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01 上半年回顾



25年上半年增长68%，下半年生意占比预估60%+，开好局，开播享红利，下半年稳赢

1月 2月 3月 4月 5月 6月 7月 8月 9月 10月 11月 12月

40%+

商家直播GMV同比

80%+

短视频GMV同比

70%+

达人直播GMV同比

110%+

商品卡GMV同比

同比增长68%

秋冬上新 双11蓄水 双11大促 双旦礼遇 年终促



02 用户提升动作



用户运营是差异化竞争的关键抓手，2025年H1 用户规模和购买频次的提升驱动行业增长：

用户蓄水

2024年H1

2025年H12024 2025

68%

日均GMV

2024 2025

28%

用户数

2024 2025

30%

订单单价

2024 2025

10%

人均订单

= x x



类别 工具名称 工具定位 产品展示路 运营建议（配置位置：抖店-营销工具） 使用效果

店铺拉新 新人礼金
店铺新客专享的立减活动 ,帮助商

家快速拉新,提升新客转化
商品卡运营，小样商品，客单价建议0-10元之间

店铺新客支付转化率+83%，商家订单
+84%，显著提升了商家商品曝光

PV+134%

提升复购 定向人群-复购券
商家通过对指定人群发券进行人

群运营,提升用户粘性

商品卡运营，更好提升老客复购
1. 场景一：针对「店铺已购用户」发券（近365天在本店下过单的用户）

2. 场景二：针对「商品已购用户」发券（近180天内购买了圈选商品且近10天无圈选商品购

买行为的用户）
3. 场景三：针对「流失挽回用户」发券（曾在本店下过单，但近30天无购买及互动的用户）

刺激老客下单转化71%

商品新机制 满赠工具
通过送赠品的方式给用户福利,吸

引用户购买
直播间口播宣传

商品卡GMV渗透为35%，直播GMV渗透
为52%；赠品提升店铺支付UV+38%，
显著提升了商家商品曝光PV赠品+139%

动作：9-12月推进使用的功能有新人礼金、定向人群 - 复购券、满赠工具等营销工具



03 品类商品策略



下半年应季/爆发类目趋势

11月10月 12月9月 1月8月7月

- 防晒霜 (持续高温)

- 家居服套装 (室内空调房)

- 油污清洁剂 (暑期家庭清洁高峰)

- 家用杀虫剂 (蚊虫高峰)

- 面部精油/纯露 (晒后修复)

- 狗狗活体/猫咪活体 (暑期陪伴需求)

- 儿童裤子（夏秋过渡）

7月- 暑期 / 秋上新

- 连衣裙/T恤 (夏装清仓，秋装预热)
- 汉服 (七夕、国风活动)
- 隔离/妆前/粉饼 (七夕妆容)
- 眼霜 (七夕礼赠)
- 儿童牛仔裤 (开学季预热)
- 电动/遥控车 (暑期玩具、开学礼物)

8月- 七夕礼遇 / 开学季预热

- 儿童牛仔裤 (开学季爆发)

- 卫衣/绒衫 (初秋换季)

- 毛衣/针织衫 (初秋换季)

- 涂抹面膜 (秋季护肤)

- 家居服套装 (秋款上新)

9月- 开学季 / 换季 / 大促前种草

- 毛衣/针织衫 (秋冬上新)
- 卫衣/绒衫 (秋冬上新)
- 羽绒服 (预售主打)
- 整顶假发 (秋冬造型)
- 眼霜/涂抹面膜 (秋冬护肤、护肤大促爆发)
- 隔离/妆前/粉饼 (彩妆大促爆发)
- 猫冻干零食/猫全价膨化粮 (囤货心智，大促爆发)
- 拉拉裤/卫生巾 (日耗品囤货，大促爆发)
- 家居服套装 (秋冬厚款)
- 预售模玩 (核心预售品类)

10月- 深秋 / 大促预售第一波爆发

- 双11爆发类目（囤货、高价格带类目全面爆发）

- 羽绒服 (冬上新)

