家可以以此来判断买家的来访需求。卖家还可以通过访客的浏览量分布来判断进店访客对不同关键词的兴趣程度。

[image: figure_0236_0350]
图9-47 访客行为分布



流量分析功能下的装修分析主要是分析店铺各页面的点击情况。卖家可以分不同的周期查看店铺首页或者其他页面的访问情况。如果卖家对店铺进行了装修，则可以对比装修前和装修后页面点击数据的变化，以验证装修是否有效果。

商品分析

商品分析所提供的数据可以帮助卖家获取店铺中关于商品的详细数据，让卖家精准地判断店铺中的潜力宝贝、问题宝贝、爆款宝贝，其中包含宝贝效果、异常宝贝、分类分析、采购进货四个部分。

如图9-48所示，是商品分析下的宝贝效果数据，显示了最近一天宝贝的数据概况，并且在下方还可以输入宝贝的名称或者关键词查询某一件宝贝的销售数据。利用这些数据卖家可以随心所欲地了解店铺中每一款宝贝的流量、转化率、跳失率等数据。

如果卖家单击对应宝贝的“宝贝温度计”按钮，还可以查看宝贝最近7天的数据解读，并且得到不同因素对宝贝影响大小的诊断。帮助卖家轻松优化宝贝。

如果单击“效果详情”按钮，则可以分无线、PC端来查看宝贝的效果详情。包括宝贝的效果来源、访客特征、促销分析数据。其中效果来源部分的数据会显示宝贝的效果趋势、来源关键词TOP5、来源渠道、宝贝来源去向和宝贝TOP5的信息。而访客特征部分则提供来访24小时趋势图、地域TOP5、店铺新老访客、性别、会员等级等相关的数据。促销分析提供的是描述区促销分析，对应的是数据解读和心选推荐效果分析数据。

[image: figure_0237_0351]
图9-48 宝贝效果数据



卖家将鼠标放到“商品分析”按钮上，在弹出的菜单中选择“异常宝贝”选项，就会出现店铺中数据异常的宝贝，如图9-49所示。这些异常宝贝包括了流量下跌、支付转化率低、成交下跌、高跳出率的宝贝，让卖家清楚地看到哪些宝贝是当下需要进行优化的。单击相应宝贝后面的“宝贝温度计”和“效果详情”按钮，还可以进一步分析这些问题宝贝。

[image: figure_0237_0352]
图9-49 异常宝贝数据



分类分析数据提供了宝贝所对应分析的引导支付转化率，让卖家清楚了解整个店铺宝贝分类是否合理，并且可以选择某一天进行对比，让卖家清楚不同分类带来的效果数据变化。

采购进货数据提供了包装辅料与现货两类采购批发货源，让卖家自由选择批发的货源。

交易分析

经营分析下的交易分析主要提供了交易概况数据和交易构成数据。让卖家掌握店铺交易从总览到细分维度各个部分的数据，及时发现店铺交易存在的问题并优化店铺交易。

在交易分析的交易概况中，有店铺总的交易情况数据以及交易趋势图表。如图9-50所示，是店铺的交易总览数据，包括了总的访客数、下单买家数、下单金额、支付买家数等，也会显示各交易数据是有所上升还是有所下降，同时提供了相应的数据解读，帮助卖家优化店铺交易数据。

[image: figure_0238_0353]
图9-50 交易概况总览



交易构成部分主要分析店铺交易构成数据，有三个分析：终端分类、类目分类、价格分类。

终端分类显示了店铺PC端和无线端的交易构成情况。

类目分类从类目的角度出发，用饼图的方式显示了占比前7名的二级类目，而其他类目数据则归属到其他项。如果点击相应的二级类目饼图，则会显示该类目下的子类目交易数据。

价格分类部分是从商品的价格角度出发，显示了什么样的价位更受买家喜欢。

营销推广

营销推广主要包括营销工具和营销效果两个功能，可以帮助卖家更有效地进行营销推广。




9.4.5 自助取数


生意参谋中的自助取数可以让卖家自由地提取不同类型、不同时间段的数据。如图9-51所示，在“我要取数”界面中，选择取数周期、日期、指标，然后单击“预览数据”按钮，就可以查看到相应的数据了。如果单击“加入我的报表”按钮，就可以将所获取的数据加入到“我的报表”功能中，便于卖家在今后可以快速进行指定指标查询数据。如果想要重新选定数据的日期、指标，则可以单击“重置”按钮进行重新选择。

[image: figure_0239_0354]
图9-51 自助数据界面






9.4.6 专题工具


专题工具是对淘宝SEO优化比较有用的一个功能区，它主要包含了选词助手和行业排行，帮助卖家优化关键词和掌握行业大数据。

选词助手从PC端和无线端出发，显示了店铺引流的店内外搜索词数据，卖家可以根据这些关键词数据分析出组成宝贝标题的关键词搜索效果如何，哪些需要优化以及如何优化，如图9-52所示。

同时还有行业搜索关键词数据，可以帮助卖家拓展店内宝贝关键词，快速与市场动向接轨，优化广告的投放。如图9-53所示，就是行业相关搜索词，根据输入的关键词显示了全网搜索热度较高的相关词汇，并且还有这些关键词的搜索热度变化、点击率、全网商品数等指标，让卖家综合判断关键词的优劣，从而更好地调整广告投放、优化标题。

如果卖家想随时查看某些关键词的动态，可以单击相应关键词后面的“收藏”按钮，将这个关键词进行收藏，方便日后查看。

[image: figure_0240_0355]
图9-52 引流搜索词数据



[image: figure_0240_0356]
图9-53 行业相关搜索词数据



行业排行数据提供了店铺交易榜、店铺流量榜、宝贝交易榜、宝贝流量榜、搜索词榜五大排行榜的数据。这五大榜单分别从店铺、宝贝交易、宝贝流量、搜索词的维度出发，显示了行业相关的TOP100排名信息。

如图9-54所示，就是行业排行中的搜索词榜，可以让卖家查询到相关行业的热门搜索词榜单，包括搜索热度TOP100榜单和搜索涨幅TOP100榜单。

[image: figure_0241_0357]
图9-54 搜索词榜






9.5 老A工具箱


老A工具箱是淘宝SEO优化用处非常大的一个工具，它不仅可以帮助卖家寻找关键词建立词库，还可以帮助卖家分析市场、分析排名、分析对手数据和店铺运营情况等。可以说是神通广大。老A工具箱的常用工具介绍如下：

1．老A市场分析精灵：主要用来分析市场跟竞争环境,通过它可以找到更多的免费流量。这个工具在前面讲解宝贝上架时间安排的章节中已做详细讲解。

2．老A搜词精灵：主要用来搜集和分析关键词作标题用。这个工具在前面讲解宝贝词库建立的章节中已做详细讲解。

3．老A搜词精灵进阶版：主要用来搜集和分析关键词作标题用。

4．老A淘词精灵：主要用来搜集和分析关键词作标题用。这个工具在前面讲解宝贝词库建立的章节中已做详细讲解。

5．老A排名精灵：主要用来查询关键词排名，了解你的宝贝在搜索各种关键词下的排名变化情况。

6．老A多功能查询精灵：老A多功能查询精灵主要用来查信用、返利、DSR和商品参数。

7．老A旺旺提取精灵：主要用来快速提取店铺或单品旺旺名。

8．老A运营精灵：老A运营精灵主要用来做卖家数据诊断，从全店到单品数据一应俱全，是数据分析利器。这个工具在前面宝贝上架后的优化章节中已做详细讲解。

9．老A对手分析精灵：老A对手分析精灵主要是获取任意店铺的一些常规数据，可以对店铺进行各维度的分析。

10．老A详情页镜像拍立得：老A详情页拍立得主要用来保存详情页境像和所有图片及素材。




9.5.1 老A排名精灵


做淘宝SEO就要了解关键词的各种排名。卖家利用老A排名精灵可以轻松获取如下信息：

1．店铺宝贝在搜索各种关键词下的排名变化情况。

2．卖家在作标题优化时，也可以利用老A排名精灵中的数据为依据作排名优化。

3．卖家还可以从中了解到自己店铺的宝贝标题中包含了多少个关键词以及同行的标题中包含了多少个关键词。

4．在宝贝下架时间快到之前，了解宝贝在各大关键词下的排名变化情况。

5．与卖家竞争最厉害的几个同行之间的宝贝与卖家自己的宝贝排名对比情况。

6．量子统计中那些带来稳定流量的关键词，卖家的哪些宝贝在这些关键词下有排名及它们的排名变化。

老A排名精灵的使用方法分为三大部分：添加查排名计划、查询排名、历史排名。下面就来看看具体使用老A排名精灵的方法。

第一步：添加排名计划。

打开老A排名精灵，首先显示的就是“添加排名计划”选项卡，添加完成后如图9-55所示，其中红色线框内所示的内容是必须填写的。

[image: figure_0243_0358]
图9-55 添加排名计划



“计划名”表示这次排名查询的名称。

“排名方式选择”这个选项决定了关键词排名查询的模式。如果“搜索源”选项是“淘宝”，则会在下方的“排名方式”中出现淘宝的四种排名模式：默认综合、人气、销量、直通车。如果选择是“淘宝-天猫”，则会出现三种排名模式：默认综合、人气、销量。如果选择的是“天猫”，则会出现两种排名模式：默认综合、销量。如果选择的是“无线（触屏版）”，则会出现三种排名模式：默认综合、价格、销量。

“查排名对象”可以按照旺旺ID和宝贝ID其中一个来填写。旺旺ID很好填写，就是店铺的旺旺号，而宝贝ID则是宝贝链接中“id”后面的一串数字，如果不明白可以单击“宝贝ID怎么填点这里”按钮。

最后在“要监控的关键词一行一个”文本框中填入需要查询排名的关键词，再单击“添加新计划到我的计划表”按钮，就可以成功添加计划表了。然后在“我的计划表”中勾选需要查询的计划表，单击下方的“添加勾选计划表到待查列表”按钮，界面就会自动切换到“查询排名”面板中。

第二步：查询排名。

当需要查询排名的计划填写完成以后，就可以开始查询排名了。如图9-56所示，切换到“查询排名”选项卡，然后设置好需要查询的页数，再单击“查询”按钮即可开始查询，当“查询”是灰色时就表示数据正在查询。如果查询完成后想要清除数据，则单击界面左下方的“清除上面排名数据”按钮即可。

当查询排名结束以后，就可以清楚地看到所查询的每个关键词当下所在排名的页数，以及在当页的排名、总排名、下架时间等数据了。

[image: figure_0244_0359]
图9-56 查询排名



第三步：查看历史排名。

切换到“历史排名”选项卡，所显示的就是历史输出数据。选择好“计划名”和“商品标题”，设置好时间后，单击“查看排名图片”按钮，如图9-57所示。

在“排名”对话框中勾选需要查看历史排名的关键词，就会在右边的界面中出现该关键词的名次变化图表了，如图9-58所示。

[image: figure_0245_0360]
图9-57 历史排名查询



[image: figure_0245_0361]
图9-58 查看关键词的名次变化情况






9.5.2 老A对手分析精灵


卖家在确定宝贝上架时间时常常需要确定竞争对手，并对这些对手进行了解。但是在老A运营精灵中，并不能太详细地了解单个竞争对手的情况，可以用老A对手分析精灵专门来分析某一个特定的竞争对手。对手分析精灵很好用，下面来看看具体使用方法。

第一步：输入店铺旺旺ID，选择采集数据方式。

打开老A竞争对手分析精灵后，首先就要在“输入店铺旺旺ID”的文本框中输入竞争对手店铺的旺旺ID，然后再在后面三种数据采集方式中选择一种进行数据采集。这里使用“采1方式1：全店宝贝”方式采集数据，单击该按钮后就会开始竞争店铺宝贝的数据采集了。数据采集的结果如图9-59所示，包括该店铺宝贝的名称、旺旺主图、建立时间、下架时间等数据，很便于分析该店铺的运营情况。

[image: figure_0246_0362]
图9-59 全店铺数据采集



第二步：进行单品数据采集。

卖家不仅可以采集竞争店铺全店宝贝数据，还可以采集单品数据。方法是切换到“单品数据采集”选项卡，再在“填入宝贝ID”文本框中输入宝贝的ID号，再单击“查询”按钮即可，如图9-60所示，查询完毕后显示了某款宝贝的买家信息、售价、交易时间等。

[image: figure_0246_0363]
图9-60 单品数据采集



第三步：使用“店铺VS单品综合分析”选项卡。

老A竞争对手分析精灵的功能十分强大，它可以查询竞争对手全店宝贝数据、单品综合数据，还可以进行店铺和单品宝贝的综合分析。

如图9-61所示，单击“店铺VS单品综合分析”按钮，进行选项卡切换。在该选项卡的上面部分是店铺的综合分析选项，在“选择旺旺”文本框中选择之前查询过的店铺旺旺ID，然后单击其中的选项按钮可以分别进行销售额、宝贝折扣、宝贝价格分布等一共10个选项的分析。如单击“查看宝贝价格分布”按钮，弹出了如图9-62所示的“价格区间分布”图表，很清楚地显示了该店铺中宝贝的价格情况。

下面部分则是单品分析选项。在“选项旺旺”文本框中选择之前进行查询过的店铺旺旺号，再在“选择宝贝”文本框中选择好要分析的宝贝，就可以分别单击左下方的“查看宝贝基础信息”“每天OR7天宝贝销量增量分析”“销量螺旋分析”等一共10个选项按钮来进行相应的数据分析。

[image: figure_0247_0364]
图9-61 店铺VS单品综合分析



[image: figure_0247_0365]
图9-62 查看宝贝价格分布



OEBPS/Image00088.jpg
EEREEN  EEPERN SERSE
EMEH: TR
g El El
EBIRE v|  Eil: [mES ]

HEREREMIFEILT

TR





OEBPS/Image00209.jpg





OEBPS/Image00330.jpg
BEER | FOHET T
FAOALHT
Fe Finlk

1 ERIE
2 R
3 =®
4 EHH
5 TR
6 BRI
7 R
8 iy
9 ER
10 2k

sawR 10 [v]& 110143 %

PAHEOHT

W 1158%
W 1130%
0737%
B6.12%
B5.903%
N4.41%
Va3s5%
Va34%
1433%

13.93%

FFAEMHT

EFMET

WA

1(2]3( 4

5

EFRBHT  REHF

TR

REEITHLIS0R
175.75% 1
17.86% ¥
83.23%
2.27%
157.94%
46.37%
2.43%
9.72%

73.96%

R R A

10.63%

577, FE

il






OEBPS/Image00087.jpg
min B v =M v R -

Taobao.com
fs- —
an% > #273725 fhE0 v
ERTREH; EZGMR HEER SRR REER  SEER W ERONUERT SRR REEE  SEER BhEn
FAHE AS HE =R i ¥ ¥ bciAg H 1100 >
a [EERsEmn [ SENHER (BER [IZF [IXE [ EREm =24 EBHEREN  AHEE

¥168.00| B42AHE ¥229.00

TSR SS HENEEZ S FHHET 20143
T AT ETEI SRR ER SR E M

2BIAHR ¥159.00E@ 206815 ¥98.00E3 2069 A1

AR E 2 AR AN EEMEEARET R SE{CTE FMISR T A
FRARER TSRS FRRER HPINKA T ERHFRRER






OEBPS/Image00208.jpg
3043/ Ik

X
=
=
&
4






OEBPS/Image00329.jpg
ks k. LB - wiEE v 20141001 E20141031 )
AR MR | FOSG | MEEMET  MAETUT  RARTEG REWRSE | ZEREHE | REAE
SDGET
ST TN

BRSERE HIAH R WFEAS Vet
PR 1,657,107,013 842,945,529 6,438,350,304 190,515,491 712,871,377
peT— TR 1116% T TR 15.44% 1 AR 8% 1 TR 1508% T TR 184% 1
RE

)
Bt X8 OB
AN 62918900

58918900

54918900 - -

50918900

46918900

2918900

20141001 20141008 20181011 20141016 20141021 20141025 20141031

i SRR






OEBPS/Image00090.jpg
4. HitfEe
ST
J=a

HAH:

FriaRdia:

PRFER:

HEEE:

OFs5a84TH © 252847

©ETRER @
O fizmigs @

©7% | MERSR-OHEmAEIIE—AE

Ozl

©® %= (20145118218 [v] [2L[v] & [0 [v]) 4 @

OmreE
Oxpms OFAR 0
2 HERREHEIFmGH &L SNHICMEER EfE

TRINAREESHE R






OEBPS/Image00211.jpg
#GHEMTOP100 TOPLEi# RERASH REH A

=% EMAESH

M T EE DARIREXFHAIE30RARMHI2000MER, FHR0T -

¥ =i 551.76 s wmm@ 131. 76
+ s=ns 3800 @ =sm 200
+ sEns 20 Q) ==s2 193






OEBPS/Image00332.jpg
PR

EH A
EiHEEHT
T

IMEERHHT @

ik RERTHER

BHEER | FHEHT

f

RS A=

IRIT

BRERE | FAZUEGT  ZIWEHT

L

AT S 42 20 1437 LRANRE
FBRESIE

i AT RN LR
R

HERANFRDERATRR TS
20145

TER

2H Tz KR

BETE -

EFESHT RESH

e

¥128 86,351 0.95% ¥ R
¥189 44719 253.20% 1 [
¥198 43,743 624800% T .53






OEBPS/Image00089.jpg
HEREE
Rt

o zmeE
s
el
B

| omae=n |
it
FrEEmzR
s

o mweE
ez

O I mshman =a= N
IB=

#]
i3
=

O 25

=<3

BEbE

B

EmE

1.00

1.00

100

=

Wi X BEER O REEE  REAREN

LSS PR EMEIITA, KR T R AR

=S EREAAF & T -

20141030 20141110
10:54 09:44

20141110 20141110
09:36 09:42

REEN
il

wiEn

i

saozick |l =i

7






OEBPS/Image00210.jpg
H RE S FHES ER5H

s

SR
5

ik
AR

FhirER
HRDF

Lniful: ke > L > WEHF

BERR: | KELLRS - | zxm: | TWOE - | =m: [m@En20v]
W X RN | mE R omsE:| ®- 2 Dwas
gk 2o 9EexE V] @ wlv]-52lv]  am: [mElY] [ zes=g | FeER

WERMRE, BRE THAEE AR TER GRERHTEERN TIE30XAMZERARH2000EM) -






OEBPS/Image00331.jpg
- TR
- 1

- WRABR
- R

7 205%
HRIEEHER 3.13%
#8518 328%
7 353%

BIE381%
11 389%

5403 6.30%

Tif 6.43%

TR 14.10%

20141001

E 82190180
Aba.12%
29

DARERY, 467%

20141016 20141021

B RNBR 290%

TR 362%

THAS 4.20%

EK820%

ERSHE 978%

20141031 ‘





OEBPS/Image00092.jpg
PR
FESHR
PERER

o ZnER
FEN
HERAEN
wEEE
BERIEN
ey

™ 25

2%

EMEH

W | TR | EBiEE[T | RAEE

B
&

LENIRE]

e B

BBIEVP  BEHCEN

REER | RBREE | REAES

m

w






OEBPS/Image00213.jpg
O tRERSH

300000

250000

200000

150 000

100000

50000

R

A= 333348 129650572 67
AR | 153407 57287521.4 25
B 135681 37114401.9 29
A= | 110079 40997114 20
AR 109944 41227518 21
ol 100872 34275614.6 19
B _184745 27688320.8 19






OEBPS/Image00091.jpg
17.00%
6.00%

5.00% 1

4.00%

3.00%

2.00%
1.00% =
0.00%

BB BB BB BB @@@@‘o L LL LSS
NN Qﬁébe"mﬁ",@' '@@\" NN ;(\\ SESEANIA

SIS S





OEBPS/Image00212.jpg
= 4

O FRENH

o

|

o
o

eyl

=)

-

BTE] BT BT

o

o

o

o

fccqing






OEBPS/Image00333.jpg
Ak Tk ZRE RS - AR v 2014mM01E20141130

BIMER  FOASET  NAEREG MESTST ST RIWES ERESSE | kR

=RRE
OEIE @LEFRS OSSR OFERIS
FRT 9,474,000
. 0454000
0434000 ‘
0414000 = L e
9374000
2012:06.26 20120827 20120628
i e
AR
SFpTEn zem
R me TR B
1 [0 o] W i565%
pe 3
2 v-vovee 6.40%
EHEHET 3 @ 13.21%
4 *® Ta29%
AW s P Esaom

6 eee Hosin






OEBPS/Image00093.jpg





OEBPS/Image00008.jpg
Rt:

L] HtRt
O 17+
O 247t
O 32+
O 25+

HEn:
UMl Ese
O #we
O F e
O 4418
H] b
0 s izeA
0] 2%

[ 14+t
O 18
O 26+
O 29+
O 27+

W xza
LI 25
Ol F%a
LW gs2
LM e

O 15+
O 20+
O 28
O 19+

L] W 55%he

O z&Ee
UM FEs
H] E
OMzs
O &8

O 16+
O 22+t
O 30+
O 21+t

OM#e
O sEe#He
O ae
OMae
O 8&
Ol2s





OEBPS/Image00009.jpg
FafF AR HE &R itk v

Rt = 1100 >
v BEIAR v CODTRE | wEEsEmR (HE @ER (°F BZ BHRE
R —

MAMR ¥

3 TIBAMR ¢ 249145

PEFSVERBEFABRET R0 BRI TR 2S 2014352 ERFHRR T FLEAN 3

R hRRMRARSNERS SRR AT AN BERRRRTEERNES HERBERENS

& = FIGM | T FI/t IO T B
E [ ] E ¢ | %] - ®

By






OEBPS/Image00006.jpg
kB e BEEN

EH-FE

<3 8% BT
n Sitgt g8 TR R IR
B iR EwE O 3TH 3

HOHR R B S8E 2D EZE20

WRZE ELH R OEFE KSR AR
WERE BN EE AR EE IE REB
ERAR BN & IR WY AR
REER TRY KT R CHAE TRE

W EETRE

FARBE ZEF MHBE HEEE AEERG
PERIE £H BRAR BRK DR IER
FEE  ER AR ER 20 i
Y HEE CWRE WY RRT RRER

%8 E£LF BE #E FR Ae Ha
2a wE N aE Fa 85 BEe
Wi hiHE LR WEE ROR 20
Emes B0 BF B FE B8 BB

WERRE
AN

EF R

EEE NRE SR EHE EHE R
BB EENER EENE OMER RSR
SBERE fiFm pE B FT RBIET
#EAR HE BEN W NER ElaN
wiTEsh W LihE R\ FrE Bue

Tl

BEEW EF vz B B FI§ R
WESR T TR OB RS ORI k@
BRFE WiE fHE HER BEE EHF
MERE ARE ANE TE PER BR
BAWSR oo RIE7) BE AN FR

11.11%=
FobAR MERE BB REE A RS i =

S Wi BN Rk 8F P8






OEBPS/Image00324.jpg
FAEMER 2014008138

swmn

R ew
29338 2

wmoman

6% i ® e ® e S e ®

B R

wa aue+

ot e
e
i

aTE

o

reseres. (ETEIETTTD
i ROTMEER enex SRS o

s .

