[image: image2.jpg]MOBILE BUSINESS mginﬁ %guﬁ 2 ié ilﬁ E





[image: image1.jpg]MOBILE BUSINESS

PR REUH2EBE




电商选品技巧 

单元练习题
选品与采购
第三节 电商选品技巧

一、单选题
1. 选择定位于突出专业、细致特色的交易网站是（  ）

A.国际型交易网站             B.国内交易网站 

C.专业品类交易网站            D.单一品类交易网站

2. 以下选项中，（  ）属于推荐选品的范畴

A.冷门产品                    B.利润率高的产品 

C.容易购买的产品              D.耐用品

3.进行产品组合时，引流产品的作用是（  ）

A.创造利润       B.塑造形象       C.促进购买       D.提高点击

4.以下（  ）选品技巧有利于产品改良

A.差评数据分析法                   B.选品组合分析法   

C.搜索引擎趋势分析法               D.销量趋势分析法  

5.行业指数不涵盖平台上部分二级类目的（  ）

A.交易数据       B.搜索词数据       C.人群数据       D.属性数据

二、多选题
1.以下属于不推荐选择的品类有（  ）

A．门槛低          B.保质期短      C．需求大        D．假货泛滥

2.选品组合分析法在建立产品线时，包含（  ）

A.个性产品         B.引流产品      C.利润产品       D.活动产品

3.常用选品方法包括（  ）

A.以词选品         B.以品选词      C.以人选品       D.以品选人  

4.常用的选品技巧包括（  ）

A.差评数据分析法                   B.选品组合分析法   

C.搜索引擎趋势分析法               D.销量趋势分析法  

5.下列产品核心词可以归为一个商品的是（  ）

A.西红柿           B.番茄          C.粉柿子       D.洋芋

三、简答题
1.谈谈电商选品推荐。 

2.如何避开选品误区？

四、案例分析题
对于中小卖家来说，选品占着非常重要的作用，可以这么说，七分在选品，三分靠运营，可即便如此，很多卖家知道了选品的重要性，我在运营中总结选品这三个步骤：刚需选品，反复试销，产品升级。

刚需选品

很多卖家其实并不了解什么是刚需品，经常有卖家说，按照你的刚需选品的建议，我经过多方考量，决定卖手机壳，你觉得怎么样呢?我询问，你如何觉得手机壳是刚需产品呢?因为人人都需要啊。

手机壳固然是很多人需要的一个产品，但在很多人需要的更进一层，里面其实包含着一个条件，那就是，每个需求手机壳的人的需求点各不相同，你喜欢红色的，他喜欢蓝色的，一个客户选择硬壳，而另一个客户可能会选择软壳。客户选择的多样性，造成的结果就是，作为卖家即便你准备1000款产品，也未必能够满足你面对的这个客户的需求，客户没有选择你的原因可能简单到只是—我不喜欢，作为卖家，你又能怎么样呢?当更新款的手机出来时，风向瞬间变了，你只能守着你的一大堆库存发呆。

那么，难道卖手机壳一定就不行吗?也不是。确实有卖家在亚马逊上每天仅手机壳可以出货上千单。很羡慕?如果我告诉你，一个每天出货大概500单的卖家告诉我，他店铺里面约有12000个SKU，你是否还羡慕他这500单?累死!

反复试销

刚需选品意味着这个产品既要是能够解决用户某方面需求必不可少的物件，同时，也意味着在用户选择解决该需求时不会过多的在意产品的款式，外观，颜色等等，比如我经常举例的Kitchen Timer，再比如烧烤用的烧烤架，当你考虑到厨房需要添加一个计时工具以把晚餐做得更美味火候更好时，你考虑需要一个厨房计时器了，但此时，款式，颜色这些真的不是什么特别在意的要素，你仅仅需要一个具有计时功能的小物件，当你筹划一场户外野炊，烧烤架就进入到你的购物清单，而此时，你确实不会太在意它的款式和设计，基于这样的思维，当你看到这些产品时，你需要的是功能，而不会在一些外在的要素上进行吹毛求疵的挑剔，这就意味着，任何一个卖家的产品，在极大可能上，都是你可以接受的。