- 毛衣/针织衫，卫衣/绒衫（持续热销）

- 冬令护肤（面部精油/纯露、涂抹面膜）

- 羽绒服 (需求顶峰)
- 毛衣/针织衫，卫衣/绒衫（持续热销）
- 整顶假发 (年会、派对造型)
- 眼霜/涂抹面膜 (节日礼赠)
- 毛绒布艺类玩具（节日礼赠）
- 猫冻干零食 (宠物新年礼)
- 油污清洁剂，多功能清洁剂 (年末大扫除)
- 卫生巾、拉拉裤 (囤货好物)

11月- 双11大促爆发 / 入冬

12月- 年终大促爆发 / 圣诞元旦节庆



商品趋势：300元以上高价格带商品，流量与GMV明显提升

• 低价市场供给集中、竞争激烈，高价市场存在结构性的供给缺失。

• 数据显示，300元以上高价格带商品在供给和GMV趋势上持续上涨，卷动流量对比大盘增加107%，GMV占比从13%->25%。因此，建议填补高价商品供给，激活高端消费潜力。

9月 10月 11月 12月

300+价格带支付GMV GMV占比



高价格带供给方向1：套装/套组/礼盒款

“一站式解决”的省心感与“超值”的获得感

“选择困难症”的解药：尤其是美妆护肤、电子产品等领域，产品系列繁多，用户自己搭配

费时费力。品牌推出的官方套装帮用户做好了选择和搭配，降低了决策成本。

体验完整性：套装（如一套水乳精华面霜）能提供品牌所设计的最佳使用体验，用户相信

“官方搭配效果更好”，避免了自行混搭可能带来的不适或效果打折的风险。

决策省力（省心）

礼品属性：礼盒包装精美，拿得出手，送人有面子。即便是自用，拆开豪华礼盒的过程也充

满了仪式感，提升了购物愉悦度。

赠品驱动：套装通常伴随着大量的中小样赠品。用户会将这些赠品的价值折算进去，产生

“买正装送正装”的感觉，觉得无比划算，性价比极高。

感知价值提升（超值）



特色节日下礼盒套装的购物需求会暴增

双旦礼遇季

➢ 整体GMV较基准期爆发87.6%，其中211款商品入选宝藏好物商品营销IP
➢ 盘点700+礼遇商品（含美护礼盒/新年红衣/亲子用品潮玩盲盒等），礼遇直播间108个，直播场次800+场

玩具智自动挡无弦电吉他共计7场50w

场次，利用流量加持+节日氛围种草+

最后双12的全天优惠券福利，场次一

路GMV翻了5倍

GMV趋势图

场次GMV提升5倍

年货节礼遇季

➢ 礼遇需要长期不断直播推送给用户，在大促的爆发期间结合优惠券更多做收割，showcase单场增量GMV翻7.5倍成为百万大场
➢ 年货节盘点礼遇直播场次100+场，其中50w以上场次占比35%，100w以上场次占比30%；