GimE T

" sx wwm g
uERe RRPRS ganp. gaame weme






OEBPS/Image00007.jpg
‘ Bk RER
S MR/BL AR/
AR5 07/

FHHP «

SR -

AN AR/
MP3/MP4/iPod/REE
Bttt

ARG/ MID
B/ — /RS S

vVvivy v vw

>
2
>
>

A @ s EnEETS
8

+E
RfTE
AT
ktag
Brak

= =

#h

Fa —#%H

WENE
TR
R
EE

NER @mRE B

]

A

B/ HEETE 2

VvV VYV VY ViVY Y

15NF36
6.1

=4H

9gate
ACTUS
ADM
ALIAFANT/SFI35 4
AMANISNOBLE

AMBASSADOR

ANDAMEI

AO WEI LA OW
AOPUSEN/BETF

AoU v






OEBPS/Image00004.jpg
X

(e Y s W






OEBPS/Image00084.jpg
RERANAE: [FaR

ORI 10 DB (7
1E

i ES kA

. IEzh/Ei/ SRR >> Bk >> EERK

TERETAHE)

WERHNXE

X X, BEEER

N oo

o opow

SEH/I/ RS/ AR >> 3k >> HER
IO/ SRR >> Bk >> SRR
Vi (SRR >> B >> ) LEAR/R
i/ (SRR >> Bk >> AR
SEEN i/ R AR >> Bk >> Btk

. BRRTE >> )@ >> BRiE






OEBPS/Image00205.jpg
HERE

2 SRR e S 55543 E H 5269045 ¥39.90 EH 2283

R BRI IR MY EMERNRERBIT Z3E K SR HFEANERE FEREBERGH SR ESHEN
EREEEN NG EBIY SRR E AR BEEERIRITH L R AREIR BT TR R

i L5 * s L6 E E s = 3 T 2
E [ ] [ ]

Y

‘2 OEE  3312Afi% 1B1OAfIE C
HEEER TR iR E R X E E2014BEHF T RAERE R E SR
ERAEOLES SIS IR 7 £ L4 TEHMESEFID ERCEER IR






OEBPS/Image00326.jpg
s BERI . enuemsressomen
= i e Tewews R e T . R
L an ] mmas
5 ayx  awe  wm 3
am wnme wwn k. 5 | wwen
WIS 5 e wes n san et am
=
wams xeeszes e






OEBPS/Image00005.jpg
—%%H

Z9%H

=%%H





OEBPS/Image00204.jpg
o %
=n . xEER E3

# 204855 fHEM A





OEBPS/Image00325.jpg
o

2EXHAM IR

mrwwa7, 267

TR ARAARAR VommmaHASARAAR

en810

#32,224.72

s o KERRSRRES






OEBPS/Image00086.jpg
EXHOLWGB1450%3% 304 MR RN EKIE FRpkiEEsE s

o T 7 oy






OEBPS/Image00207.jpg
Bi: MeRks WRxES

2014.01.01-2014.09.22
274 37,499

0111 0216 0324 04-29 06-04 07-10 08-15 09-2





OEBPS/Image00328.jpg
SHFHN T Top100EHEH I SHFH Tk Top 100k

e e
0 miamE e 1 G RERERT 16 i i
3600 1 EE 4212
o 2 EHEE ae2
3 AERNEE 2151
2800
4  COERSHHE 2,106
2400
5 FoEhe 2001
0 6 fAERALE) 2072
0
SEEI T RBBABSAZR SEEAEB AN ET
=n i SAEEH  mEES =n e SEEH mEES
I
&
.8

e 2 EEMRIEIRITLS0 GIRE ot i
RG i ¥es T8 689 1 Goke i ¥es 748 700
oTh e OTHe

h BEEFE, BHEE ﬁ BEEFE, RREE
2 ¥1e 6% 693 2
e

¥118 635 642

ERABERFNES ERABERFNES
3 ¥3206 620 633 3 ¥3206 620 618






OEBPS/Image00085.jpg
KEEE: | A )| wmsnxa

IRERANAE: [#aR >

X Xifl, BEXE

ERH 10428 (UEEERT. ESONZXETES

L SEEH >> B >> BR/0kE >> kEEER
2. FHEH >> B{E >> BR/kE >> kiges






OEBPS/Image00206.jpg
OAHE

ERMELRIR20 EHETE 6
BHRI—FABL

mv

BE

PEACEBIRD

AR

2014 BRI AE
HESiEH M SHENHTIGE

SBE
% SUE TR
FiRiT






OEBPS/Image00327.jpg
B-wE B—iE 0

hebieat Eil: W - ik # - 08:09:10
S SRS BT ER i F RN
S
B
mxem: 5372
PR meex: 12 %€
i anameATEse 500 2
e 20200
10200 onern 468 =
200

EHA 0 4 8 12 16






OEBPS/Image00012.jpg
o
==






OEBPS/Image00013.jpg
A BETHEE FRRIRE: 28

% E BEh: IR
T R s $5F: AIBLENE
A FH E i = &
TEE/ T2 HEN M6t A% EHFSE: 81% (&) ~90% (&) HE: S
EF: EREHB1 %~ 90% B 25298 % LRERES: 201458 F

Hiesk: #8168 86 a8 R8: S@i85~1007 MEZIR100~11. it RiEH





OEBPS/Image00010.jpg
LR





OEBPS/Image00011.jpg
BWEP) s

Taobao.com

FiES% >

=0 v TR
m ‘ ﬂ:ﬁn =F

ERTEEN:  TEHER O TEERRRR

SEHE AN HE

2t

BRI

H:] it v ¥

EERSZER

HEINR

FRVVERRTITIARR

#

o
AR

BINER

TIHARE

—F

I3






OEBPS/Image00099.jpg
20

16
14
12
10

(NS

et R

[iafe-Y N

fiafetie e





OEBPS/Image00220.jpg
1 Lo B IsmT 135
2 2 1 B osini SRS 2 % sz
EE cXofugesl 2 3is Treesa
FR T a3
s s 1 15503
6 5 1 ftt | fric
] relir ar 06
e 8 1 nesthot = En
a8 1 B 51 3080
oo 1 DERE 131 ey
T G TR 158 1eB16s
2oz 1 siyakedl 388 104447
FERN 1o T8
TR TR a 21
50015 1 @ 059
© B 1 2 11735
oo 2 )
LI s s811
TR TR Vil 3343
B om 1 I S0
20 2 1 ol 5 R 24 e
92 1 ZEo04 16627 fEE: XKl = T )






OEBPS/Image00341.jpg
BaiWEE

FEA HE W E EF O BR WA ME XE 85

BEAGHEHRRERS

anner #EME TEAH AMMRESE ST AR 58
ERMRRE EEEAHRER
sycm.taobao.com/ 2014-11-27 ~ - EREHRIE - 76%HFiE

[ B






OEBPS/Image00098.jpg
FRA PR

s : MazEnr EEniA EEzgs
2014.06.01-2014.11.47

0628 0718 0807 0827 0916 1005 1026 e

TRRARIRARER A BRAA RARPREFEABEA ww%ﬁzs&ﬁalﬁﬁﬁ@ﬁ unI





OEBPS/Image00219.jpg
WHER (CRMIESR=N) MEERUIELE!

1 1 1 Iﬁm. . B 15:36:17 Eﬁ 2RO S W 6735 — 3518 - 628.00
2 & 1 fE B 05:03:30 SEIMME0S 2. 3@ s0232  — 4340 - 1180.

3 3 1 zmd‘k%.. B 155354 7 EX0E21: 2. 318 178855 — 16627 = 598.00
4 4 1 B 00:11:40 0F8/] 338" 2. 57 40833 - 8918 - 798.70
s st : B 135532 %22 s 15803 9333 - 488.00
5 51 an:ﬁ)% B 1012:30 SR8 2. 65 34752 5641 - 1108

® T 1 20 - C 22:30:45 EXBARETS 2. 97 39108 5872 S864 188.00
8 8 1 ERIE B w312 A sEiBpEsel} 2. 3 — 3684 1861 - 868,00
5 s 1 FFeou B 20:00:57 X4/ 2T 2.8 SR = 1685 = 68.00
10 01 BE. B 00:48:12 0X%9/\BF14: 2. 131 - 42814 — 5493 - 480.36
1 11 1 120. B 23:37:13 0K/ BY3: 2... 188 = 188185 - 15513 - 378.00
iz iz E0R B 18:15:08 sEIMaIS 2. w9 — 10w — 3500 — 698,00
13 @B 014, B o6:06:47 BE  2ROMMHIA 2. 18 ST 1B 1163 = 916.00
14 Mo kg € 16:00:00 IXO«J\E 2697 2. 41 43834 3927 0.09 1275 1215 968. 00
15 15 1 B 15:20:05 R 1 2. 39 e f0sa  — 4407 = £598.00
15 B 1 B 20:49.48 sf& i 16° 2. T2 — 1 — 413 - 599.00
1 UG BT 1 Ziet - m 56 - 50000 |
18 1B 1 C 10:00:00 F afm‘mw} 2.. 53 @11 018 2016 3006, 418.00
18 18 1 Bo2sser B= oReMESH 2. 52 BB — 1ozst = 520.00 '
) 20 1 B 20:23:51 X 3XOJE}EH 2. 45 s200  — 9847 > 483.00
21 2t L L 2. 24 18203 030 943 9381 soo |
2 2 1 B 2115:00 /a0 2.5 — un — 1254 - 438.00
z - 1 c 21455 s;zs/\a 11: 2. 3% 2089 4402 0,21 2534 2532 236.00 |
24 24 1 B 21:05:00 f %S/J\liaao 2. 125 = 48083 — 3502 = 378.00 |
5 5 1 B 22148119 EXB\EH43: 2. %2 - 558 — 145 = 398.00 |
‘ o 1os2; 1w ]

ﬁﬁﬁ%\wmliﬁxmkwm\mﬁﬂﬁlwwwﬁﬁ¥ﬂw~w[ﬁ%ﬁﬁwwm\ﬁ&¢m WWv

| EmaE
| mmnE

\Aiﬁg[






OEBPS/Image00340.jpg
BRIEE =

[rzxine

\./-

i T

ABHAS mmw= 3 1

EREER o wmssts

el 2014411118 - 20145125100

=

205% 286%

7%

10.1% 10.9%

31%

86.3% 137%

285% 144%} 48%
g S
433% 9%

45.4%






OEBPS/Image00101.jpg
FiE EE

RS il 2T

i ERSNE AdiES

RSB BERE R
FNHB  EEF b





OEBPS/Image00222.jpg
s ——w——

DR REE

j§1:| [ Jm[ ]

'ILMT#L \*ﬁiﬂsﬁ‘(ﬁﬁ' )

EATRITEAREE (HRFEBE AL, A

A (B-3Et)

12 14 15 18
E11§](MJ‘57 /HRE: RATER S EErEE, TAEHBWK ﬁﬁrﬁﬂzixﬂ RER

#a(2 | mal | tewta[soo | gn[EE | ol | g [see | mpaz et
11 [uE R REETRT AR TR ELTHHIRT THRF TR E | TR RyhR: B[ [A=[o |

Jam[s |mal |@s[s |@slo ]






OEBPS/Image00343.jpg
RS
(]

A
W/ASR

HEFER

AW RDFH
LA






OEBPS/Image00100.jpg





OEBPS/Image00221.jpg
HREE
[azzxma -] [FRIE v[#E - J
1 1 1 %nF%E 35 5 2 ]
2 2 1 QCT 2014, 80 == 185277 33686 = 288.00 85.00
3 3 1 2 - 4sz22 32456 - 388.00 4s.00
4 4 1 % 538518 91734 24337 23887 279.00 49.00
s 5 1 121 i 141471 25503 3 293.33 89.00
) 5 1 50 s3eT 28021 202 11980 9.8
2 b d 1 68 115760 20943 . 136.00 88.00
8 B8 1 82 56346 = = 588.00 79.80
9 9 1 % 135008 18716 = 288,00 88.00
10 10 1 &7 110379 20288 = 380.00 78.00
1 1 1 54 32827 20624 - 298.00 58.00
12 12 1 B4 54235 15477 £ 316.00 8600
13 13 1 83 282822 23218 23102 516.00 258.00
14 14 1 81 91812 18108 = 499. 00 288.00
15 15 1 3861 108994 18202 = 288.00 88,
18 16 1 4“4 50565 11256 11198 458.00
17 17 1 134 8982 20489 20323 299.00
18 18 1 83 77341 14241 14048 115.00
19 19 1 42 82002 18584 3 588,00
20 20 1 e 37435 BE: FE 87 103741 12856 12873 158,00
21 21 1 L ediauuu ALY 148 48434 18039 15854 398.00
22 22 1 B 12:56:24 BHUTH 35 27581 15517 = 168. 00
23 2 1 B 10:33:19 X181 62 55257 11585 = 218,00
24 24 1 C 211551 2% ifas) 80 60485 15747 15550 108,88
1 € 11:05:00 3% 18/ \i153! 458 113656 14337 14177 189,00
SRR 000 AT [0 00 | BRSBME: [ 00 RSP [0 00 |BRmBME: 000 | sskepty: D00 | RERE: 000 | EmEey: 000 |
BEf:fomo | | EMH@: o000l | pssd: (o2 |5 BESRE: 0o BP0 |
B o | | me: s | e [ |






OEBPS/Image00342.jpg
EERF HSER SHEhO

HAPEE >

FERIBE] urrseonmasmEERs

" BE=As RpEE

FERS: BOEHR CEERE XEAR SEAR EREN\EEFHED  HEEE  SEPMER
EHER
WEEH

FARER RARME RASER  BRSAE

TEMRS: FAMRAEEN  4008E

| s | S

EEHOEE AR EREFRE  FHRSEER
FHEREE ZNHEEE  MERE  TERE

#: BRE HFEF TR6
—EHC EMSH TESWIT
fFia: WOERE  ERAMER  FUHED
BEhifE  EE%RE

HEUEEE HEEGER  BiEMEE
HEINRE TAIHREEWE) ARLIRE
EMEH: (DHEE  eFREEE
BERAEN: £X 0

fHAMERBHS EAHNT SHRN!

v =]
PR BFRHEE
BrEE FikE
HEENE BRI
ot )
HETER BT
RESERS EATLR

BAER AR
ERziE HER
PRE PRy

MEE REEER
fiid iRty

WMERE F¥

FHEHNEER






OEBPS/Image00103.jpg
aa

B

=1

ZAEE

=

R

WEHR  PBNE  FEEAR
ERAR  GHIHHD RR

5 R
T ER

WERE  PHEETR  REENE
BIEEX HOR  ERE
EORETE  ERE
ATRETR  HTRERR

R Tn EfEs
BRHE  BERER  RFEN
L BEOL  REEE
WEEEE oA

WERATRIE  DURE PR
BEE miE WRE HR
R OERR BEE AR

WEER  FRE Kb
W EEMR FRER
MREE  PHE VR
—REER  BEAT RRAR

IRAEREAFE  FIRE AR
ERRAR YEREE
BHWRER  METHER
EREE  SRIRER






OEBPS/Image00102.jpg
B

R
WETE
ERAK
REEX

AL ¢

EEH IR ERIE KR AEMM
BR EE RK ER NE REB
R ETH DR OB8E Mm%
IRY KT R OEE TRE

A

e

HRER
WEIE
TR

REEX

EEH MEEE HEHER AEERG
R ERAR RR DR ER
HOY AR R BN HORY

- o
SR AR WY KT HTEE e

sifr e

iR ISR EHE RER
EENER EEHE i JZshkeE
WitE kiE WITE 8% @8
BlE omER PaR EIRE
N8 fii M@ FT ORE

b=

BTz
FisbiEEh
b=

e HER B RN 8F P8

EH-THE

w® 2R WF BN WhE ERTE
ER DM TR OGR BR BR Re
= 4R mF WR STH sEE

HRIPE i B S88 [ERND EZ20
*a 2L BE #E FR Ae E8
28 wE N SR FA 8E BEe
fTE GiFE e ROR DEE Ea
EmEE B0 EF B FE B8 B

TRl

HEEWE EE
R
BRFE
RERE
BAWGR

BE B P B BB
T FHORE RE FIE kR
HEE fHE BRE AFE EHF
AEE ANE ENE PER &R
Zppo WREE7) BB M FR

KRR MRIRE BhER BW FE B

FUEHE | 2R

Hoie | IBShEE

S TRER





OEBPS/Image00223.jpg





OEBPS/Image00214.jpg
8593322

11407815

AAEEEEEEREE






OEBPS/Image00335.jpg
i Vi 7id=413711261 m
ey hitp:/item taobao com/item htm?id=41371126101

BHERET

RS AT

| B HHSHEN

BIEAH

i SRR 20148 F SR R R B
W WX FRRENXMAD MRS 12336740

FEHLA: 957% t

) 9
TR
EFXRSER
OB bR ANE AR R
RAWRAN Tl ERI

23 =i ST S RN BEASS  AEEC EHEMC RAEC SARE
4 i

SR 1 w 4,626,497 5130% 2,908,686 38.61% 1,419,299 62.28% 11,652,406 0.47% 100450 i
EmE 2 W & 4,020,751 4445% 3,717,974 29.01% 1,806,555 92.32% 6,348,263  0.82% 100450 HE