用户考虑侧重点的不同，影响着卖家选品备货的单一与复杂。所以，对于卖家来说，换一个角度，站在用户需求的角度考虑，你的选品可能就不一样了。

选择了一款好产品，并不意味着你就能够卖到爆，很多时候，一款产品卖得好与不好，除了努力之外，也会有很多我们无法把握的因素，这样就会导致另一种结果，明明平台上很热卖市场容量很大别的卖家卖得很好的产品，你可能偏偏就是卖!不!动!这该怎么办呢?很简单。如果选品上架之后，几经销售，用尽各种技巧和方法，都没有办法打造起来的产品，果断舍弃就是。很多卖家可能会纠结于在这些产品已经投注下的心血和成本，但你要明白，如果你在一个打造不动的产品上纠结，会耗费你本来可以用在其他产品上进而产生很好结果的机会。经历过恋爱的人都知道，一个烂人可能会消耗掉你本来可以遇到一个好人的运气，选择产品也是如此。所以，如果打造不动，果断舍弃。

关于选品、试销和舍弃，我给出的建议是，你需要查看评估5-10款产品，然后从中选择一款产品，在10款产品的前期销售中，你需要根据销售情况和客户反馈情况，过滤后保留3-5款产品，然后，在淘汰掉试销不成功的产品的同时，补充新的选品进来，继续进行销售与淘汰，如此下来，如果你想打造一个20款产品且每款都销量不错的店铺，你大概需要先后进行60款左右的产品试销，而你需要查看评估的总产品数量，则有可能多达五六百款。如此庞大的数量，又回到我平时经常提到的另一个概念：量大是制胜的关键。没有谁能够轻轻松松就取得成功。

产品升级

任何产品的销售都不是一帆风顺的，今天你发现一款产品卖得好正在窃喜，明天已经有大批卖家涌入，蓝海瞬间变成了一片红，对于卖公模产品的卖家来说，另一个绕不开的话题就是，卖得很好的产品被跟卖了，好一点的，猫捉老鼠，比较倒霉的，遇到死皮赖脸的或者不怕死的跟卖者，任由你如何驱赶，他都是岿然不动不理不睬。

注册商标做品牌备案固然可以在一定程度上防止被跟卖，可是，真正要解决跟卖，只有一种方法，那就是—我有，你没有。当一个产品只有你自己独家拥有时，跟卖者解决不了货源的问题，自然也就不再跟卖了。

要选择“我有你没有”的产品，开模、专供或者包销就是比不可少的了，如果有好的供应商资源，自然可以通过专供和包销的方式，来降低前期的资金投入，但这也要看你和供应商的关系以及你能够销售的货量了，很多时候往往是，孩子养大了，供应商不理你了，这时候就着实憋屈。开模的话，因为模具所有权归你，更有利于避免被供应商挟持，比如文章开头写到的学员，他所销售的几个产品，都是要么独立开模，要么独一无二，少了竞争，所以他才理直气壮的说，“我的利润率很高”。

资料来源：雨果网,赢商荟老魏http://www.cifnews.com/article/23144.
思考题：

1.总结分析中小卖家如何选品？
答案：
一、单选题
1.C；2.B；3.D；4.A；5.D

二、多选题
1.ABD；2.BCD；3.ABC；4.ABC；5.ABC

三、简答题
1. （1）利润率高的产品优先考虑；（2）快消产品---可重复消费的产品；

（3）虚拟产品的选择；（4）已经证明好卖的产品；（5）非季节性产品。

2.（1）之前没听过的品类；（2）门槛低的品类；（3）保质期短的品类；（4）品质不高的品类；（5）需要太多售后服务的品类；（6）假货；（7）常规易购品类。

四、案例分析

优先选择利润点高，暴利产品，产品利润要达到30%优先考虑；快消产品---可重复消费的产品；已经证明好卖的产品；非季节性产品。可根据案例自由发挥。
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