➢ 家清类目-迈洁斯顺佳洗护清洁专卖店应季品「羽绒服清洗液」，从大促开打前12月1日开始筹备，结

合冬日应季穿衣清洗问题，前期直播对用户进行蓄水，并一路借势应季类目直播曝光UV提升2倍，

GMV提升7.5倍；商品的曝光到点击到转化提升3pp。

直播曝光提升2倍 GMV 提升7.5倍+



套装/套组/礼盒款商品示例

护肤

个护

彩妆工具

面部护理套装 化妆水/爽肤水

洗护套装 养生礼盒

香水礼盒 彩妆套装

洗护清洁

玩具乐器

洗护组合 除皱套组

毛绒布艺类玩具 思维培养礼盒

宠物用品

童装童鞋

狗狗健齿套装 宠物洗护套装

校园风套装 女童套装



高价格带供给方向2：高客单价商品/商品搭配

“投资式消费”与“一步到位”的升级感

延迟满足的兑现： 很多用户会特意将高价商品的计划留到双11。他们平时舍不得买，就等

着大促时用折扣来“奖励自己”或“升级生活”，实现消费跃迁。

消费升级的最佳时机

场景化需求：用户买的不是单一商品，而是一个“解决方案”。例如，“搭配好的全套冬装

OOTD”、“新手养宠大礼包”。这种搭配购买一次性解决了某个场景下的所有需求，效率极高。

兼容性与一致性保证：：由商家或平台提供的搭配，确保了产品之间的关联性（如针对某种肤质

的护肤品）和风格统一性（如童装），避免了用户自己挑选可能出现的错误。

解决方案导向（搭配）



高客单价商品/商品搭配示例

护肤

个护

彩妆工具

水+乳+霜 眼膜+肌底液

私处保养 整顶假发

粉底液/膏 甲油胶多色

洗护清洁

玩具乐器

甲醛清除剂 消毒液

儿童玩具 – 滑梯 儿童电动车

宠物用品

童装童鞋

智能猫砂盆 宠物猫/狗

羽绒服 汉服



高价格带供给方向3：囤货装/大容量

“单价最低”的精明感

单次使用成本最低：这是最核心的驱动力。大容量/囤货装的“克单价”、“毫升单价”通

常是最低的。下半年大促活动折扣进一步放大这种优势。对于“斤斤计较”的成熟消费者来

说，计算并买到单位价格最低的商品，会带来巨大的成就感和“赢了”的心理满足。

契合大促特性：购买一次囤货装，减少了日常购买的频率

极致性价比（精明）

避免断档：对于高频使用的消耗品（尤其是母婴、个护产品），保证库存充足能带来巨大的

心理安全感，“不用担心突然用完”的便利性本身也是一种价值。

寻求确定性（安全感）



护肤

个护

宠物用品

洗护清洁

囤货装 / 大容量商品示例

涂抹面膜 次抛精华

卫生巾 彩色隐形眼镜

猫粮/狗粮 猫砂

成人纸尿裤 香氛喷雾



新品趋势：基于CPV开品趋势的商品，是普通新品销售效率的12倍

平台整合商品属性多维度指标，给出具备前瞻性的开品趋势 CPV开品商品 VS  普通新品

CPV开品商品

普通新品
数量

CPV开品商品

普通新品

单商品
GMV

1.7w
28w

1.2w
0.1w



护肤：精细化场景细分，科技赋能体验升级

行业综合趋势总结

分肤质/分龄定制方案（如油痘肌套装、初老眼霜）替
代通用产品

精准化与场景细分

全时段覆盖（晨间抗氧+夜间修护）成研发方向

科技赋能体验升级

剂型创新（次抛精华、冻干面膜）提升活性与便携性

8月新品趋势

8月新品/CPV趋势 案例贴图

1. 专研细分场景，卖点渗透到极致
- 类目：全部
- 卖点：收缩毛孔，美白祛斑等

2. 院线背书
- 类目：全部
- 卖点：通过院线给到效果背书，“黑科技”，国外同款

3. 衍生新形态
- 类目：涂抹面膜等
- 卖点：撕拉面膜快速起效，15分钟深度修护



个护：聚焦安全与成分升级、功效精准化、场景化创新，深化科技驱动体验

行业综合趋势总结

医护级卫生巾、零添加染发膏等崛起，反映消费者对
“无害护理”的刚性需求

安全与成分升级

8月新品趋势