3 x 169,832  176% 94,983  71.09% 81,961  5527% 103445222 0.56% 100830  BE






OEBPS/Image00334.jpg
LLiid

©OERB
AT
FREHE

© EHSHT
EiHASHHT
BT
EihEE

- =i

ik TR

EHER RIS

BT

w8 HET

e Bosideng/ERE s

WAERET | WARORT | AFREHT ZRESHT

i

EERTETSARL T MBIt EFINERED
R

DA TSR T SRS
TN LD

B ER A& TR RS AT I
AR

E=2

it

¥a68

%248

680

RS

1,644

668

637

RS

51.24%

2071%

12640%

BiETE

i

J.2id






OEBPS/Image00095.jpg





OEBPS/Image00216.jpg
SgE

10,923,400

8923400

6923400

4923400

2923400

923,400
20140901 20140911 20140921 20141001 20141011 20141021 20141031






OEBPS/Image00337.jpg
FBEERAAER

SAEAR

EROFORENR

EROFERENS






OEBPS/Image00094.jpg





OEBPS/Image00215.jpg
FRIEHHT

N 63202% 1

AR 4609% T

SRR

61468% T

[ T I
kR ik TRIE - O wE 20140001 % 20141031 [5)
(L2 BWR | PG NMERGT  AMETG RASTG | SERESE =R
ST
e BHRERE

BREERS HEAM SERH A e
FRR 212,436,290 257,550,931 833,815,524 481 91,121,874

AT 26817% 1 R 517.40% T






OEBPS/Image00336.jpg
REMER O

S 20141208
R SEOL -
© RN
SR
ﬁ‘ ? |
= ¥20.60  ¥14.60  ¥19.60
RGN EBEE o BAZMA HAZME
RN
i
R P
58 *Bah HERH it HEAS ASHRS
o R
so2s NS 100.00% sos4 133
Bian
o 2 — G2
i 1 E a030 a6.72% 3335 121
e 28 e P 2504 13
s@ s o1 Wesm aa 136
48 EBEE 437 Us07% 352 124
s8 Ere 1wl 82 137
68 Hemm a7 losew 2 181
] rasE 1 lo2m 1 173
s @ " s l0.09% s 1
REBEHH -
s @ #E o lo.03% 3 1
BRI
P

TR e EHEH SRR st HEAR NSRS





OEBPS/Image00097.jpg
300000

250000

200000

150000

100000

50000

271400

= ERIE
=R
mEgERHA

11000
475
. e .

e R

fiafetic e oY N





OEBPS/Image00218.jpg
BT -PC

©mEAH
5,000,000
4,000,000
3,000,000
2,000,000
1,000,000
oL o= - - . . ¢

00:00~01:00 05:00~06:00 10:00~11:00 15:00~16:00 20:00~21:00






OEBPS/Image00339.jpg
H#iTiE 0
i - BE7E - ounMzau0 B

_— G
KR GWGIEE  NASTAT  SUIEIET | NMREAT  RESR  BROAE  MBERAE  SWE

WA WG

- BB, BERRE0RN, (ERRRERREATE Dsung
e R REaw  mmewsr  HNE AUNERE  EESME BRSRERI

1 RE/RLES 95 267 5381% 432 ¥ 397 24

2 B/ IR 1,782 13.22% 398 34 204 3t






OEBPS/Image00096.jpg
SR PR Eeitia2 Beatina B ==

AR : W ERES

T
2013.0501- 20144147

0629 09-08





OEBPS/Image00217.jpg
*hSkHE -PC

® RIHAK

100,000,000
90,000,000
80,000,000
70,000,000
60,000,000
50,000,000
40,000,000
30,000,000
20,000,000
10,000,000

oL o o 2 .
00:00~01:00 05:00~06:00 10:00~11:00 15:00~16:00 2000~21:00





OEBPS/Image00338.jpg
RREREMBER T4

L

e

[l
I

e
EREERAE N EREOL DA A DI S E GRS
pivesin: |
i
L IE SR HEEETY 3CE stylenanda eyeI4TB{T
Fitosin:
i O
ERHIABRF LR HIEE RO
siteisin:
RS
L4 ] B ANNASUIZIFS A R EREF A O~ B RE
Sitces: m——
i

AL B

1R 5

it

2060

18.00

1690

1690

El





OEBPS/Image00003.jpg
FaENE AS HE &R g v ¥ i

2t BEREER HEIT i BER






OEBPS/Image00001.jpg
SEO

[ 1

' H ¥ SEO l Ak SEO l )5 SEO






OEBPS/Image00002.jpg





OEBPS/Image00187.jpg
BERAERE: WEREk
T T T T

20134201 20140831 50140504 (AR @ !

BEES 33 ! !






OEBPS/Image00308.jpg
TERIEEG 7

%
55% 459
2





OEBPS/Image00186.jpg
R
/R

wa

%





OEBPS/Image00307.jpg
HblRAlsy H2013-12-01512014-12-08 , 372FSKIEE GREH AHSEE

i

EFE (TG #T
BB






OEBPS/Image00189.jpg
=M v ¥

S

# 761.175 =M






OEBPS/Image00310.jpg
T O BRARSIL o HERR

o~ SFIER






OEBPS/Image00188.jpg
o AEE

won

e

20

s

asa0se

e

a0





OEBPS/Image00309.jpg
BB O STARSH (7]






OEBPS/Image00191.jpg
nsﬁmﬁﬁﬁtﬁmu
676 BieiERIB2014550
388 ERTEE 201455
264 FERFB2014FHEE
574 SRR

273 FERFE2014518 1
149 HEEFHELFERIE
731 HRLETLHERE
556 EHEIBMIIERIE
298 ERBIEMETL
662 B AHEERE

144 @I ERE
148 @ ITERE

241 AFBERBIE
438 IEEEERE

315 FERIBZIBMEL
186 JEHIE 20145150

-0 - =
mEaNwrRrNn-looo oo oo oo

©w
3

185934
185831
185376

185278
434981

3387302
783353|

125886
738326

clolololololololo

1456909
2688350

914375
5045147

580656
5264585
1648983
4832557

Fad

==L

863B5E-07
43785E-07
09364E-06
S76T3E-06
444 38E-06
21804E-06
. 27721E-06
7. 6564E-06






OEBPS/Image00312.jpg
Suae Tone I S T
8 Fi 398 RS 2R — AR
8 =5 e sl
0 BEE #T MR E L] AT ML T
B =% L $-10.67% I B HER $36.13% I
0 #a B8 #rR% +17.45% 8  Ems #665.31%
o =#H B8 =wiE $-4553% 8 TEERExR $-336%
o & B == $7.51% B TEEEE201458 +1238%

= B TwAR +232.29% B TR 12361%
LD 0 mEx +o111% 0 maE & s6.88%
© =R IR $-36.80% MATRIANE % 2 +83.65%
reAar B8 #Ry $-32.36% B "REZ +3203%
® mA B =% +71.24% 2 e +-19.83%
® mx Lo #0.30% O HTEEEMEER #42.42%
[1 N —
& s i/ g B

6T AIXRE £ T AR ET






OEBPS/Image00190.jpg
1 [ REIE LHRER [ EWEn s AnE |-|EE - | &%z =
2 3 201¢E@BIERIE 95 3511 2406669 3.94736E-05| 0. 001458863|
3] 4 2014 AIFAFCERTR 4 1560111 36796 0.000108707|  42. 39892923
4 5 201418 HE TR 5304 138373 4825312 0.001099204| 0. 028676488|
5 6 201¢JBHERIBE R 190 6238 1551817 0.000122437| 0. 00401980¢
6 7 201418 T ERIE 1307 36096 1575020 0.000829831|  0.022917804|
T 8 2014 IRIERTE 149 653¢ 258723 0. 000575908| 0. 025254809
8 9 2014 N FERIE 45 2237 1055440 4.26362E-05|  0.002119495
9 11 201450 GE 194 1395¢ 12315154 1.57529E-05|  0.001133076
10 12 201435758 18243 1006729 17050156 0.001069961| 0. 059045149
11 13 20145 RIEANE 145 6978 520136 0.000278773| 0. 013415722
12 14 2014 RIEBL 202 75354 17051028 1. 18468E-05| 0. 004419323|
13| 15 20145 R L B 1633 38483 1870664 0. 000872952 0. 02057184
14 16 2014 ERIBE 3959 122729 11260341 0.000351588| 0. 010899226
15 17 20147 RIBEFFE 73204 1113969 1126046 0, 006500976| 0. 09892746






OEBPS/Image00311.jpg
- TR
l* | #Fasi | 2uEs | GXERM
<






OEBPS/Image00193.jpg
=01 RS SR
8 —F
Filanz ‘
2184, HERBABIH  RESRESHIN SSEHIHERE  GHIEEREN
# AS M BR i st
Bl EERIER  AENE OHS  SNEE —F FE B2 AFEREN
B A RS TRV IBRATEN: RN 3 17 | R 53 0

101AfHE

LUXLEAD:Z 20 144 2 323
I AR T A% B -

SRR F

oA
B0 R R

T 4 S e

me






OEBPS/Image00192.jpg
- [ - EEE - iR - EONE -2 ~[EHe |
344 BHE B 18 59 ol 2583199) 2. 28399E-05 0. 000383246
729 e FE2014 137 0 17131930 7. 99676E-06; 0. 000641784

85 20143 RERR 137 0 17061119 8. 02995E-06 0. 000644448

98 201 45 FFE R 857 2| 17061119, 5. 02312E-05 0. 000821458
157 §TR#E & B 115 0 778602 0.000147701 0. 00097354
272 FERFE2014H 199 1] 17080008 1.1651E-05 0. 00102617
257 FREARTR2014 194 0 12339701 1. 57216E-05. 0. 001130822
266 FEFFE201458 19¢ 0 12339701 1. 57216E-05 0. 001130822

11 20145 TR 194 0 12315154 1. 57529805, 0. 001133076
132 BELR 44 0 1188204 3. 70307E-05 0. 001153842
730 FBIEFRIR20148 888 2 11321506, 7. 84342E-05 0. 001287451
840 TiHHE ERFE2014 66 0 5007423 1. 31804E-05 0. 001297673

3 2014 EBERTR 95 0 2406668 3. 94736E-05 0. 001458863
662 B EERE 2 o 2688950 7. 43785E-07 0. 001765001
279 ERFE20145 18 274 0 3001532 9. 12867E-05 0. 00182207
785 TUERBEL 85 0 1010564 8 0. 001856389
277 FERB201451 8 911 I 11282224 :

9 2014 FHERIE 45 0 1055440
201 ERMEIERES 200 0 3872573

95 2014 KEREEY 19¢ 0 1581926 0
237 NF FERE 91 0 768525 0.000118409






OEBPS/Image00313.jpg
BaXE it
sen | mmng | AL
B
B =5F
L = T
8 =& 7 =% e mE P
0 #a Q ams +7.26% © Bosdeng/ BAY +71.62%
o % B  Bosdeng / BAY +27.87% B #xA £18.53%
8 & B Lz Chapele / 5 EIIR $-0.07% B8 cevm/EE% £16.81%
8 AERS B Ochily / B $-20.32% 0 @A $-11.78%
o = B Undo/ fiRE 7.65% B sowa $0.47%
0 zn £2.08% 0 sEsz £18.94%






OEBPS/Image00304.jpg
AR ERIR. .

KERES

B LERNEESRE
2

AR OIS, 1T
. B MR
ey

N2
FHE B TRPhonedf]
HREHLERIAY
FEEENEE T ERANTE
BABAHE
Hﬂﬁ/\
ey mg

= e O"

k% £l

PRECHHT
BEREERARIE.
[T
A RN

&, ENHREEEN.

TOPLS#WH%E

.
|}
i
e i
T A
CELd

[z

LR EAN20E AL
tAERE?

HEERE A R
AZT LRS-






OEBPS/Image00185.jpg
1 -ERE - BEEI R

131 19 2013 ERBEF & 2| 1784074]
192 28 2013F i3 5| 256089
193 47 201 SHERGERH 5 2531911
194 97 2013 ESETH 1 1142987
195 22 Eﬁ,;ﬁzﬂlﬁ 1 115247
196 1| 6718
197 267 ékﬁzmz?—?ﬂx 1] 476875
198 270 #2013 M F H 2| | 1787568]
199 271 ERiB2013H #3 3 5513 3713234
200 277 ERB20135HE 1 1204| 1128:
201 278/ ERiA2013ERE 2| 1056, 1510226
202 8| 59159
203 3|

204 E

205 2] 206
206 1u 4 4048343
207 1] 1077 114848
208| 1 | 26111 30578
209 3| | 151785 | 3415047
210 5 | 62851 3427 2502636
211 8 1006729 10703 17050156
212 2l o.003 6250,

i sl 8043

214 6 1843 190272

18102/

1507 2654132






OEBPS/Image00306.jpg
i ho7s

sin: wRRE wmax [beains | BTl »=  sexwi: 508 8.

sgiEn AR

PRl . MeEas MERax “RER. BIECRORHESIT 412.4%, 5%
MBS #94.5%

2014.04.01-2014.00.28

¥ R BIE=+RAR AT #29.1%, 5§
HEFFEHRHA #59.1%-
"REE..Fk— A

AP MEEF
ERERHEEHEER>

HEMA L = BEEE
=2EEE

s sm w2 e e G oea | g

TEBRIR AR R P A R R R R R DT PR ﬂfmw%ﬁz)iﬁo%ﬁﬁ?ﬁ@l BELE





OEBPS/Image00184.jpg
1
1z
13
14
15
16
17
18
13
20
21
22
23
24
25
26
27

D

RES
3 2013 EERIE
4 2013V RLERAR
5 201 SR HIERIE
6 201 SRR MIERIBE R
7 201 3BT ERIE
8 201 3ERIRIERIE
9 2013A EHERIE
11 2013RERIE
12 2013 KR
13 2013ERIBANE
14 2013FRiFL
15 2013ERIELER
16 2013 RIEE
17 201 3ERIBEHHL
18 2013 RIEETY
19 2013ERIEEES
20201 3EREEE
21 2013E R
22 2013ERIBF:
25 2013 ERIE
262013 BZEXRIE
27 2013 BRERIE
28 2013 FRHERIE
29 20137 ERIE
30 2013% H3ERIR
31 2013% TEAEERIE

BiECE S Rl av

HE )
il

]

e )

BEREREED
HEREE

e

[E:3)
oo
oo
003
04
oos
o0s
oo
oo
o0
o

4979
4979
1246

D}

BitE |- R - SEHEL - S5

>

3511
1560111
138373
6238
36096
6534
2237
13954
1006729
6978
75354
38483
122729
1113969
457243
28488
160464
1560111
69288
11214
21526
12032
88709
75354
75354
194720

29
11629
738
33
208
57
18
9
4810
42
482
179
634
7335
3348
146
674
11629
500
59
132
70
698
482
482
1195

0.8
0.87
0.48

0.5
51
84
81
57
43
55
58
42
46
59
66
46
38
67
65
47
55
53
71
58
58
55

~leEE - il

0.57
0.75
0.45
0.4
1.95
0.66
3
.27
56
3
93
92
37
76
89
19
74
75
68
21
4z
79
46
93
.93
L3

rrorelo oo o





OEBPS/Image00305.jpg
Bi: MeRks WRxES

2014.01.01-2014.09.22
274 37,499

0111 0216 0324 04-29 06-04 07-10 08-15 09-2





OEBPS/Image00198.jpg
| Elements | Resources Network Sources Timeline Profiles Audits Console

"pic-box J_MouseEneterLeave J_PicBox’
"row row-1 g-clearfix">.c/div
"row row-2 title"






OEBPS/Image00319.jpg
Q8% Gaoreoseaets 5w = maw © inwme

. G» =

160083

16016 3905 e





OEBPS/Image00197.jpg
=0 RIS

] TIAMR ¥59.00E3 1629 A5 ¥65.00E3
FRERRES ple2siE = BEBSRITIE F M §
ST
2! Sel e L
RIESRE 0 RS T TR
ey E:
sEEEEn
EspsE
EspsETE

\ B o0 =&





OEBPS/Image00318.jpg
WEEE | EShL | REEE | RGEE | Resh

p!
BREES > || DEREERS: TIMES  EERAT RS
EMRERE > o
o ZREE

BRitfrEn

HER KELIFE






OEBPS/Image00200.jpg
IR BE
T






OEBPS/Image00321.jpg
WELR 2000818 el FTIE o P

[ cn)

STHSRAGORIASHTA T, KREREARO S HEELANE, HRATNORTHTIN, LAEERONS. SHRETS
AR, EHBOORRERETR.

UEREARHGRIZE N, WIS, 68  FSETASIE S

mazEn

e T 2 e o

e RS

[P

s R s

[P

W s R e,

v v

e s 1 o

% S RS o

[P






OEBPS/Image00199.jpg
¥116.00E3 724 ¥59.00E8  1529AfI% ¥65.00E3 103AHR ¥160.00E  158Af]

204REHRZ R ERERKEX UEHADEIABU M2 SE 20142 FRTRIE HR K FTRY SRR TR FRELEEA

FSHUT R ETRIZSRE g»zzémnnﬁnw % R ERNEFER LTI BERKERTRIHHTRY

= 12518841 2012 g = H £ jayenliao SR B = qa2517025579 e

= %] ¢ @ (] (|
data-spn-anchor-1. -

<span class="H">&</span>

EEESRAA R

<span class="H">}/</span>

P

<span class="H">¥</span>

class:
class:
class:
class:
class:
class:

>ﬁ§</spm

class="H">{][&</span>

H">3 </ span>
HOAT R/ span>
H*>¥/</ span>
HO>FEH</ span>
H">H3H</ span>
H*>E</span>






OEBPS/Image00320.jpg
Quasam
EIEPR Nemzm  vmAESR S@MES  rCHmER
—
15 oflr®ois® s © s ot © oy © ol i © ool © e o oo ®ofia 2
*

©ssassmannsesanan
|






OEBPS/Image00202.jpg
MRS : MEkyE BEREER

2014.04.01-2014.11.24

0412 0514 06-15 o717 0818 08-19 1021 112

TRRARIRARER R BRAE BRARPREEABEA ﬂﬁ@ﬁﬁ?fﬁ%ﬁﬁﬂ@ﬁﬁ nnI





OEBPS/Image00323.jpg





OEBPS/Image00201.jpg
WEM [

Taobao.com

¥29.90E % ¥24.90 207 Af ¥36.80E3 530A 115
IR BHEDE R TR B BRI ERREL N BRI AEABHA R £k 8
BE TSR R TATL RUEER SRR DR AT TSR 68

= L 5] ERRRTT UFksF = B T 2t
et ¢ NE ¢ W [ ]






OEBPS/Image00322.jpg
ARSI
Bisne

. = E—

s

. maon soza -
nanmE

nne mann uza e

e T






OEBPS/Image00203.jpg
=0 . pikE 3

#24223F (0 A





OEBPS/Image00194.jpg
D

[~ X4E
662 BHEERIE
840 TEHHE ERIB2014
152 HEEICERIE
472 ZEIBMT LN ERE
298 ERIBEHME
568 AEEREER
140 HEIMELERE
462 LI EERIE
570 FELERIE
143 @B HERE
194 JEHERIBES
207 ERBEWMES
348 FERBETIEH
471 B HERE
600 Es—(ﬂﬁiﬁf‘dg

85 2014 SHEFIE
182 B H#EHE
729 HRERIB2014

& }Q%‘E?EL AREIEE - LR [ [RiER - [ o Eisk

66
73
35
1
201
0
50
7
182
414
325
325
325
748
167
137
134
137

coormNNNNOOO OO0 ool

coceoope

0
0
0
0
0
5
0
0
0

4746
6498
13182
22299
10053
24074
19694
24857
17084
27791
159699
159699
159699
41720
159699
34967
10995
8929
10995

0]
6)
14
17]
0
36
33]
37
31
53]
364

364

364
96
364
80]
25
20}
25|

RE®E LI
0.02

0.11

[

2

PleR e






OEBPS/Image00315.jpg
RXIEE WERATfFE
EE AT BABERL

ERENEN. FRE
CHER] ZREFHERLH
—SHESEN 1S
HE: ZN10A1ER

gk s, JL hm =

IR IS AT
A _ ORI SRS
A s Gy SIETRE BUERNRASRIGEF

BIRTRIBEAMAIEHER 0925

WEEHDLEQRE

BELE
BB

CEEEEER

FRENSE IRAREHE  EMlESE SEEehie






OEBPS/Image00314.jpg
R M E M P——

100.00%

38.85%

HRR 006% | BFEARK. 003% @ ERHE
ERAER.. 00% | BEHY  003%  BEER
WA/FT.. 003% | WELE  0.02% | HEER

27.04%
11.88% 9.48%  8.22%
I e o o i s oo s omw visw are some _seew

0.02% | WERAME  0.02%
002% | HUEE  002%
0.02% | ¥8iE 0.02%

#*

2/ ERH&>THRE FWX TEY BABRMET 8i730%(2014-11-09 F 2014-12-08)

T Ey R BT TRt amms BERT gprey WRUR XEKE BURT g o

i

1825 30 35 40 5 60

9 O | swesw i Wikl 2R
E 0 sas | 44 ¥50
R @
W
Ll S O B % i 604 ¥30
ERER @
v g " D 458 ¥55
e i
] U | o soo A v \ 305 ¥50
0 aes k=3 L=
o @
— O BE5 A 266 ¥n






OEBPS/Image00196.jpg
S

MEIFUBAC

¥15.00E3 TSTIAMR

EREPFRERSIE KRG
TR 20z an

R :

i

BN L FWEEEWE

¥17.00 242 7 4%

FIRF LT SR 20ml [F
HBIER ] EEEEHFIEREE

! SR M

en (]

¥139.00E3

SR RELIEERN2014HRIZHE
RERADI TR F LR

L& et

i) o] 7] 'S

142 A 150






OEBPS/Image00317.jpg
T REEE <ox

AR , MO , SRR ; BTN R
FAES (ACKABTITNS) , HAKBARS (51030 , iphone
) | LSETHER, TRABSR, BAGIL |

0 w0

s [ @ow,






OEBPS/Image00195.jpg
=m

v RS

TEERR R

EEHFE LR KD
FEEERERY

R ERIRIE S o

ERER






OEBPS/Image00316.jpg
SRR R 341362448
R MRS AR

AN, TS AR, i | |

AR R TS, LRFRE TRER

RBERR

*HEER 11983604\
BUSTRANEHESEAD, NEESH B85 [ wg |






OEBPS/Image00293.jpg
3 SMERFS 00t - TFA =
P REE) ERO) FHV) #EH)

EREHRZELERRLESNEIR R LT KA ESRREEL





OEBPS/Image00286.jpg
FiHiTg 250 FERIER 415 zxRs @

EERE: QTR #8: 8803 i9: Metars Bonwe/3EH ifBaL
wE: e il i B HR

A R e il AT EEEE

BT EE/ES il i =25 )

HE: 4 W B WHEHREE: 91%95%
A7 #Ro6%RLLE EAER 18245 FET 01458 F

HBA: WL R HE RS RE: M RE4SNHARE]





OEBPS/Image00285.jpg
1
12
13
14
15

4
SR
En
FE
E€
£
£
SE
#
74
Ed
st
25
AR
PR
&

B

BME

5838
3254
5565

459
4892
5563

59686

72859

34108
9555

614
1726
6552
5486

S

e

309
430
305
136
222
291

1331

1761

1388
463
142
192
425
321

E

&

E
SEE
5.28%

13.
5.
29.

21%
48
3%

. 54%
. 23%
. 23%
. 42%
0%
. 85%
L 13%
2%
. 4%
. 85%

F
Bitx

3.
. 0%
. 62%
. 68%
. 15%
. 09%
. 90%
L 08%
L51%
. 38%
. 23%
. 08%
. 12%
. 18%

245





OEBPS/Image00288.jpg
RS
R
REEE

S RS
FRIGEHHT
FREE

EHHH
RAAHT
RHMET
EEE

]
DN

SRXREEN

EMFHCE

FAERT

BEERST

HMER

IR

SPRTRMEED  NRERSXEST  X&NE

EEWNE

10
1
12
13

14

g

"

"
£

SE
e

2014

BEASC
3,795,352
1,822,933
1,373,674
1,228,111

802,420
675,230
557,820
539,465
498,544
446,383
428,493
406,507
340,813

285,268

e
7,853,207
3,861,814
2,548,231
2,163,701
1,557,637
1,226,381
893,251
948,189
811,558
981,071
740,558
730,115
608,985

434,002

e
19.65%
9.53%
6.23%
5.27%
377%
2.56%
2.14%
227%
194%
2.36%
177%
174%
1.45%

1.02%

7,132,069
2,982,897
2151247
1,072,814
1,539,560
1,127,870
897,620
862,320
809,972
741,236
719,882
672,134
657,500

466,986

EEl - FRSESH

206%  90.64%

435%  76.83%

23.42%  84.13%

20.26%  91.01%

28.04%  ©98.82%

20.39%  91.81%

10.15%  100.5%

25.54%  90.77%

1963%  99.8%

30.01%  75.05%

2276%  97.15%

2821%  91.9%

23.32%  108.14%

2276%  107.74%

L
622,143
3,246,196
4,403,281
6,858,731
2,330,186
7,653,168
4,991,039
6,693,609
4,244,195
1,746,051
8,834,419
2,078,695
1,308,362

3,758,300

1.83%

411%

2.90%

3.71%

3.79%

3.34%

4.85%

3.60%

5.64%

3.18%

2.23%

4.21%

4.67%

5.78%

119

1.09

124

069

079

116

172

09

107

134

122

131






OEBPS/Image00287.jpg





OEBPS/Image00290.jpg
I 1#iR2014 “

LRBRXRATN  UFEASRELH KRN

SRXEART
FE A HEAS  EFESC Gths  SmiEdc MESEStc O SEES  HE=NEc BUES e
1 XK 20145% 92 32,762 68,664  4.51% 54,579 30.01%  79.12% 367,766 1.52% 1.01
2 BTEF2014HHE 26,360 51,355  3.35% 38,420 3121%  74.30% 2,044,034 1.54% 0.98
3 2014485 81 23,604 88,999  5.88% 50,102 97.87%  55.64% 656,041 0.89% 0.92
4 20145 RBRARE 18,707 41,408 2.69% 21,245 38.91%  50.61% 61,155 2.9% 2.4
5 BR 2014HRHE 17,806 37,835  2.46% 25315 30.43%  66.36% 911,621 3.93% 234
6 /MR 3 JER 20148 17,796 45,449 2.96% 27,824 27.74%  60.61% 108,321 2.37% 0.99
7 20142 FRBHNR 15,403 31,577  2.04% 18,812 31.19%  58.95% 311,576 2.17% 231
PUESIRH# 20 14558 8,948 27,485 177% 18,328 68.15%  66.14% 54,578  0.83% 0.99
Flo..] 1 1 1.1 .1
10 ZHi8R2014508 8,370 23,374 15 15,696 62.89%  66.61% 2,702,558
11 2014%8%E WK 7,431 31,019 201% 14,382 99.23%  45.64% 1,278,303 0.26% 0.92

12 BRRE201435E 6,537 23,663 1.52% 13,032 91.56%  54.41% 772,464 0.35% 0.85






OEBPS/Image00289.jpg
1 X BOE +STE WE AER BiR

2 | EAETHIE 5838 308 10, 5.29%  3.24%

3 |25 325¢ 430 9 13.21%  2.09%

4 |IE 5565 305 8 5.48%  2.62%

5 [#i% 459 136 5 29.63%  3.68%

6 |2% 4892 222 7 4.54%  3.15%

7 [5hE 5563 291 9 5.23%  3.09%

8 |8 59686 1331 12 2.23%  0.90%

s [itk 72859 1761 19 2.42%  1.08%

10 % 34108 1388 21 4.07%  1.51%

11 KR 9555 463 11 4.85%  2.38%

12 |85 614 142 6 23.13%  4.23%

13 1R 1726 192 4 11.12%  2.08%

14 PR 6552 425 9 6.49%  2.12%

15 |& 5486 321 7 5.85%  2.18%

16

17

18 E= 0] BEAS  BEEN Sl REEE  Ehessai AREE ECEUES = e
19 20 675,230 1,226,391 _ 2.96% 1,127,870 20.39% 91.81% 7,653,168  3.33% 0.69
20 Bl 557,020 893,251  2.14% 897,620 19.15% 100.50% 4,991,039  4.85% 0.79]
21 %L 539,465 948,189  2.27% 862,329 25.54% _ 90.77% 5,693,609  3.69% 1.16]
22 g 498,544 811,558 1.94% 809,972 19.63% _ 99.80% 4,244,195  5.64% 1.72)
28 208 136403 108160 _0.46% 204705 _ 1627% 103.42% 2017200  6.63% 1.08]






OEBPS/Image00292.jpg
18
19
20
21
22
23
24
25
26

27

28

29

30

31

32

A B c D E F [ i 1 I K L
i d Es o BEAS  @TEN St SR BESESH SEE EEUE = HESE
6 201¢ 675,230 1,226,391 _ 2.96% 1,127,870 29.39% 91.81% 7,653,168  3.34% 0.69
| 7 CBBHE 557,829 893,251  2.14% 897,620  19.15% 100.50% 4,991,039  4.85% 0.79
8 ik 530,465 948,189  2.27% 862,329 25.54%  90.77% 6,693,609  3.69% 116
9 e 498,544 811,558 1.94% 809,972 19.63%  99.80% 4,244,195  5.64% 1.72
16 FE#E 136,403 198,160 0.46% 204,795 16.27% 103.42% 3,617,252  6.63% 1.08
S
) MLENH 8,564 33267 2.15% 14,593 93%  43.14% 611,195  0.36% 0.91| 0. 054429|
4 BEE 3505 20123 260% 21342 41.02% 72.82% 3,091,774  1.41% 0.93| 0.009¢2)
e 2
s £ BlF 6494 9,125 0.80% 6,483 26.42%  70.55% 1,567,423  0.64% 079/ 0. 005822|
2014 i
posi
1 2014378k 32762 68,664  586% 54,579 30.01% 79.12% 367, 766 1.52% 1.01/0. 186706|
S
2 ﬁiﬁ—z 5 20,559 62,670  534% 46,285 36.15% 73.40% 7,028,144  0.43% 1.11{ 0. 008917|
fhacirit
3 20143fi% 26360 51,355  4.36% 38,429 3121% 74.39% 2,044,034  1.54% 0.98| 0. 025124
E
25
1 BRSHE 28,892 62,437  6.34% 43,937 14.66%  69.87% 879,332 1.73% 1.02|0. 071005

31,078 144,655

38,018

3.71691






OEBPS/Image00291.jpg
18 | FS Es ] BEAS  SEEN St SRl BRRESth REE ELEE SR =i.t3
19 6 2014 675,230 1,226,391 _ 2.96% 1,127,870 20.39% 91.81% 7,653,168  3.34% 0.69
20 72 L3 557,829 893,251  2.14% 897,620 19.15% 100.50% 4,991,039  4.85% 0.79
21| 8 _FhEE 539,465 948,189  2.27% 862,329 25.54% 90.77% 6,693,603  3.69% 1.16
22 | 9 g 498,544 811,558  1.94% 809,972 19.63% 99.80% 4,244,195  5.64% 1.72]
23 | 16 0§ 136,403 198,160  0.46% 204,795 16.27% 103.42% 3,617, 25 6.63% 1.08
24 |
25
% 8,564 33267  2.15% 14,593 93%  43.14% 611,195  0.36% 0.
a ELT 13,748 29,123  2.62% 21,342 4102% 72.82%  3.001.774 1.41% 0.93
27 i % % 2 . 4 5 ¥ X
ik 3
s 2 sif 6,494 9,125 0.80% 6,483 26.42%  70.55% 1,567,423  0.64% 0.74
28] 2014 |
€. T
1 3 32,762 68,664  5.86% 54,579 3001%  79.12% 367,766  1.52% 1.04)
29 b S
50 2 mﬂ” 29,559 62,670  5.34% 46,285 36.15% 73.40% 7,028,144  0.43% 1.11
3 0143% 26,360 51,355  4.36% 38,429 3121% 74.39% 2,044,034  1.54% 0.9
k2l ES |
23
1 BNE 28,892 62437  6.34% 43,937 1466%  69.87% 879.332  1.73% 1.03
32 Z g
1
31,078 144,655 36.95% 72,966 17.94%  49.74% 38,918  0.39% 0.91)






OEBPS/Image00284.jpg
A
2aE
B E A
S
%
teix

B D E
BNE oS58 HE SEE
5838], 308] of=cz/e |
3254 430 9
5565 305 8
459 136, 5





OEBPS/Image00297.jpg
el FEE

k])‘ix REARERE|TRAT BHIE OHE RR HEREHF REBR Hika STR wRBE ES






OEBPS/Image00296.jpg
E EMABTIRS. txt - ITFE = b
| 4P REE #TO) S\V) BEH)

1. REHSHRFECERRSEIEERKE T KRG RRERNE
2. EFHMEFELRBR LRI ERR LT KIS 5 i REE N






OEBPS/Image00299.jpg
700 1200% 5% B 5 AT

ERER =#8
G
a0 1000%
=
50 a0 =
U S fop %010
B 12
EX i
400 £.00% EXr T
=
L SRS orXilil
300 400% = 5 = B3
IE2 i
=
Eem
s 200% s op il
[ugEERE T
(LI EET T
) —
BERE fop il
& 200 e
LLSI1 101101 121 191 181 191 181 710 11191 201 2111 220 221 281 291 281 271281 291 30121122 123 124 125 126 27 128 B x
104004 L E 4] 12 1212121121 r 22 12]113 ——
B B B R B e B e L e e i P P P P PP s P
38 | 41 | 80 | 19 | 68 |201|278| 288|606 662|643 |438 | 459 |453 | 360 | 390 | 439455 319 |395| 247|204 | 193 | 225|307 | 347 | 412404 | 280 | 363 < >
Wil [090/000]112[145(0 a6 0.68{0.60/0.33/0.50/0.44023(0.28(035]0 28 0180250280250 20 5] 0.40/0 06 006|008 0.11/0.28/0 28107 02031 s s s 5 i

58 ot e 379 Eigs £





OEBPS/Image00298.jpg
1 MBS txt - BHA = B
‘ P REE) ERO) FHV) #EH) ‘
1. ERARFETERRLSEIERR L PRI EEEIRRME

2. ERIRRFE LERRL R S GRS N e






OEBPS/Image00301.jpg
x
Oxmr ST G (OmE

ICEBIRS T
© S
REER
B aenn
= PCIRRSHRSM T
= RRA
© HEHT
© KB
= REA
Bt
RRATHR
EMFZRE
EREHE
IR
- R
- ke
o BRI

| WEEBERI

iEsta: [ 20140500 |3 20140500 71|

REEE: SX X HE RIEBRNZZE LAEALE

| SRREHIPEIRA SIFENES
*Ho Bl

HEEAEM
EERE
FIBEREAT S
EEHE
AEEWEF
Fiasa
SRR
R
HERT

HERBRBO

[=%]

FATCASEE O
7,928
1386

Bre &1
EHi
49.15%
847%
401%
331%
171%
135%
057%
030%
028%
017%
012%
003%





OEBPS/Image00300.jpg





OEBPS/Image00303.jpg
SZED

L ]

*ft Bi

EW A d

@ =nEn #E W= OAS) oAt






OEBPS/Image00302.jpg
CEERA

© e
unaR

Dymue

= PCREHWA

o 2@

mns

SRR
S
samne

s

WED

WERR SRS MESASE

WRRHER: 20140508 [ 5 20140508 [ (&% WEAR: [EE BE X EEOE

| EEETR

WAR  WARESEO  URAESAO  HATHEEHAO WRSHEO BAKO
HEE 25051 amm 08 10298 o s
agmn omes 7% % ; =
| EEES

WHSR @RS O MATHERNE O MRSEE 0 REE
o swars (6]

~ it
20130507 3 0130513808
00

i ) EER





OEBPS/Image00295.jpg
Es o BEAS  EEREN St SEEN EESESl SEE ELEEY

i sy
2 <30 51,124 54217 37.55% 38,420 31.21%  74.39% 27.336
EY





OEBPS/Image00294.jpg
g EMXBERD .t - ITFE =R

X REE B\RO) FHV) #EH)

EREHARFETRRRLBIIBRIRR TP KA SR REENE






OEBPS/Image00168.jpg
&% 2O
)
B MR

il
BRI,
BEAD
BIBO)
ERREN)

[ eEswEEe.

o o






OEBPS/Image00167.jpg
598 | 1EHE






OEBPS/Image00170.jpg
s [ Bk ]

100~150
250~300
100~150
250~300
200~250
250~300
150~200
100~150
250~300
250~300
200~250
150~200
100~150
200~250
250~300
150~200

2 ATRRE
VTR
FEIH BHESRRITRE KEAHE WILERRT HxE
JLE iTREE B

TRREATE

BREEABEEERE Bl TRE F517 B

201 SR ERBIRE ST RRAS MELHERE

HHITRR

FEITRR

RRENITRR

TRIE HuR
FRER201 3 F IR LR EBLETRITRR

TRRKH 28

X TREE §

KB HITRR

ITREFE






OEBPS/Image00169.jpg





OEBPS/Image00172.jpg
ry
1 [T
3 #AFQ
Uemo R
EREHED »






OEBPS/Image00171.jpg





OEBPS/Image00173.jpg
11
12
13
14
15
16
17

e BIES 1]
100~150 B TR =
100-150 s g 500
100-150 TR BiRS B

[ 10050 TEEEMTER & peew
150~200 201 3B R ERIET
150-200 ETEriTioe
150200 SERITRR
150200 TRIE B
150200 BERBITRR
150200 ERTKRE B8]
150200 OL 1T
150200 REMDITRIE
150200 BEth ERE
150200 S MBITR BEE
200250 HERANE =0
200~250 TR WS o

EfeiR
TR





OEBPS/Image00164.jpg
237
238
239
240
241
242
243
244
245
246
247
248
249
250
251
252

253 | A1

FIERIE
FERERIE
BSIERIE
IEEERIE
Bk
MEEIERIE
MEAERIE
RIAERIE
TEREERIE
HRERIE
WEERIE
EEERIE
WAL AR
AR






OEBPS/Image00166.jpg
XAEFEE v
REATRANETHRERES:

e i

N





OEBPS/Image00165.jpg





OEBPS/Image00179.jpg
ExHH O DRAMSIL (7] HERR

o~ SFIER

115

100 bt

3 /
&






OEBPS/Image00178.jpg
B @ SRS

E=EE 102%
\aen, e
115 t
100 e
85
a
2= 48 A ED By f@x me A
rE B B B 3 OB B B






OEBPS/Image00083.jpg
> EEhERARERR > ARAEARE > EENR >

LER £o0f=m

R/ MEERRITEEE Bl 20 135 R 2 LR 23
ZRE






OEBPS/Image00181.jpg





OEBPS/Image00000.jpg
55.3 FEmE

- WESEO{

Y8 ETY
o0 i 7 B e S A

ZARBHER R RE HE

® ‘%Eﬁﬂt
% FIEERARMEA , MEEHREA
F(E R

# | rEsTESheREERNS
= | s OB

[ i s G AR





OEBPS/Image00180.jpg
s

18 25 30 35 40 50

XS

2]

0 38.5¢

B swg

B TIPHNE/ECES

BsEHT AREES

AR

¥47

¥38

¥59

¥99

¥47






OEBPS/Image00081.jpg
ELF IR ERIE RibE ABMM
BR EE RR EZ NE REB

ER FHAR B IR AR
FHY KT SR 2EE TRE

EEF MR HEEE AEERG
£ ERAR BR DR ER

Y AR R ORI HOFY
HFERNE WY KT RRER

<3
g
B
R

%8
B2a
efTiE
EEiE

[E0 R heemas

£ " W EETRE
SHgt TR IR SR OBIR s
#HiF EE HE STH SaE

e Ef SSE R0 EE0

L5 BF #F FR Ae Ha
wE R SR Fa 85 BEe
witE fffe RTR wEE Ea
B 187 \w FE B8 B






OEBPS/Image00183.jpg
ARA B _z‘zJ:Z‘?idﬁa
352013 EHFERBE R
36 2013 SRR B 4R
62| 201 3B SR F I E IR

i tzé}yﬂml - T E LRSS RN,
e Tres IR ey Tt
1S/ E TR, > R R TR,

63 201 SE RN R TLNERIE 1308/ X TR, 2208/ T THREERIE,

179 8 % Hi
203 fEMZ B
4 201 3RIFNFERGR
6 201 3B HERIBE R
7201 3E L ERE
8 20135 IIERIE
12/ 2013F KR
13 2013 RHFEANRE
14 20137 RIBE

-3/ Z RS, - BER/EH/FTE,
1-TR/ TR, - ER/EH/FTR,
1=/ A HREOENE, - X R/ XS,
TR/ A TR ERE, -2k / T TS,
1=/ ZTREENE, -1/ XS,
1R/ T TR ERE, -2/ LTS,
-3/ A TR R, 2208 /X TS,
1T/ RO ERE, 2 jzﬁ/ﬁt:t*ann,
-2/ H TS ERE, -2/ X1






OEBPS/Image00082.jpg
ﬁ?ﬂ ESHH

= v ERABRERITE

Taobao.com
Fils > EMESMHRR >

A% EHNBA ATAAER R
PEHRE = AL
e i R

ERARRES BT

B
SCBERARIRIEE
RS
FELIHHAR

# 5436





OEBPS/Image00182.jpg
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29

D

B

BES
3 20135@&4‘@2

9 2013/\1&4‘@2
11 2013FERIE
12/ 2013%KE
13 201 3ERIEANS
14 2013 REL
15 2013ERELER
16 2013 REE
17 2013 KEES
18 2013 REE T
19 2013EREEES
202013 REE R
21 2013EREHFL
22 2013ERHE
25 20135 ERIE
262013 BFERE
27 2013 BR KR
28 2013 FERE
29 2013REFGE
30/2018% TR
31 2013 T IEHERIE
322013 HE kR
2% o013 AEETIE

[+] P Q
EiES 2
IR/, - KR/ X TG, R/ ER/F AL 7RO
1K/ TR R, - K A TS, 1, G N
BT TN R e NS T GV Ll
1KLL R, - KB X TS, EREHFD ’

1-d /TR E T, -/ A RS,
-/ E TSR, - R R TR,
-/ EHERERE, - B/ B/ FTEORT, - 0%
1=/ E T ERERIE, -/ H TR, 3- 1/ 2
1-F /T TSRO E R, - R/ AR,
-/ E TSR, - R R TR,
1-FE/ H T EROE T, - R/ H TR,
1R/ E TR ERE, - ER/ BR/FTRORT, - 1%
1-F /T TR E R, -2k T TR,
1-3 8/ TS T, -/ H A,
1-dr/ T HE R, o 2ok H HER,

[N TSR 1=

e en N s et Fen 21k R T HRTRE k%
1R ERE, -k R TS, el 2
1R/ LR RN, -k KT, A KR KR
IRE/ T RS ERE, R AR, < T
1R T REERN, -k KL,

1R LB, -k K TS, =

-3/ TR T, - R H TR,
1-F/E TR ERE, - R/ X R,
1-F/ E TSRO, - R R TR,
1-F/ T TR E R, -/ H TR REF I, -/ H TR
1-3 8/ TS T, -/ H AR,
-/ E YRR, - R/ X AR,
{—FriE SR DN E AR o s HiE D

¥4/ B, T TS,





OEBPS/Image00079.jpg
[2msERRAER

FRER

28 RS> > X F2ARS|
>>officeAblfF IRIEE]

LEREAXEL
EMH: * © 2

TR | BAEMEEER v

a AR FIEESIEEMTR, SRTNERAE  HALERES
#m: Dexcene Ofikmw  Deemife  Owordsife
SHEEXEE v  (RASENER? CTUSHASEEN SR
EHFE: * | SRR RPP TS IEEH TR 145

—0ff: * [2.0 7






OEBPS/Image00080.jpg
IERBRER: | ERE

HEEF: | PPTEH

[ eannza

PREH 10-MAR (R BiEE, ESdnAE TREENAHE)

10.

. MATERIARHARS/OIY >> HEEH >> T AEHEM
- AASERARHARS/OTY >> RIHIRS >> HIETHE >> EEH
. MATERIARHARS/OIY >> EHERS >> FLASH/ENEIRIE

. Eft>> HE

- AMHERARHARS/OIY >> RS >> EHEMB
. AMAERIARHARS/OIY >> HEEH >> HEHSE
. AMASERIARHARS/OTY >> BIHRS >>

R ARS

1
2
3
4. AMERARHARS/OIY >> RIHRS >> PERH >> PEC SR
5.
6.
7
5.
.

ARG RS /DIY >> B RS >> HE/NERE

AR > 1

250 o>t EEEETTEE (F) s> VIRESEIE)






OEBPS/Image00175.jpg
EFE (TG #T
RN

©

R8T
10488






OEBPS/Image00174.jpg
i s

S R REN | i | BT 2= wexes:

. SaRE
EEE: WEmRie WERREN
201406.01-2014.11.20
2988
2570
2154
2014-08-16 (&)
AR 1854 Eo
HRER 276 1321

0627 0721 0814 09-07 10-01 10-25 1115






OEBPS/Image00177.jpg
4Fi% (@ STARSH

o~ 24 7679

30~ 38

3530

0~49

5060





OEBPS/Image00176.jpg
AR RS

TERIEEE 17} TERIELG ©

% %
70% 0% 38% 2%





OEBPS/Image00077.jpg
e meEe 1 mmemee  syEs®™

[, o e

e BRI, BERTE R 6554 R D08 CR
@ E e

- P, e

a0 snsnve s
o

MRIRETIEE , ATAER ., AEEXUNE!
Be
TEE

BRRUEARDGE REXMNERENE WIOTIXRIE  iReOTTEMN

EMBEHZAFRTER! HESEH!





OEBPS/Image00078.jpg





OEBPS/Image00153.jpg
Vi!ﬁf_?ﬁ

-m#lﬁm

H =¥






OEBPS/Image00075.jpg
RitHL 15 mZERAS  LIES

s EH e eme s
B CMEE CUSERCIR RS MERISES RIS EHAZGIT
A mhE B 4

BT S0%(8)9%(8) LR 0145 RIS
e 6 g T ma: wR
e m 22 e
BATE AR

w7
a8

s

wEnx

LI s
a7

an

i

g

wE

L%

BRI

g s

s
1.00
e





OEBPS/Image00076.jpg
RNO) mER on) s

- [BERRFEAEFENHBEEERKERUR
PREBFERE

W

oS ¥ iioo
oot

17 8% 237 4168

wens

B e ETedl anso





OEBPS/Image00074.jpg





OEBPS/Image00146.jpg
By Tiexiaen | HEe: oeowiaEEn | 63 asamEen | 58 sasen |[Ees: feaen

e | Tﬁu:&.maaux: (B28)





OEBPS/Image00267.jpg
1 | 0 | 0 | 0| o |414|705 301832923342/3358380






OEBPS/Image00145.jpg
REE p— FO Y 1] BN | mBEL | Bxe |
P iamn fees i o
3 = — ip 1 1.1 .
AR ipad%® 3169 1.31 0.83
ipad A e —Fipad 3011 0.3 0.83
5 ipad 3 81 0.37 0.83
6 Ipadle 670 1.68 0.83
1 ipad/i] 619 0.46 0.83
P s .
P 11
10 ip Wit 493 0 0.83
1 ipad an 0 0.83
12 ipad @ 463 0 0.83
13 ipadiiff 396 0.67 0.83
14 ipad B 362 0.82 0.83
15 Wikipad 338 0.07 0.83
16 ipad I & 335 0.53 0.83
17 ipad BA& 303 0 0.83
18 ip 302 0.21 0.83
19 ipad 1 300 0 0.83
20 ipad HiH 290 1.4 0.83
21 ipadffi 266 0.44 0.83
22 ipadizh, 268 0.57 0.83
23 ipadfft 221 0.69 0.83
24 ipadfé i 24 0.55 0.83
26 ipaditit 219 0.46 0.83
2 ipad B 189 0 0.83
ol £ ipad Tl 187 0.33 0.83
B e o L 0.8
" = 1ps 1 =
L) RMRS: 30 ivad SAT 169 0.57 0.83
[ ~ ~ ik | S I BEX R iR | E | R ERHE S TR






OEBPS/Image00266.jpg
- w0

- a00a¢

- 2006

5 (oo [ oo oo | oo | oo | | vce | ovs | 5 o9 | oalo | ol | ovem [ o0 || o9 o0

721 | 210 [ com | soon | 2705 | 320 | ours | soss | om | sure | soms sem | mion | e | 7ron | yaze | o | e |
s [ 165 [ 10 | 201 [ 132 | 207 [ 3> |2 [295 | 5o [ ses 200 | ems | a1 | w55 | 30 [ @ [ 553 [ ©






OEBPS/Image00072.jpg





OEBPS/Image00148.jpg
P —mm T (B2E)

g A 3615
PRIy e 4
& AR W/ S5 R
@ SRR/ TR 96HOURS
& RiTRE 96141

0¥ ACCORDAN T TREND

v froce

o Zom

i) e

Aokang

wHR ]

ﬂ Armani
5 44T BT/ LARIR e
] . 8. x
& ifignew 4D
] goat
& EEaE i
Rl kb Py
& PR/ RITEIB/A A BT APPEAL
& PINBUGERTRS Avoundand
& A% g
& PSR kP ||| e

Andru i 4
. poy HnissE
e & | [ s [ e






OEBPS/Image00269.jpg
00000
soo00

—— T IE)

me e T DR

eEEEE | s | a0

—xEmE | e | s

|~ #RRRN 2 | 230






OEBPS/Image00073.jpg





OEBPS/Image00147.jpg
SFRIPEE, [FRI R EEAR
EHERE: ETSRERFHOHIKAES, FEERORATENERENEAFEESNA, i§

AN T SHNEREER!

Rit: [https://login. tachao. con/menber/login. jhtal $EEE
ATEMER, GRRHEELAR TOERFHESFRERENS BISIESIEARRKES !
BR %
E %

HRHYT EREREE?






OEBPS/Image00268.jpg
I ARE
K
ES]
ELE

EEE






OEBPS/Image00070.jpg





OEBPS/Image00150.jpg
ERWARNE SHERDEE
R BARFFRTSRERPEANKSES, FEERRATIZHBEIMMT EHLER!

AR Jh(tpz//maflng ‘taobao. con/s?spn=0. 0. 0. 3. fyPzKr el
EERM: NEEER, FREARERR, RIKSTBRARSTFINARTER! CER C &
55
BRE:
REAREZ 61.1% :

mimﬁ sesense - h

BRBBEREFG I

\e37%






OEBPS/Image00271.jpg
¢ ERAR CERAHR





OEBPS/Image00071.jpg





OEBPS/Image00149.jpg
EREFE: FRERATAEANREFNESN. ERIIHRANIIRFEEHE!
B—RER. BRASMAHE!

EARHIEETFFL ERURE D | EFE. KA

ENGIHRL1TR (%K)

T 1.69 MB E: 81310
HAMTHER . BHES AR






OEBPS/Image00270.jpg





OEBPS/Image00068.jpg
it






OEBPS/Image00152.jpg
VUTERY 102 7956 0.4 3050 3.5 3760 1238373 088 301
HEE HY 1656 7457 032 3831 8.09 5068 9460 075 1%
‘k SHHEZ 1901 6902 0.9 4«7 1147 6283 66897 0.®» o»
A 1832 6792 0.29 2805 2080 4.5 N8SM42 071 32
BHY X 1691 6616 028 4134 2404 6188 1012281 082 151 |
IR 4L mE1 nse a1y n % |

&6

182






OEBPS/Image00273.jpg
-

- xtiE
[127[125 T e
120622769 AR
698 1538 ;;g &

1.9 B 11
JCECER e B






OEBPS/Image00069.jpg





OEBPS/Image00151.jpg
SHERFSE | RS- ARG R R | BEESE | ESiE | R |

SEERFIN CRANE—XAREM00X. EAAAREL FRAKS! )

SOSSHE T~ | RN U TR ASE

[
#Hiz

0;' Fil... M 3559 0.02
TEHVE 91 3559 0.02

BESHHE ™ 3852 0.02

XZRY n 3540 0.02

H .. 24 3535 0.02

g m 8% 3528 0.02

1301 3507 0.02

1046 3500 0.02

1029 3485 0.02

727 3481 0.02

1219 3479 0.02

956 3476 0.02

2 a7 0.02

4 M0 002

w1 e 002

w5 e 002

927 WL 002

09 W8 00

68 5 002

%61 5 002

810 2 002

- ot sn 3519 0.02
SRR R — £ 1098 3399 002
i (g 919 393 0.02
ol o 859 3387 0.02

R WER
#E |

un 3383 0.02
1099 3382 002
9 3369 0.02

1592
279
an
2993
23%3
1693
1202
1734
1735
1567
2099
1589
246
1688

1320
1245

1886
2

2369
1733
1309
2085

1816

54.81
2.0
n.21
1063
151

16.8%
247

45,93
43.66
.32
143

1464
6169
5234
083

1695

1.2
0.3
57

37.24
215
.43
3425
0.27

3462
911

35,19






OEBPS/Image00272.jpg
D E F
1
2
3
I
8
. CEERE  CHEAEE  CAZAR
2 HeEf B | BE | Hi20EiHREE
s e | 9fsH  ofAeH oAuBAR LETIEIUEEN oA«E  9HsH sAuR
32.5 26 115 | 145  55.77% 859 1428 3535 W2
91 745 625 12 16.11% 3171 2308 3480 [HiT2
64 72.5 69 3.5 4,834 2544 1884 2590 {1706
7.5 6 1.5 | -5.5 -91.67% 2334 1960 2646 {1686
4 8.5 1 -2.5  -20.41% 490 1873 2488 {1615
4.5 7.5 3.5 4 53334 1413 671 1267 T 596
a7 9.5 215 -1z -126.32% 1642 6073 5484 [ 589
% HBH 52.5 41.5 39.5 2 4.82% 3040 2837 3311 f 474
19 SREESIE 80 35 37 -2 -5.71% 332 139 50¢ I 365
20 BB KiE 17 7 7.5 -0.5  -7.14% 91 216 532 1l 316
21 [H83E B 5 155 121 98.5 28.5  22.44% 238 192 502 #l 310
22 E5KERE 20 12 i1 1 8.33% 602 286 562 I 276
129 8.5  73.5 7 8.70% 506 722 988 1l 266
10.5 5.5 6.5 -1 -1B.18% 775 938 1183 | 245
15 33 1 22 66.6TH 150 34 269 1 235
16.5 16 145 1.5 9.38% 683 635 858 {l 223
118 93.5  83.5 10 10.70% 39 444 643 1 199
88.5 71.5 68 3.5 4.90% 708 761 956 { 195
0 0 13 13 9999.99% 0 0 183 § 183
4 4 4 0 0..00% 286 113 200 { 177
33.5 36 55.5 | -19.5 -54.17% 244 123 298 1 170
14 10 29 -19 -190.00% 246 316 160 § -156

50.
37,
35,
32.
88,
. T0%

16.
262,
146,
161,

9.
36.
26.
691,
35.
44,
25.

9999,
156,
138,
-49.

78%
47
00%
84
825

71%
59%
30%
464
50%
84
12%
18%
12%
825
625
99%
B4
21%
3%

SEE | H20EHEEE
911 F R

56
40
33
18
12
64
51

11

22
21

19
14
23

98
70
41
20
16
99
64
17
14
25
12
43

|

i

N

T e

64,
75.
75.
24,
11.
33.
54.
25,

466,

1300,

127.

1100.
95.
86.

25,
52.
100.
13.
9999,
-40.
200.
-50.

44
00!
00!
24!
11
33
69!
49!
67!
00!
27!
00!
45!
67!
00!
63
00!
04
99!
00!
00!
00!





OEBPS/Image00144.jpg
ibwey. sinba tacbao. coa/login htn 3R

555, RHRBEEELIA ENERESBRFREAENS  SASHNETATES






OEBPS/Image00265.jpg
ia=faxVerl.6 HEHEE : www.13980.com

Ot~ [Di#-A Oswexal [@eus [+] [mwee [

Eff: Sttt BULRRERRRHROSIREL BUREHT,
Fo RALEEMAEOEENIEN, HLLZZMEFREPCE!






OEBPS/Image00264.jpg
B

s
%
WERPIRE T
RS e ERE R
FEEETHS
ESTHE, BRI
ki BEATREET, TRART
GuiE AR EHERT, ELEWE. IR
=vE . REAR
nEzmie [LLE L Bt

BRI S FHESHMATERENE

EEHERE

BT

SHEHTERENE






OEBPS/Image00066.jpg
EH30X MBS R

Ey T
FAENEE: 394 F *F 285%
ENRRRE:  64lfm AT 542%
R30EAMHE: 0.00% =T 0.00%
BN 0K AF 249K

WIOXBXE KRS 40 K






OEBPS/Image00067.jpg
& RFERFNET 5

99.61%
Bifi—A  BF—A  REEE FFUE

® 5 Bw gfEE
L 253 0 0
iR 253 0 0
0 0 0

& RFHLERAR

¢ FRIREEEL 17560

: 19598 @
1k iR 17560
: 82.60%






OEBPS/Image00064.jpg
Eg Fitiwe 77 PETIER 120 szRs ™

ENSHMET 4.8 5 180420475 & e

@25 O@A (1) Ot (2) O Oip (0) O [VEmERn | EEEE 7|






OEBPS/Image00065.jpg
¥368.00

20148BA 5 FehEd
FI9 B 1 R

S %ﬁ e

e 478
BT 486
R 481

¥198. I]

znméﬁ%ﬁ
EE%F

K






OEBPS/Image00063.jpg





OEBPS/Image00157.jpg
A
= {=Ed
3ce M4
3ceD2L M
Bce ML IE&
chanel (4T
kikoD4L
macOL
EEEOA
EmOL
EmEOD
SO
[=Ea=Ei
mEiN
FEOES






OEBPS/Image00278.jpg
3 SERAIRS (2)-0xt - THFE ==
P REE) ERO) FHV) #EH)

EREHRFELERRL BN ERRRL T RANEHRRPLERE





OEBPS/Image00156.jpg
it
= {=Ed
3ce ML
3ceDL M
3ceMALIE&
chanel 4T
kikoD4L






OEBPS/Image00277.jpg
Dif—A OBEXEN (0141105 [+] (141204 [+]]

I ———— i

LEIBhE:






OEBPS/Image00061.jpg





OEBPS/Image00159.jpg
SEPRESE . SEE 9E  aAESEFL.

M FaA






OEBPS/Image00280.jpg
¢ |s=sm

Administrator






OEBPS/Image00062.jpg





OEBPS/Image00158.jpg
wE AR %E @R W\  FFATR  Foxit Reader PDF

& 5

e e @ YIm, 2B

wan 2w jowm mm g N o waen
g HRE

£ || 3ceBEOLA
B c D E F G H I






OEBPS/Image00279.jpg
P REE) HERO) SEV) BEH)






OEBPS/Image00059.jpg
@zl





OEBPS/Image00161.jpg
RISFE HHERHTE
BT, —RAETREERERAEE, FRESIE

re e Sita FEEH AR FEAS
1 F2 1 800,478.07 5,803 5368
2 BESZ 2 569,930.66 2,355 2,201
3 2% 3 530,294.5 5,890 5,741
BB
4 Ochirly/EEHH) 4 339,578.47 1,152 1,097
BiHEAHT
Ei 5 La Chapelle/fiEM’R 5 295,677.61 1,928 1,743
- s Jorya/gte s 231,794.75 484 436
7 HKRA 7 207,471.64 1,399 1,207
- s zara s 191,636.34 1,081 1014
e ° B ° 177,237.95 662 587

10 Girdear/gis 10 176,661.24 712 667





OEBPS/Image00282.jpg
BRI

FASFESTIRRE

@& SkyDrive
BF=
= =E

E SRS

RN

3
/ y
£

P 41108204201

SRR D

E

SMABARS. | AT
ot

1

=RsmERS ot

]






OEBPS/Image00060.jpg
REBNRERLES IR REE

CRENH WELEDS






OEBPS/Image00160.jpg
Microsoft Excel i

o BT 35 NESE, SEEEE  BET 7966,

e

X}






OEBPS/Image00281.jpg
0] T 2} ] 3 0] =1] B 5 ) £ ] o]
= Wl wi ) wl  sel el e e el
EFET] ) ) B I ) 1] I I S~ S 1R @ |
[ mA= ) 3 E] 3 2 £ & 3 5 s S|
[ s o o o o 1| En e = L7 ) R -
B < 3 £ 2 E £ 3 £l 7 £ ) ] | = a
4 7] O 3] o 9 | o ) o 9 2

Riire 3 o} 0 1] 1l D 5 w ) = £ ) |
ZENE E) ) o] 2 | m £ g = ) £ i
ZExE 9 o o o o o o o of 9 of
Bz o o o o o o o o o o 9 o o
[Eass| i 5] ) T ] 1) ) 7 S G 15 N 15
EEeaE| W aml ml el wl sl v w  wmwl < )
I ot Gom| oow| G| Gom| Gow  Gos|  Gom  Gom  oem vl Gos| ooee]
Bk el 9 9 o 9 o 9 9 o o 3 9 9 o
5 o o ] i ] o o o Fom— o o o






OEBPS/Image00057.jpg
EMAR






OEBPS/Image00163.jpg
FiE 5

R ERE HEEH NER SHH HEAT HERR BOIE MNE Mixe ABgE 3R 1Ry






OEBPS/Image00058.jpg
= "

GoLprARN

1387 A {452

201 KB PRI AR 8
ZRREHRFEE T EWINE

B =W &R

®

20145 BI 1% 0RHZ SRR
R ARy hE

#iEeRERD)

AR SR
362 5 HANE R B 1301200

T ST75 M






OEBPS/Image00162.jpg
5% nER IE. I I I
At | | amite ﬁgfl KRR

Sxx Hoxx
am || o Bl L
w“wx BT =t






OEBPS/Image00283.jpg
PRI
i >

MAFESIALEIT METER (41 MBRsd (R METARE (B
Bzl [iiror [ (s [ s ‘
e o [ A
| & 5%5 X5 8 S (53556
ﬁ§ 59 13 s 6000
25 w2 w7
AE s ®m o 5000
B b B h 1
L 79 B B 50,0%0- ‘
x S moa
BER 9555 463 1 B0 / |
25 614 w6
LN T 4 om0 = i
& oo o ; ‘
% ses 2t 7 S
s0pi0 \
25,00-
000
100 \
s i
st — Gy
s -
(el g, 2 S E KR S ES i 3 B g
i I l—;ﬁ . ‘
Dl 400 %k % S NE A BR WRE R % |






OEBPS/Image00274.jpg
, 1 66.00%
30000
25000 S0
20000
c200%
15000
soo0%
10000
so0%
s000
o seo0%
S > G b D St P b o o
ERSASES IS PR AR SRt R PR A g R R
T L T L T T 2 T2 2 2 T2 T2 2T
e B e o o o ey e o o o
—— RN 715535 115{ 835 56111236/19262136.432004394044235077 325131722987 510830723151 1962 2534 1991 1171 1781 10451220 2214 277570420622760
IR | 0| 0| 0| 0 |418|705 30185292 33425308 38095180 483 0814027 3856 36753802 323152901229 0 |750) 127 15211319 1548,1314 638 1538
—Biek® , [630/620[620/62063.0[66.057.0[6560{70.0]64.0/64.0/54.0/64.0/64.0]64.0/64 0650/ 6.067.0/66.65.0[63.0 700680/ 7.0]67.0[70065.0]65.0/ 6.0






OEBPS/Image00155.jpg
sEzREsINE

= | EEE | pose |






OEBPS/Image00276.jpg
BEEH
IR
NHGH

- O RERE
ST

EARFHTERL. 64k (VIP)
(ReRiEERY. .. BHEE

EXTFERL. 1908 (%])
SHASTHER BHEE MR

1.67 MB

EAZERHRL. 610K (VIP)
REHHRLT BHAE MAE

69 MB

$E: STBAT

M SBTT4

E: 30225

77






OEBPS/Image00154.jpg
Bl TEMA |20 2Emanie | 235 SEsERESWE | 505 BokE | Sk Siees |

Tl THiRXen |[Fa: orowiaRiEn  Ees: EEHGEEN | Fes

RN | Higs: BB |

TR
—geg: | =] maxam: [0 A0S | FEE
kA -
=gxE: -
L
c0LsTORcoRsEE 191080 X088
D_| g =T [Za28 [ ~
1 PRENERTA BE/0g
2 PWENREIA  ER/OL
3 MENERTE BE/OL
3 PWENEETA  ER/OL
5 PWENREIA  EW/OL
6 FAENEETE B0
7 RRENREIR  ER/OL
8 PWENERTE BE/OL QELE
9 WRENECIE  ER/OI 2]
10 DWENRKIE  ER/OL
11 PREKERIE EF/O0
12 DWENRKIR SO0
13 FWENRETE B0 BRkOEL
14 PREKEEIA  EE/O0 3cenf]
15 $ENERTE BE/MOL
16 PRENEKIA  ER/OL
17 JE¥/EE
18 PRE BE/OL v
il #9:2014811) E-2 — A
| BUEEREES0wEIS i |HET-ie






OEBPS/Image00275.jpg
i






OEBPS/Image00055.jpg
ERERES: 014F0F R 'S HEHm: PU

PMEHE: PU ERHE: m ERMA: BAR
FOFE: FO BARR: BX R7: AIR(5-8cm)
IR 0k RATOH: IR IR Pk inant: 75
Aesx: R (Sn) BFH R RE:UTRES 35 (FIRSE HHELZE: Bk
fit&EE: 101-20057% B 4E EARR: FE

%, BEIAE R ARG /NE BIIXEK

e ? | 4 1 1R 1T 13000000008 5

JE K AT VR






OEBPS/Image00132.jpg
Pl e gy

R R

TOP 20W Ji] I

W FHATHER I

L FHRIL





OEBPS/Image00253.jpg
H#ilgz || zEzn v

A [ (1444 [7]- [201947 [7] 20141027 ~ 20141123 Einy v






OEBPS/Image00056.jpg
LRERET: 201450 F RtE: B4R FEHA: (770

PEHE: \EEEH BEPRAHE: R BRI 215
FOFE: %0 gt @k 985: #ER(1-3cm)
BRZH: PR WfTreER: 20 XRYFE RER HahR: 75
Bk I8hies0s (Rh—B..  R§: 3637383940 WHELZ: 2 ER
firEia: 101-2005% B3R e BRI HE

FAT, WK F|ce/ME!
AJERACH FES ! EIER T S ESE BN, Fril
A S SR A HE A S
il P pEEEGEN B JE:

http://item.taocbao.com/item.htm?spm=a230r.1.0.0.u4eVX
1&id=41722625077&ns=1&abbucket=16






OEBPS/Image00131.jpg
L
nazEEERR
2 |52026910%7892f1
143k LR
3 |£424184743000f%
QRS
4 |2337161%5871%
T
5 |11581546443613
EHERTHE23011218435
6 |fi
TR # hsmE
7 |58B525243881

s
BRI

HETH | Sheet3 | St






OEBPS/Image00252.jpg
HTHR
Exceld®

iR E
_EzeedE

HEAS
A

EFERE
&R





OEBPS/Image00054.jpg
| CRMRIEA, ST A b, YA, E
| ARRT SRS ES, REERESRENE

2 2
BIHFE R

SEEHAH0.027%
B WIS E BRTHRIRER - B2 %E% -

H8 1 |+ pHEwes6l0)

il A sms EBR B sE=n

ol S @ =htxsmt





OEBPS/Image00133.jpg
QU ZAZEFERVerl 654K - EARRTEEHR HAUEESHE | www.13980.com

A [
= EABEEIRICE

EATRRIE

< FITHMIAEAQ
15 RS | sos: KERRE | B35 TRSERSERE | B4 Bt | B Heas |

Bi2: Top2owiBEER) | TiFs: HEATEEN | Tie: EREEN | TFs: LRl |

VTE T RES T ERE |EE 1 v j ©EEEE C REEE C FNES }Z}E—M BILHERE | @siELE

F—1: OEE ——1 — T — - B =
- LB i E#E01 ! E#EE
2 I [






OEBPS/Image00052.jpg
WaEEBRFIE—4 297
EE1: THIFRTEHIIHHEL 7890
EE2. 18111 EIBLR1F 5% 8008






OEBPS/Image00124.jpg
Ed
ERE
%K%Ej@dﬁ%ﬂ%

%K j@( E%

EREFRATMIE
ERE 22

%mg? ERE £

R EREHATEE
ER ERTBRHATEE
R
ERIELFURE
EREB

ERZEX
EREAZBRRE
ERBEFE
EFRTEREE

ERE
ERIE

> Sheet1 |

BURES

T || ERARER | Aok | BEE | R





OEBPS/Image00245.jpg
L
[=k:]
IHHIHE
L
Itk
e

4 5 6 7 8 8 10 11 1z 13 1¢ 15 16 17 18 19 20 21 22 23
2 3 4 5 & 7 10 12 14 16 18 20 22 23 24 25 26 27 28 29

N O





OEBPS/Image00367.jpg
» -

5é§ms

- RESEOfK{L

N RIS
BasRAm






OEBPS/Image00053.jpg
%gg&&t2014#&&%&5%“1#1#%2%%##}&#

= %0 220
' Bitie 2P|
BiE BESMNE ZROFKHTER - |#i2 ¥0.00~
REag:

RB 35 36 38 39 40

I EBEYZEZEE
BElH»ve222
L L s

i ] 1 |+ | HOErresH)

L






OEBPS/Image00244.jpg
L
=]
THHIHE
i

10
10

11
12

12
14

13
16





OEBPS/Image00365.jpg
RSB W AMS R ET

010
102
250
50-100
100-150
150-200
200300
300400
200500
500600
600700
700500
800-1000
1000-1500
15002000
2000-3000
3000-2000
2000-5000
50006000
5000-5000
5000-10000
10000-15000

1
1
a

61
E
14

15
1
b

0.3
581
1588
1473
2364
12.02
543
538
581
225
Ee
0.3
om

ENMNE

X iEsHER

PSP |

[EEEIEETA )

T50.200 1473 %

500-400 1202 %

53100 561 %

4005005 43 %

EITA

G00-700 551 % | | [0

700.500 4.26 %

00350 %

Tsma00078% )

FETERS

TH00-15000.39 %

= _mmam

—_—
2050

50-100

100150

150200 200-300 300400 400-500

s 8]

500600 600700 700800 500-1000 1000-1500 1500-2000






OEBPS/Image00050.jpg
=0 ¥268.00

¥28900

o RBREIEAUICDMAE]

o g
ol 111 11 |

TVt 0.00

BE- | BEC

ESE
nenE | 16M8
EAEE | cEcE

3






OEBPS/Image00126.jpg
Vero Moda

La Chapellef}3.
zara
snidel

i

KA
PEACEBIRDI.
BESTBAOKE

e 524

peal
HSTYLERHR &
FiE

ELF SACKHEH.





OEBPS/Image00247.jpg
L

B 3 4 5 6 7 8 $ 10 11 12z 13 14 15 16 17 18 18 20 21 22 23
ThIEE 1 2 3 4 5 6 7 10 12 14 16 18 20 22 23 24 25 26 27 28 29
L 1 0.5 0.333 0.25 0.2 0.167 0.429 0.2 0.167 0.143 0.125 0.111 0.1 0.045 0.043 0.042 0.04 0.038 0.037 0.036

R "]

g +






OEBPS/Image00051.jpg
AFFERATIRFIER:
BEhAR: 1811 EH1EEER1F 5% 3500
EE1. 1817532978

FEE2: 11T EH3457%

ER|2: PHL (B RnSRHA)| 26850






OEBPS/Image00125.jpg
| Sheet1 | sumEESs | THiE

EETEER

HHT





OEBPS/Image00246.jpg
An
EL
HIHE |
29

Akt

1

5 6
3 4
0.5 0.333

7
5
0.25

8 9
6 7
0.2 0167

11z 13 14 15
1214 18 18 20
0.2 0167 0.143 0125 0.111
(13-83)/83

16
22
0.1





OEBPS/Image00048.jpg
ESAENEBE T, X% N8R L¥8.90,478.902
AT i EEATRE .

T & 41 57 3 SEBR i 0¥ 79.00pe 4B . W LI 1%
T R

IEEIQ{??%‘ E






OEBPS/Image00128.jpg
1
2
3
4
5 |k
6
7
8






OEBPS/Image00249.jpg
B 3 4 5 6 7 8 $ 10 11 1z 13 14 15 16 17 18 18 20 21 22 23
ThIEE 1 2 3 4 5 6 7 10 12 14 16 18 20 22 23 24 25 26 27 28 29
L 1 0.5 0.333 0.25 0.2 0.167 0.420 0.2 0.167 0.143 0.125 0.111 0.1 0.045 0.043 0.042 0.04 0.038 0.037 0.036

Gkt 9 5 3.667 3 2.6 2.333 2.143 1.3 10.786 0.625 0.5 0.4 0.318

g 31 :






OEBPS/Image00049.jpg
HE:
g2
EE3:
g4
HEES:

18 (850%£%) . 1HEER

FHRMA: 28 (850%%)
FHRA: 28 (850%%)
FHRA: 28 (850%%)
FHRA: 28 (850%%)

- 17EER200E (FEEdalL, #RBL20HLlE)

1BERR, 27 M, 1HHL 1EEE, 1R, BE500%
1HIER, 27 @, 15, 18988, 1REF, 256+ 5100
1HIER, 27 @, 15, 18988, 1REF, 51285300
1HIER, 275 @, 15, 18988, 1R+, 16k 5400






OEBPS/Image00127.jpg
FREF AT

Hit
Bt
HiL
Eiz)

b
E
izt
fakcy

R
8
@i

i





OEBPS/Image00248.jpg
10 11 1z 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22

10|12 | 14| 16| 18| 20| 22 | 23 24 25 26 21 28
0.429 0.2 0.167 0.143 0.125 0.111 0.1 0.045 0.043 0.042 0.04 0.038 0.037
Rt 9 5 3.667 3 2.6 2333 2143 1.3 10,786 0.625 0.5 0.4

(TIHTHEHLIHFHFH03) - (BHCHDI +EIHFIHCIHHI) )/ ( BIHCHDIHEIFIHGIHHI)|






OEBPS/Image00046.jpg
g\’i‘r'ﬁlﬁ’ﬁﬁﬂﬁﬁﬁtﬁkﬂEﬁﬁﬁkﬁxﬁﬂ'iﬁﬂ%t

i T
P B
v e RIEE -
Rz
R 8BM BL) B B0 BEWL) XM &L

*(s)

EWHS E E

B ~ 1 [+ memmenen






OEBPS/Image00130.jpg
i 202

SEHRANS E— BHMA TR R

HERI






OEBPS/Image00251.jpg
AN
[=k:]
HHIHE
b
Itk
e

4
2
100%

5
3
508

6
4
33%

7
5
25%

8
6
208

9
7
17%

10
10
a3
5008
3008

1
12
208

5008

2388

12
14
17%

3678

191%

13
16
14%

3008

155%

14
18
13

260%

126%

15
20
1%

233%

101%

16
22
10%

2145
0%

17
23
5%

130%

63%

18
24
ax

100%
21%

19
25
ax
9%

-1%

20
26
ax
63%

—26%

21
27
ax
508

—a7%

22
28
ax
a0%
—66%

23
29
ax
328

-83%





OEBPS/Image00047.jpg
ShREPERBY Y FEOLEWESRYEE AWRE

12

Fitif

#®

%

L 1 |+ o)






OEBPS/Image00129.jpg
80
61
62
63
64
65

66
67

68
69
70

AliceBubble
baii=1IN
Am-Ling
GRS
Amelie
i d
American
Apparel
ArE]
American
Eagle

Amii
Ammococo
Amves

=3

EiEAE

»

GRREEIE





OEBPS/Image00250.jpg
s e w5 2T M
=N EERTE] & iE; A SR
- % o0 Pemmet-  Bet- - - 5
_E¥ 5 iz w5 w5
ESESL (Ctrl+Shift+%)

TEREAES L.

m A
riaae]

16 17 18 19 20

16 18 22 28 24 25 2%






OEBPS/Image00364.jpg
EHEE

Jmmi

2l d T d"l&!‘ﬂ]ﬂi‘ﬁl‘_&%i\é&{ &Efé%

e

i 1 ETIRS DS EBUT AR,
e TEDRA R Ronas | e
%nn\%mﬁ T






OEBPS/Image00044.jpg
kil

]

miE

)
b2}

3
®
)

¥

¥458:60

¥199.00

B sisaags.oor sn @ 9emaR1.997%

FRe

FHREOME DIESHE - R Rk -

S M L XL X

BE wAE

RughE






OEBPS/Image00143.jpg
SRS, REHREEEBE
EIRER: OSBRI AR, RESROEA TRN BREAEAR ST, B CR . ST SPIERER
Fik: [Fito7//nen subvar. inba. tasbac. con s
ATEMED, GHSHEELNR EHEREHETARERSNS, BESENERESASKEIA!
wRE:
. B x
oYy | FREB: wiegREE
=
s






OEBPS/Image00045.jpg
ég%%lﬁﬁi%ﬁ#ﬁiﬁﬁ%ﬁ!ﬁ R BRI ERA AR

o 240 115
i Fitiwe ST
[ IR E JGURIER v RiE ¥10.00 ~ -
REBIE
R+t W 3 S| 78 8 1B 138
LS

§ =xe z=e

@ 1|+ | prErr2450)






OEBPS/Image00142.jpg
Bl EEN |2 @B | B35 TaRREERE | B4 BATE | B
B THEXSEN | FE2: oeowiaEen | HEs: DxArEEn [T9: Basen

rRER:

ES AT

EERE || s

B5ER: —fi—4






OEBPS/Image00263.jpg
125462111

ELE RiEE
|

R —
EM2f (1]

2014/11/2
2014/11/3
2014/11/4
2014/11/5
2014/11/6
2014/11/7
2014/11/8
2014/11/9

EEW-R.xlsm - Excel
2% e @R WE  ARIA

125462111
125462111
125462111
125462111
125462111
125462111
125462111
125462111






OEBPS/Image00041.jpg
AIRALBE FRMER BT IR BRI DER
FEFEFEIISER, RENTAIRSPALS ReFARREN—BS-

10451
#itne 3

itk

B BEMBEEIEMRA 2%

M dRE WRAEBTEK - i ¥e00 -
BEA% gyem o @ien o Rem 7OER 7 HER
78R TESR 48 CEE 88 OB

S"E SHE S'RE S'Ee 45SWISie






OEBPS/Image00135.jpg
X REE BERO) BV






OEBPS/Image00256.jpg
HRE

350%

5.00%

250%

200%

150%

100%

050%

0.00%

E

F DUBGRR

10000

15000

20000

25000

30000

SR

o . o

35000 40000
uvE






OEBPS/Image00042.jpg
TR IE 5 5 201 A Ak A SR N B L R 2 A TR EL T
R BT

2014FRAi
2R WA BALE

SERMET R
FIPORE !

il ¥266:00 7% e

BHEE  ZBEM
¥99.00

B s aags.oos 5 @ SemaK1.987%

43 RN E Wik %iEk v
REHE
28 (2.16R) 29 (2.23R) | 30(231R) | 31(2.39R)

32(246R) 33 (254R) | 34 (262R) 36 (277R)

38 (2.92R)






OEBPS/Image00134.jpg
TR

=53 i

AL

N
R
il Relc o
i BT
ficlZioiis t)
R LU
ficlZRzs

TR
R tEE

FIETXT |\






OEBPS/Image00255.jpg
HRE

e E Bl SR

350%

3.00%

wos @ (@) sssscoronn

% .. *0 s
Lo

0 5000 10000 15000 20000 25000 30000 35000 40000
uvE






OEBPS/Image00039.jpg
%L

Al BRATTHOREART BRILGILMILER

& ¥ 158:60
4  ¥156.00

-3 B E ERREK R RiEH v

FERR | miia e

#HE 1 |+ tHEeEsH)

SZENSE = IMABYE

ik TEFIER

=it B rexs B g5 @ =it=stt

6
e

ERAE

8






OEBPS/Image00137.jpg
CRER

VREE T kEE T ExE gr 2 7] 2| ¢mser C FEeE O
B BARE —T—1 T ziEHL —

=) 24119114

e ~
S

faEiE et

fREIHES

fEiE 758

faEHEL

fREHE S

FEEuiTHE 205
TSI TR fSASEE






OEBPS/Image00258.jpg
] ESEE L WEESHE BrESaE EEIRS
HEAD PXEE | WomEA | R B TEE L EWID
248 | T78753.62| T.4% 0.8% 66.6%  1.3% 35573809090

cu | 261 225105.63)  10.1% | 2.6% 53.9% | 4.2% | 35386020302

31 3090 19.2% | 1.4% 50.5% | 1.9% | 35556279939
15 1480 | 18.5%  1.0% 47.3%  1.8% 35555334503






OEBPS/Image00040.jpg
AEE201 45 EAR B ETE oA F i # T San
SLVEEakRE

3
i
it






OEBPS/Image00136.jpg
FE
AT
AR AER
it
RS

8 UERT
8 AT 2¢5f
AR T8
8 juitH 285
AT
ECI=Eokigi ke =]
poe= v






OEBPS/Image00257.jpg
Im%%}%’%iﬂ@
5 sssssonosz

»  ® ssoress

35576629203

5000

10000 15000 20000

25000

30000
uvE

35000






OEBPS/Image00037.jpg
O ) EREEETE
BEHGSR/RRE S S

Hifh «

wE

SHRRP
EmN/ERS/SERRS

RS

A || @) eHsEEs
’ o =%
T
> RS
> [ Eit
> ]
>
> |
>






OEBPS/Image00139.jpg
HE A REHEH | FBEN
1 T 397935 .10
2 ZzA 184979 1.51
3 203031 0.43
4 1265750 0.06
5 513768 0.12
6 251892 0.21
7 219720 0,15
8 74900 0.82
5 1o4sd 0,43
10 183487 0.22
11 45473 2.48
12 103888 0.32
13 38881 179
14 68350 0.52
15 43600 108
16 24421 9.21
17 13421 0.99






OEBPS/Image00260.jpg





OEBPS/Image00038.jpg
?ﬁMKEIiﬁﬁlﬁﬁlﬂ FEERARB2014 KT KK
LHFEITZCE

. 34 35
firte ¥ 359-60 st ZBEH
& ¥269.00
i 18 E BADHRRRER > i RiER v

—

#E 1+ pEmes)






OEBPS/Image00138.jpg
Fi%: TEEA | 525 2EmatiE| 535 TElEEEEE | B4 HAE | B 219
FF: FiEXiaenm | g2 roeowiEsn [[Eas: axirEin | 59+ BREEn | Ts:

SRENEFLTA _—
HIEER SEPTEREET: [TREITRME EHTIHE S| RENK|

SEERTERES

EEAE: [Sorn ||| =] ¢ ®ELR O gEAN






OEBPS/Image00259.jpg
BREF | BR
BEFEE!

il

|75

2014-10-29 |2n14—u—27 -

EMI
[it10sz04z01

RESDAE

SHERATERE I3

Yot {EmATE






OEBPS/Image00035.jpg
FRER

#8: BT TR TmE
>>BiTEEET R >48E7)

{RiEAE

1.

EREAREL

A *

HE

2]

DI :
=R :

® 2% O ZF wmASsEn HERRESRME
SRR [v

IBHEMELE ) A

Sie: [EXR -

#2:  |F45127854

FhHEEXEE v  CRESENER? SR SHEREEENSRER)

EHTE: [+

ARSI E R RIS XS N SR R

ENRG:

—Ofi: *

B AASWe 5+ FAMIBRSEPA, fsRRRmaia

1\ AR EEFIR S MERSERAS. 2. SOUEEER. 3. 7|
REINFZRIAR B, BAE. BEHE. BARE. 4. BRI Y

4

99 T

RENTA. BNEHERHE - HARERES

TR 65 F






OEBPS/Image00141.jpg
HE KU OREM T

1 PR 397935
2&Ra 18s979 B 1
3 i 293031

4 ERHE 1265759
5 FhiERY 513768
6 LiHME 251892
T RBEE 279720
8 Fink 74990
9 AL 110484
10 18R 183487






OEBPS/Image00262.jpg
ERE

EEEUEAR v [edsswd 1.2 |

EEELE 5.6% 3. 6% 3.6% 36K 568 368 5.6% 568 6% 368 6%
XERE 110 132 132 154 165 176 220 143 164 164 165
ZEHE 4 5 5 6 6 6 8 5 6 6 6
EEDULGANN o [edsswd 1o |

BEE . 6% 3. 68 3.68 3. 68 3,68 B 3. 6% 3.6

E i S HAE 1 1 1 1 1 1 2 2 3 3 3
ESEEL ek Lex Lk Lex ek Lex Lok 2.4% 2.4% 2.4% 2.4%
Hih SRS 47 57 57 66 71 75 94 102 110 110 118






OEBPS/Image00036.jpg
LR AH EHAH ZE DS, Wil
0
o ¥1.00 FitiFie
BiECECME BN s -

#2 1+ pHER1228350)

SZENASE = MAEYE

ik TREEH

*ft | 3 @ =iEsi





OEBPS/Image00140.jpg
SZEE(N)

FEEEM): | csv (csv)

Sl

33521 0.84
20540 271

2 | TRER, HF20MT

205
1083

ey

T

FEFS)

REOREFRE LA






OEBPS/Image00261.jpg
ASEREHE ‘
ASTRESS

EETA

Efl S HAE 26 32 32 37 40 42 53 34 37 37 40
HRSEEL 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4% 2.4%
B ERE 1101 1321 1321 1541 1651 1761 2201 1431 1541 1541 1651






OEBPS/Image00043.jpg
2014 PRI LI I SRR S R EEE TR

W1111TE111T

¥298.00

¥ 59860

Z s v 52 0.00

XL ( REGE) XL (SR )






OEBPS/Image00254.jpg
100

388

R KL, x10000

g

FENHEDEE

SR

[ -

5000

10000

15000

20000

25000

30000

35000 40000
uvE





OEBPS/Image00110.jpg
i s

=

S o El (0

WP WeRikEn

- -
2014.02.01-2014.09.30 I

Zaias ET == #uxms: o






OEBPS/Image00231.jpg
§§3M!‘t mnmm
[@Fzw  [¥] ' @ Ot Wrmﬁlﬂ’\ © B

600
700
800
e

16393
| i
5
B
254 1644 5

R S ————
BRSNS O st

167

£

B

fooofocooo
&

cogtzocoll






OEBPS/Image00352.jpg
© FERSH

 maEstT
" EBSH
& mEr

=mgm

m:
MO, B ERERTRLTIR.

BIEE Coie.12.05 3 201121

L A B
R ]
L bl A
EENE -

3 FENMAREET
PR RA PN

2 T (4) AETRG)

BB E—MEMTR G014 11,28 31 2014.12.00 THSOWLES

- EEREE

1145

812

710

BEEALE

+a1x

524
4 35%

4%

R 55>

XD

-





OEBPS/Image00034.jpg
Mo 7, A WE7RTIBMBH - 8 AT HERHHE, FMEHIE - 90%

13

1ivi& ¥ 699-:06—699:96
i RitiFie

L]

BEMHEHES.667T
B IHFEE WIRKPSE v R R ~

RB s ML x| BKS






OEBPS/Image00109.jpg
FiEn%E >

&R

FiHER:

e e x| # 1883 =
IR AmNx  pEHS® BSRE pSR ISR R0 EEm W
e OTHR EW MY SRR BT WB  HEAB  BEIEN
ABER  MEED AR BB BEAER EGR RENSR HEY
SREEE Ry AR® AW SYHY  @Wh STRm 2S5 B
RE 9BF  RERX WER HEEE sE BB el
wESz k% WABE SRR RBA  SER ME BR AT
20135 2013525 2014555 2015555 2014585 2014555 2014






OEBPS/Image00230.jpg
50100
100-150
150200
20300
300400
200500
500600
500700
70500
500-1000
1000-1500
15002000
2000-3000
30004000
2000-5000
50005000
50003000
8000-10000
10000-100,
100000-

127

127
127

127

27

v
709
157
315
315

07

157
07

07

(23

00120 50100 150200 300400 S0500 700800 15002000  4000-5000  8000-10000






OEBPS/Image00351.jpg
© REHIT

B BasH

¥ RBOH

| =memenR (@iF1% 2014-12-11)

762 [

WhisEm
WHREH
72 EEE—
WEAERN
60 EEEEENI
| snsmmm

BREENAE PR - | |6

B Bop1STN

w—fRrc wm pCREE w- {TEEE

wcz-u R sex | sk

o R RS
RHEW © EHR

L) !mnm B |
e AR Bt TewiE T

BREHFRTETRING|
FHTRES FEALE
1,978.22 1,742.13

TTRRE PHEALE
1.31% 1.15%

AR - 3 TR

+ #(E

AR






OEBPS/Image00112.jpg
~
%mgcnjﬁﬁ S 99.9 MB #hE: 7033 a7
EAESCHF TR AR

> BAHIRHRR2 810 (M) 7.03 MB IRE: 143831 F B
HEMRHAT EHEE WmE

) TAEEERL 2R (RE) IE: 346742 R

88 iprnc . mmes nm o -
EARAHRL SUR (R 595 mB B 127383
WERIE  BHES WA s F
B FAHT R L GO0 (YLE Y 2.79 B HfE: 58296 R

BHAE WAHE






OEBPS/Image00233.jpg
01010720  50MOD 150~200 300400 SO0~600 700600 1000-1500 30004000 6000~8000

-






OEBPS/Image00111.jpg
Ty Eeitias El == #uxss: o

iR : Wgkaes BEREES

2013.01.01-2014.07.31

0212 0429 0714 0928 1213 0227 0514 o7z





OEBPS/Image00232.jpg
EEEMEA LR EEE

FTLH ad i (Ot O

R

SERAEE
| OERER OEREMNER OfEls O TRs@E

15:30-15:45 347 3479
15:45-16:00 16393 16393
16:00-16:15 2254 2254
16:15-16:30
16:30-16:45
16:45-17:00
17:00-17:15
17:15-17:30
17:30-17:45
17:45-18:00
18:00-18:15
18:15-18:30
18:30-18:45
18:45-19:00
19:00-19:15
19:15-19:30
19:30-19:45
0450000 #E: 2 B 24 (FE: R

Kl

boococoococococooocooo






OEBPS/Image00353.jpg
© RESH

@ BmRs

B 2B

TSR

1 25858 = 2014-12-1102014-12-11  FAgESS
WRH §0.7%
1851
TRRRH § 75% FHLE 4 109%
521 2,4536
D
30.78%
ST | 5.0% S § 25%
487 % 2,01426 e 4 205% i
18934 0%
SEBBEEE SRR
7* FROHN 27, 2EXHLETRG 5% 7 | FRR&ME 2 onBERAEH. TRRET. XTE! ERFSHELA.
SERRE Sisad, WTEEH! ERERBUTETA? SEVESET! RUERAD, o0 HPEETZHEN. BFELRAF,
EREVERETRFRE. Rz

TRESXBEE. TELHHUR.

EREI RPN, KAER.






OEBPS/Image00113.jpg
—

e | Lt || R |
Hl: EMIA |2 SERENE | B35 TSRS | Beb: BAIE | B Hiaes |
#ia: Tiviexisn [Fae oeovanREn

miEs: TN | Tee: EREEn | Tes: Kueieen |

IR —
—B%R:

%A
ZHE:

SRR | maxsam: [THE
PRo g

=

 pme |






OEBPS/Image00030.jpg
An SR UER LT SR LT R FBK RER 8FK

# #:|¥180.00 - 2080.00
¥30.00 (ism)

WFRWE: 0

W WRR

EMAE 23 | 79GKHE

=t wEEN AREN - 5@

| ETeemie

R [mw)





OEBPS/Image00344.jpg
ATEFERETOPS

1 ———
miks

EEES

T

118,919.80

44,532.20

42,596.30

37,703.90

35,307.30

TR 5 TOPS

a

RIER

Comsaon  ERIRZAMII00T (TH(EH
®

7z
KD o AR

g | FiE ST B 0
E i 20
1 0057 L TR

L]

FEIBENE 0005,
EEFR
1,000, 007%, L M

R 5 B 0 B
B8 Ha 5 v 28
- I Lo b5 be

7,080.00

4,972.00

4,271.09

4,200.00

4,180.51

TR TEFATOP10

#FA

AT

1A

amn

wHRE

IR

s=FHFE

1 EBEEITE

RE

EEES

@
i





OEBPS/Image00031.jpg
3047 MkiE

gﬁ»m 304AEH—RRRE PERA TA BRI E
usu304THR ME— R Tkl BRAE - REAEHET. RBR205MARLE
R A

1017 598
B ZBEH

fiti  ¥316.00—630:00
& ¥155.00

L3 HRE MIRFHE ~ R RIEH

[ Kk || Respasen
Lol Vw v‘v:N Va" ",‘ Va* ","






OEBPS/Image00028.jpg
SRS SR BARS TR |, ROSEREAIRRISER QKR 2, 5
NASSRRTZEZ W0, BT 3, RNEWRISAHK 4, ROSBLTOWE S . &
DEE (+H) FsTED | BEBAEETRSFREE, KRR

= %68.00-168.00

0 41360633600

BB TSmE EREy G 0.00

AwEa73 it 15981 BRI 348

SIS0 E (FEZ)
EIIDHI

wRsRY [ 1ammR) & | 1m(smR) = | [ 1em(emR) =






OEBPS/Image00104.jpg
i, B 0ETIEER

TR BRIE AEER FRER BEE REAT SHE BHIE OFE TRE A8%% 9788 28






OEBPS/Image00225.jpg





OEBPS/Image00346.jpg
| st

FEBHHTTOP10

ENEREOHTTOPI0

wEs

536 I
495 EE—

33 I

256 —

223 I—

201 I—

105 —

166 NN

260

EHERH

£
86
7
52

E
27
2
20
15





OEBPS/Image00029.jpg
WE: FRAEHFEE, —DH30TRES N, KEWZOH L TEES
ERGH I

481 EY1 Ba1E7, #HH, %4 4200

482 XYL 288287, BEVSRHEHE, G4 4500

483 XYL 288255, BEYSREHE, a4, 512+: 4700
EEA: EH2EH2E%, 16k, Bil, HHH, G4 480%





OEBPS/Image00224.jpg





OEBPS/Image00345.jpg
BHREARRN

10

1

12

13

14

15

16

17

18

19

20

21

e

2 23





OEBPS/Image00026.jpg
) AsPEemEamnRERERse, REGNEN.
-06:12.00=

E=
<SR

ZRHE

- AR ¢

B RRMAEER
R 2 5 EHOATR)
HEAR: XHERE  RIREE  BARE  ARE

RER[T Iy orpresset)

BTN TR DA 15K
RS 29
HORS: @enna

Sman  FERR 4% uEw

unon: 12,00 OBER (@ eawsn

—XREE
QQUURANA [SBTAK] 17— ( 2EXRITIC)






OEBPS/Image00106.jpg
iR

T
K]






OEBPS/Image00227.jpg
gexsa: B2 <

SETITHE: [Mp /7 ton_ tacbao.con/ ten. htni 4134687365 Tans=1aabbucket=0Ret| THFEAFE [HRIE
FEARRGE FAT:
EDTS

Bttp://detail. tnall con/i ten, htn7i d=4143430941 28 abbucket=D
Bttp://iten. tachao. confi ten. htn?i d=4003861 107 34ns=1 Rabbucke t=0#det ail






OEBPS/Image00348.jpg
IhERE

R R

WO 15:29:13

AGEE: SR

153122

153316

153427

BRI ILERNE

BEHIRIE: 15:29:13






OEBPS/Image00027.jpg
ML
RE2:
WE3:
W4
WES:

B~/ EA L Kk 3687
P~ B/ 256% 3880
Pl —7/ T/ MIEL 512F 40870
Pil—F A/ BIEA 16+ 4287
P —FE /BB 26k 44870






OEBPS/Image00105.jpg
Rl Showcai HEA HE Zeaka EAY =8 i Zi%

B Aeinsi sz HSTYLERHTE = zara el

feael ng I iReE 28 28 R pul v SRz Bt

HEHR #RE EiEg o R ST e HEHER

BB AEHRER FIRER e
B 1824/ 2520/ 4049/ 3034 3530/ TASUT 1825/ #i%
x# TR AR R FRg® ARMEETISAR Eaiid HHER

AR R~ % R® |Rp% -

R =) Lo iE T#iE T AT R BE





OEBPS/Image00226.jpg
OERUMESS 2

R0, SN 2.

A2

. 2

BE mmEngE 2

BE smmEES 2

b = 2

s 2

L nare 2

\e o s rsxeRmEeER 2

i :

e P

Sikialy = :

Dl A= 2

g T giziﬁi 2
5 e o g2 1

2014 best - @ Emm 2





OEBPS/Image00347.jpg
o EER

SRR
| Bt

FHEBTOPSO ENRBIOPSO

]
R L

g
L BT BT BT b

S HimE
bR HHLW
971 3,5727T,

AR
EHRFH

221

X -

NBREHTHD

]
SR

4.98%

3






OEBPS/Image00024.jpg
FRE HMNLERLRR A6 REERKRTTR
§) AsReemzemvReRines,
—a:26.00

BT : M 10.0% EMS: 20,0
30K 10 @
HEAR: XHERE  RRXH A

BEM 69| 12| 18] [ 24m
&:

Bess: as |
ARE ] )
WS A/ WEHR"






OEBPS/Image00108.jpg
HAPPY WOODS

e : Bl

SRS
11,009 un, aith
7,68 854,020
5,92 154,567

467,208

515,503

o

#

B (Carli ~





OEBPS/Image00229.jpg





OEBPS/Image00350.jpg
VaAanh Bm 2014-12-102014-12-10  FideEss

HXUHATOPS |7 RS

itis i s TRRLE Eot L= it
# 5751 M 6122%  009% 1 45337 I 5142%
RIE 2,015 . 2514%  0.07% 23 27,457 I 27.12%

mE so7 Il 942%  003% s 1047300 1145%





OEBPS/Image00025.jpg
FReSHABLER AT BERTF-05 FRAAETARR KSR
:¥196.00 - 1120.00
hin
B miF 0% W Lont B LR
#

COBEN  QRRENA AL






OEBPS/Image00107.jpg
SRRRXRATE | HFEASAESN | RE

SEARAHT

FiiE ERATY Rt Ebos SdiE c M dat - ELTEAnE S e 48 B4
e e 407016 159483 GL2%% €274 3077% sisses 1evh 2z
| ] 510 1sse2 13 69,050 /1% se6 5801 267%

2 T T I T T T

i B0 s T e =~ S, Reseal s g = e )






OEBPS/Image00228.jpg
i i T i B s e
1 1 1 g&ﬁ B 15:36:17 XXZZTEM 2.9 56719 - 3511 -
2 2 1 ﬂ B 05:03:30 SEIVPEES 2. 36 s0320 - 4320 = 1180. 00|
soe i omigm B oSSt sEeliizis 2. ate 17050~ s - 0,00
PO T el oZolesn 2. 4 s 01 sl B =0
5 s 1 Rn:k BESH ¢ oXolaish 2.z 53 0w e 256 1590, 00
& 5 1 FREERL ¢ 1500 Uil 2l 18 W om W 101 0.0
7 T 1 lujirong8®9 C  17:25:00 x2S 2. 21 354 0.08 223 223 536,00
8 8 1 bk € 17:25:00 exzahises 2. 14 499 0.21 188 188 438,00
I T ¢ o oXolaysn” 2.1 W om0 el 8t 8.0
0 w0 1 zmm ¢ mEw gkl 2= 22 on m 2 2.0
1 1 1 20145811, € 1T:40:30 0F0| 134 2.3 47 0.10 24 24 148.00
gz 1 ghe ¢ s oFolsl 2. 13 e 0wz 12 o0 00
13 13 1 9 € 17:36:54 0X0ETSS 2..18 43 0.11 18 18 136.00
i i 1 Vero %. € 18:00-41 0E0/ Y335 2,13 AT 0.08 40 0 280,00
15 151 014EE C o Wises IEVESL 2. 10 s3 03T © 213.00
1. 1 fRE2 ¢ sy oFoldieh 2. @ 22 ol e prd 343,00
17 1 1 ig ) € 173032 o0%0/] an@ 2.2 114 0.09 85 85 655,00
LT R e ¢ oz CFolgsh 2l m 3 0m s 168 0.0
B e ¢ irwm oRolih &l SR El 14200
I T 7 C omsis oZol 2z 2 om m = 199,00
2 2 1 iR 3omate R0l 2o O - £35.00
2 m 1 pEEg ¢ oZ0l 22 s om o= = .00
23 23 1 20044KE. € 17:36.00 X0/ Ee! 2. 56 751 0.2t 176 175 580,00
24 24 1SS Tha € 17:33.05 Din/fﬂ;“ 2. 12 6710 0.26 297 297 448,00

1 € 0F0/) 2! 2.4 810 011 148 6 599.00

[l 000 | wspsy: D00 | A o0 | mEey: 00|
T EMME: [T | moeash: 5 1|5 BERE: o0 |@EEesy: 00 |
| Fikl: [0 | . ) @






OEBPS/Image00349.jpg
| REEs 28 2014-12-04~2014-12-10 smES LFR

e ~

12-04 12-05 12-08 12-07 12-08 12-08 12-10





OEBPS/Image00032.jpg
i

il

23

Ben

T 30755 A B I R A B e )T DL
HEHEN

§ R CSELREFOHRIE. BHTH
SHETLLBIER ERRAEREROM, 1=

¥ 92e—toene

¥41.40 =3

B sin %2000 50 @ D2TolE0.827
FEOME MIRSHE - 8 ¥1000 -

SFRHARNRT, (EAEXETE)
NERRIANH IFHET, FER

= 146
LRSS )

ARG (ZED)
Bz a3

|| et cEERO)
BiKFELGA (F~)






OEBPS/Image00033.jpg
e L& EEEVESLRXY % 0.00

B#HE1785

Bes% | ufil2c ufl4c

UileG

s 1 |Ha seoas

EswE (P EtiEss

BTS2






OEBPS/Image00121.jpg
= | EesEE | I [}





OEBPS/Image00242.jpg
50
40
30
20
10

44 0 R K

45

¥R
nE2R

10

ESPN ESEN
A D A2





OEBPS/Image00363.jpg
A

[ &+ mSamo, sxmi _ e

BHRISIEY:

2aEE: A Rk

O | -
Bwm2: A o

128.00
128.00
128.00
128.00
12800
128.00
12800

2014-12-1200: 5 u»
2014-12-1200:07:38
2141210 13:1323
2014120507:13:43
20141204 16:08:11
214-120221:59:20
2014112109:2205

FEFESRERS TS A HEEY Rk,
FETSBER RS ILE T RREE REF

BEAZTIETIR REET BEF.
BERZTRSTHE By KA E.

= el B

FETERBEERSTIA LR REET B F.

FRASEEEAS TR THA AEES Ak





OEBPS/Image00120.jpg
3

=

B
FytiE
R
ERE B

ERIE BE
iR ERHE
BE FE ERE
BT A TR
ERIE B KR
ERE BE

9 Bl R

10 2013 EERIE
11 HERE ERiE

12 &R B

1387 B &&iR
14 S ERE B
15 WAAIERIR

16 BXiRY EkiE
17 BT EHE

18 ERIBABDEH

19 SFBERE
20 2013 RIE

21 (¥ Abg ERE

22 only R
23 MEFERIE

24 HERIR FEFHE

Sheet1

R

5
HEAS
1,925,337
441,117
323, 060
262, 056
119, 770
96,139
95, 346
90, 578
88, 719
80, 775
71,742
62,373
61,572
60, 333
58, 714
57,497
54,953
49, 369
48,627
39, 666
39,075
37,990
36,419
36, 065

TE | &

D E
RN =114

38.
10.

10, 976, 941
2,999, 052
1,737, 447
1,417,392

597, 809
438, 721
498, 493
564, 668
488, 986
459, 430
427,138
408, 035
343, 111
284, 010
276, 208
423,420
280, 460
236, 255
245, 390
123, 309
216,135
142,816
181, 811
152, 029

SRS | HOE

P
TN
4,206, 958
1,121,473
722, 451
841, 209
284, 961
188, 861
273,316
215, 599
179, 018
243, 427
243, 664
153, 558
137, 861
171, 609
191, 849
222, 264
112,277
108, 225
144,124
43,282
115, 302
68, 381
132, 393
70, 208

1

16 il
EiSEESEE  HAEAH

35.
29,
20.
26.

8.
17,
22.
26.
12,
89,

4.
23.
19.

3.
24,
25.
22.
18.

4.
38.
15,
15,
26.

1.

18%
26%
914
21%
345
93%
28%
59%
96
345
66
13%
41%
18%
18%
345
21%
02
o7
41%
1%
59%
5%
81%

<

3.
36.
40.
58.
46.
42.
54.
37,
35.
52.
56.
3.
39.
59,
68.
51.
39.
45.
58.
34,
52.
47,
72.
45.

8%
5%
84
72%
9%
31%
16%
445
7%
30%
40%
o8
445
81%
94
81%
29%
o8
10%
36%
675
17%
35
46

21, 865, 679
12,436,101
3,145,214
2,309, 164
179,278
1,503, 233
1,733, 208
8,018, 788
246, 303
6,967, 875
797, 911

5, 426, 591
1,474,276
208, 887
693, 536
312,177
2,987,339
396, 513
500, 826
15,171,083
335,148
23,409
201, 699
38,479

L
#itk Bl

0.
. 28%
. 35%
. 37,
. 19%,
. 39%
. 34%,
. 28%
. 09,
. 26%
. 20%
. 27,
. 34%
. 50%
L 4T,
. 25%
. 40%,
. 42%
. 1%
. 13%
L 17%,
. 26%
. 39%
. 26%

23%

P e e e e





OEBPS/Image00241.jpg
E ARG R

30 25
20
10 mELR
10
mEIR
0

E1F b





OEBPS/Image00362.jpg
2014-12-16 11:23 O3E T4
2141215 1123 Q2E IO
20141212 18:10: 00008 304

Di412-1915:4144  BR  osx22onh

o
2

E

3

s

6 2140610 15: 241216104241 B= IR IAIORHD
7 2130918% Duzsisss HN OEAESH
5 14060 09:41:05  214-12-1405: HE  oFieHm
s 21499021 Wie1215 14 H- oEamEn
1 & ! 2149926 15: 141219 15: HE  osromei
B ﬁﬁ?&ﬂ&%ﬁt!&xmﬁmnﬂﬁgmﬂ . i 2013090222:41:05 20141218 12 BN osFaokjostd
2 EETHBET ARETE FRRS0RE Mk 3 D148 17627 MRV 12367 A= 0GR
13 FEFERETE QHi0RS SEEERIONEE . 20141020 19:09:06  2014-12-15 19:09:06 03RO B
i FETERE TR ARSI AR pf.. 0141011143139 B OE 200511
15 FEASAETEEE] 2TERET ) . 21209212220:35 o3F0 o
® Emf“i@x&?ﬁh&ﬁ&ﬂm&*&&%fx - .. 20111130 12:2423 D400 174
o L e T 20140926 163334 2 OsF2A ST
5 FERRBEEARE TR R IR D140829 151440 0141219 151440 52 5ap)
1 FRFFTEREIESRSHENIIAEEER w M140398 20141218 10:29:45

T R R

2 ERCATEORRT#EE 1 Bail BER BE. 201207-030¢

2 FEEEFRRETAE BT IR RS .. 20140804 1

z EEFRTESE BRSNS 20141104 22:0 i

z SEFEERETR SRR Wisgeoiiny Dz iny BE AU

= it v 2130301110424 M2 1zsIs W= GRUEe

s osE sk

= ’ oFe s H
g Sl & 0]
SEENHE D5 | EEHE [0 | RE—ARLHE | ZOARNVERNE 5 | TREINNE

SEOEREECD [ | SEOEMEH] | SEE0ESnaing [0 | Sesuldl 51| SE0XuMR [ | SEEoEsubing|

s (7] aenl= | P00E| smmm 0 | sewml | swEl | T .






OEBPS/Image00123.jpg
TERTBRAATER
ERE

MERFURE

B >

ERREL
EREARRBRARE
BEE






OEBPS/Image00122.jpg
ENO.
R BRO

mg
EIERIM.

& SEREW

0 &rItse.
ThesrEme0 »
= C)
-






OEBPS/Image00243.jpg
=]
THHIHE
L
Itk
HE

10
10

11
12

12
14

13
16

14
18

15
20

16
22

17
23

18
24

19
25

20
26

21
27

22
28

23
29





OEBPS/Image00019.jpg





OEBPS/Image00234.jpg
TEEME

Bre® EJ IR %

WA EERAEE

g

‘!Sﬁwlﬁ' CHEAE O ERBAIER

OTmn@ns |

6:00
7:00
800
2:00

0:00
&it

258.00
599.00
118.00
0 0

268.00
179.00
488.00
0 0

#8: 12

M8 1167

EE: XE






OEBPS/Image00355.jpg
@ usIa

BEIF  smasa, 30 sew. SRR, —ROIR. EAROKE>

& sEIseE
AT

| ESHRgE s

FROGES S ISTRE

2014-12-11~2014-12-11

sRsEE SFRaN
19.25% 42,857
17.78% 27,451

#E

AT

“Fm






OEBPS/Image00020.jpg
# 618.87 (F=M A

B TAEATF REDDRAGONFLYK] #§# Bk FHFF - 23 %ik BHv






OEBPS/Image00354.jpg
O sEmE HEE B |
1 s PR © 20
CE CEEM: O axx Oexa O axa

=N ‘ ez-or ) 5 | ou-ien o)

ARl D ae @58 iR
e PORTRERAS
PORASRERTE PORRRISIEIR
PoRTRERS PoREREE
PRI POREHTITH AR
A REEED
@l 13 4 oz BSTHOMER NSRRI TSR
[rwnan | CRRBSRTASE x| | ORSURES <UD x| | ORER x|

[gon x| [rowrezm |

FOREIREN x |

==

FORHEE x

ONERES x| OMNRE x| aE x|






OEBPS/Image00017.jpg
¥128.0 3 42043 ¥80.0 MAME
2014 EZREBRETIBERIZH 2014HFBTRA R R BE T
AR B R T Ik s i s e 23

| R B M ok BE M






OEBPS/Image00115.jpg
=M v HF

it:3

HFEE >
HRBRER
HFER
Rai
HMER >
Bai T\ 54
EEE HRB E >
[5#1?»2% >
HEME >
HFRBEE

"

HRBRER

i

15 =M

il
i
<





OEBPS/Image00236.jpg
FEEME

kAR

Fr2E ¥ ‘

FEiEE

CUNHER, 3 aHEs "lib‘iﬂiﬁ'

15:00-15:30
15:30-16:00
16:00-16:30
16:30-17:00
17:00-17:30
17:30-18:00
18:00-18:30
18:30-19:00
19:00-19:30
19:30-20:00
20:00-20:30
20:30-21:00
21:00-21:30
21:30-22:00
22:00-22:30
22:30-23:00
23:00-23:30

23:30-0:00

Fi
Es ]

HSTYLE

BRE

f&E: XIa

ccococococococococooo0o00o00






OEBPS/Image00357.jpg
©B=HIR
EDISAZE

A suEsesE
s

| mesnztop100

WA
(29
N
oo
i

wgE

EETAEE, FO\ FAE B E BRBL AN Pk s

EHERE EEREE EMERE EmREE m

| RHEMVESE RELL]
2010120 [ BiTE
LFRINE ¢ LFREER ¢ LFImR ¢ 2FUAE S FSESL S e
o8 60,02 aar, 018 3508 TS ABREAD
4509 102,618 35,130 2708 e BEEHD
455 s0.70% e 1288 mosn  ABREAND
w120 6708 165 o o EEAD

38 9.0 1,228,002 13sx Sam EEEHN






OEBPS/Image00018.jpg
R

EE

Hiak

HE





OEBPS/Image00114.jpg
HitiFsF:

10 RRIZLER
1 RHEIZIHSR
12 REIZTHER
13 REZTER
14 RHE/ZLHER
15 RHE/IZIHSR
16 REZTER
17 RETTESR
18 RHIZLHESR

AR
2]
2]
AR
2]

SR
TR

H{2012324 %387
D | —HxE ot 1173

1 REZTER TSR TERAR
2 RE/ZTER STIRAR R
3 R/ ZER TR THARZ
4 RELTHER TR TR B
5 REZTER ]]?ME ﬂ%ﬂﬁﬁz{w
s i

e
8 REZER
9 RE/Z AW






OEBPS/Image00235.jpg
EERLR

45 %E KB Ok % 1@ S 20 2 Ssh ey 0 30 % 28W






OEBPS/Image00356.jpg
@ BATA

» EAHE

S ®=5TR
BRAR

A BEIwE
R

WEIF  seasns SR sw. SAmeEs, AT BAROKE>>

TR

15 B | AFEE | oot | RS | 05

| kg
w7 SFMTINE s SFHREMER
R 1133, 110 1570
E= ] 138,878 et o
EE] 138,383 ti3.ex

=L]

SRSEE

222

BLaTS

BLa1x

Q

i

2014-12-11~2014-12-11

SRR - BREFHSEE]

14,481,568 Lo

J
TR0 KRS HAE

28,17 L1

w2,112 23

e






OEBPS/Image00015.jpg
b

[he i

LALEVDNGH

HEFF I R

TR

ikt

bt

Feft





OEBPS/Image00117.jpg
WBEP 51 [Fonvmen

r— = ROEE EFAR 0SS SEEN  AETE
= SSEXEER  a BRI
— i SEE i TR
o swis L p—"
i sz a T —
»as , | B= [ P B
7 EE T p— o
B = WEERE 3780550 mom o+ : izf
o > || @Rz 3000949 "o B%%E:
— o e — woos - me
i ipone 2582707 s (- - EEE
e——— - P 1980443 mn §wooe Z"”A‘"i:
S nE) 1850147 S






OEBPS/Image00238.jpg
VRTenEE &R ME] ~] | J= J s [ J4 [

EATRETESHEX (RREBHSL, T

An (B-3ED

Al, BESTMIARZ AOERGESR! )

R — 44 +—|

18
terevsiiiE . AUBEHA, RAEEEHE RER:

268 Fzxa [

#h

ot A1

|A=[z






OEBPS/Image00359.jpg
amn |

EmEE Y | EBRE |peta|

R — HEHIBLE =

sonn [ <] Coss, mEAss lm <ol | A

I~ SHEATHFMMA BT —REE:

BHERHRSAIRE, RN, AUERRHESER! FOHE EEEEASHAMNS-EEH nNEE R R R®In s/

D Xi2is B E 3
EREn 1 6 6 26 27)E§2453  12-
EREE  OIEAX 2 E] 8 23 @K wjees 12
BB WEAN 1 6 6 % B 7R 12
EREE  OBRAS 2 = 8 23 R e -
ERERR AR 1 6 6 2% A= puRe 12
EREBE WZAN 2 2 80 23 ik BpHes 02
b WEIAS 1 1 1 126 W= 27pE2s 12
e AR 2 £ 8 1025 332377 23 Jk sNeh 12
W MEAT 2 © 8 1025 472672 2 Ak siEes 12
LA HE+AR 3 27 18 586 473572 v E= 222y 12-
2en WRAN 1 8 ] 17.. 604530 % @= weeg -
Bl WX 1 2 2 1025 69315 23 AR wpEen -
2w WEAR 1 8 8 17.. 599835 % A= e -
BEng WEAR 1 1 1 75 208365 x5 AR s3MsS 12-
BEae WEAT 1 6 6 17.. 208365 A= w2z 12
BEnE EE4AR 2 2 80 1025 208365 B ey 12
RERE. HEAS T s 6 17.. 128835 B wjEes 12
BERE.. IEAS nsllﬁ... 2 2 8 1025 128835 Fi wlwen -

a BEBAE BRAR BERWE.. 1 8 8 17... 332302 = w7pEe 120y

53 >

[FRRERAENE] o RERERIL! THRANEHAS! ST XMITETLN: [2 AT






OEBPS/Image00016.jpg
WEESBLHE Y
BRI






OEBPS/Image00116.jpg
=M v PR .

FilA% > #715015

BT

THIRE SRR DHRRKRER EWE THEBE ARE ABRE DROTREE W






OEBPS/Image00237.jpg
EEEMHER kAT EHE A EERRAE

IR 155 pE HBER O EERANER O fises O

AR

ST ~] | | Oatigzt

Fikdg

1400-14:30
1430-15:00

15:00-15:30

15:30-16:00 R 347
16:00-16:30 254

16:30-17:00
17:00-17:30
17:30-18:00
18:00-18:30
18:30-1:00
19:00-18:30
19:3020:00
2:00:20:30
2:30:21:00
21:00:28:30
21:30:2200
2:002230
2:30:2300 E) e B 8 (EE:
23:0023:30






OEBPS/Image00358.jpg
ENFFIREE
]

HERERBMAE

#EEn
hnms& Fage | nedal
HlE CLE) [EE

=y [ Rt
mwsimoi o | [Fga’ [y [gmen [pps [spnd |=atane |

HESREE () BECET i musamc s [
- £ 2 AmEst g A% s8
wan [xig xﬁfw [ 05  wetens o oy 5
o fﬁ FHEM2 Os &7 e B 58
segm [ |05 viitdermm: misa s
s BEs i P #m sugs 5t
—
'mm L — ‘
| maams |
© #ETHBED z
@ HEEsmD [26723956113 v SMDEESRE
[ EmigaEaiE —1— CE)
B : SIS
5
iskien
P i <<m=m——RERETHEERA
S
20
5@&3 .
M R
8
FRFE “ ) )
|z ooy || SRR WA [y SRS






OEBPS/Image00119.jpg
R

SREEXRFEN  ERELSKENT

ST
S A
1 IR
2 ERGE
3 BIERHIHETE
4 W ERE
5 ERGE E

BEASS
66,314
23,520
21,345
14,146

12,730

i
246,362
115,319

38,076
55,557

73,806

bt
12.38%
5.7%
1.84%
271%

3.62%

SEdE - FlSES

104,452
45731
23,183
2231

32,349

25.18%

18.48%

3.46%

20.64%

10.96%

SEE

41.66%

38.91%

60.27%

39.27%

43.04%

ELEE S e 2

13,773,626
6,191,450
598
2,601,326

1,549,151

0.29%

021%

0.03%

0.37%

0.36%

BAE
14
135
0.09
131

1.24





OEBPS/Image00240.jpg
2400
2000
1600
1200
800
400

0

TXBIESRE

- iR () OB (TR —OoHE o
1)
C 10

90
-
/|
1Ty I .

80
70
5 et LY 2 VA N U o et SV S VAN A s U e e S B VSR Y v

60
50
40
30
20






OEBPS/Image00361.jpg
(140 )

O

HaER

2014120110508 2016120720188

HamigeiE





OEBPS/Image00014.jpg
Taobao.com
T PPPPP @ A48 BE 49 R4
=2 ARE
CamER 20121128

SRETiHAL

e

BIEHERIEERTIAE FREEE 4.9
EEE 4.9






OEBPS/Image00118.jpg
BELH
I sz smman 7002
E 1424050548 3009
El sisemesan 527
0 mpergEn 20
EEERRE
AR X R 2950
AT K HE 27
1 Rz EE 2120
dnexsx 2%
[ saspAe & 9VE 22200

[ s
IR

1 m

AR

1 o
%

] ssmiE

Ofiz

1t
1t
1t
10t
st
o

18ty

R L
[ wzms
B wow
Bl wse

U

Feathersunsiy]

OnneksirEzE

G mssk

ik

)| Bt

ol s

e

510z

4363z

333

260fiz

227f
224fi;
222135

205fi;

SRl

+ [ oveinzz

+ [H ocninyermth
+ Hue

+  [El Bosidengray
+ [H unialotfis
+ [ Paul Frankekil
+ WA

+ [ omszz

+ [El cirdeargi

+ Mnm

Ofir
Ofr

Ofir

Ofir
Ofr
Ofi

2

i
iz

iz





OEBPS/Image00239.jpg
eieni e e il b N

VAERREE mm: (e []m (s =] mm: i Jmlo0 | e [0 s [so0

ZATRI A HBEX (MRFEBHSL, TUETARTZTOAMENESNES, LS FEZTANITNER! )

AN (A-FEL)

18
B8 (0-245) Jhi: RIFERSHEAINE SIUBSBHK. RAGEEIE WERAN






OEBPS/Image00360.jpg
faEa |
MRS Eans HRAE |

|Os Bites @B @ wauGa
Os Bigs.. 88 . TRWUEs
Os Bidds . #£88  95WuEs 28

WRE
st ma—J SRR wstA [P0 T lasan PR T
n2 X X St
AEAmES (A ‘ seaemx B Bix oA
st
JEHET BT Liite [ | =ie | THEI T~
s e ) 1 0 89.01 1. 315284
|Oe migs Emsx ) wor 1. s
|Os musha . e o wo 1w
[ R AEMUEE 2 0 6001 1. 529623
|OIs. Sk HRANE IEUSS 13 im0 o1 1 838
|Ols. Bkfa. HERER Ns“!ﬁA‘S 1 1 0 89.01 1. 189388
s wiks . Bame i 11 wor 1 s
Os. Biuska B 2 2 0 89.01 1. 219012
6. Mirgs, wnE 2 2 o 60.01 1. 852979,
O6. Hirfs. HRER 1 1 0 83.01 1 715884
Os. $irga. #an 1 1 0 601 1 2205835
Os. Buss e En 1 1 0 89.01 1. 285559
|Os muse . mmw 2 2 o o 1. zmorn
Os. #irs o R 2 2 0 69.01 1 529823
"o '
) :
G i






OEBPS/Image00023.jpg
MAID: 9418589219

Ny
1k,

[i

T
“——
—

SRENLENOKRVEL MIHAY B8 &K

—0fr: 35007‘:

3% : 0.005

O ZREBEHARARE
BENE2014F034078 168275298 ERRE.
AHBERWT NN

FRTERE : R
EAmY: 2





OEBPS/Image00021.jpg
=M v FE=HRs

S

R =R s “=HR, 3l






OEBPS/Image00022.jpg
DSR 4

» @ <

FEEFEE 1 J07 338 JEE

EULE S