8月新品/CPV趋势 案例贴图

1. 植物/天然萃取成分受青睐
- 类目：染发、身体乳等
- 卖点：契合消费者对健康、温和成分的追求

2. 配有专利证书/检测报告/使用前后对比等
- 类目：补发片、洗发水等
- 卖点：佐证黑科技、成分真实性，提升消费者信任

3.香氛体验受关注
- 类目：沐浴露/油、护发素、洗发水
- 卖点：持久留香、大师级调香，愉悦情绪、提升感官体验

防脱洗发水、去鸡皮沐浴露、抗敏牙膏等细分功能产
品爆发，显示“科学个护”取代通用方案

功效精准化

便捷场景：5分钟高颅顶假发片、家用盖白染发膏解决
“快节奏变美”痛点

场景化创新

情绪场景：香氛精油沐浴露、IP彩瞳满足悦己需求

护发素逐渐被发膜/精油替代，因修护效率更高

科技驱动体验

假发透气网底、磁吸设计提升佩戴舒适度



彩妆工具：技术驱动，聚焦场景细分与成分升级

行业综合趋势总结 8月新品趋势

8月新品/CPV趋势 案例贴图

1.配有详细检验报告，养肤效果好的产品被关注
- 类目：气垫，素颜霜
- 卖点：养肤护肤，多功效合一

2. “多用途”设计，一产品两用
- 类目：气垫，口红等
- 卖点：一个产品实现多种效果，应对多个场景

磁吸假睫毛、固态香膏等创新形态爆发

技术驱动

通勤伪素颜（素颜霜、有色唇膏） vs 持妆抗汗（粉底
液、散粉）

场景细分

养肤成分（玻尿酸、烟酰胺）融入彩妆全品类

成分升级



洗护清洁：注重情感价值与功能融合，聚焦场景细分

行业综合趋势总结 8月新品趋势

8月新品/CPV趋势 案例贴图

1. 悬挂式抽纸/洗脸巾等依然在增长，注重美感突出装饰感

- 类目：抽纸，洗脸巾

- 卖点：具备装饰属性，柔软亲肤

香氛经济席卷家清领域，洗衣液调香向沙龙级进阶
（18种香型可选）；洁厕剂关注防溅水功能

情感价值与功能融合

爆炸盐细拆母婴场景，通过分装适配露营场景

场景细分

下沉市场主导高性价比（洗衣粉＜10元/kg、抽纸24
包装）



童装童鞋：功能科技主导，追求性价比和潮流设计，小众品类专业化

行业综合趋势总结 8月新品趋势

8月新品/CPV趋势 案例贴图

1. 亲子装设计成为主流

- 类目：羽绒服、毛衣/针织衫、儿童休闲装等

- 卖点：满足家庭穿搭需求

2. 强调品质与认证

- 类目：全部

- 卖点：突出品质并配有相关认证

防晒/速干/凉感/三防技术渗透率提升，户外场景需求
驱动增长

功能科技主导

清仓折扣拉动大尺码销售，潮流元素（工装风、学院
风）提升溢价空间

性价比与设计平衡

冲锋衣、泳装等功能细分品类向儿童线延伸，专业品
牌（如迪桑特、北面）加速布局

小众品类专业化



宠物用品：聚焦健康精细化需求与情感消费升级，小众品类爆发

行业综合趋势总结 8月新品趋势

8月新品/CPV趋势 案例贴图

1. 鲜肉及优质成分主导
- 类目：猫/狗全价膨化粮
- 卖点：以鲜肉为核心原料，搭配优质成分，凸显营养配比优势

2. 安全保障体系完善更被关注
- 类目：猫咪活体等
- 卖点：以专业检测报告、疫苗接种、售后保障等提升可信度

3. 先进工艺应用
- 类目：猫全价膨化粮等
- 卖点：产品品质与口感提升，针对宠物需求提供多样化选择和针对性设计

老年/处方粮、基因检测定制服务崛起，精准营养成竞
争壁垒

健康精细化

异宠（龟、鸡）及配套用品成新蓝海，00后内容创作
需求催化市场

小众品类爆发

61.5%用户愿为宠物“情绪健康”付费，拟人化用品
（婴儿车、服饰）销量增10倍

情感消费升级



玩具乐器：AI技术融合，聚焦情感价值升级与教育功能强化

行业综合趋势总结 8月新品趋势

8月新品/CPV趋势 案例贴图

1. 联名与IP合作常见
- 类目：Q版手办/萌粒/公仔盲盒
- 卖点：产品借助联名和IP提升吸引力

2. 玩法与互动性突出
- 类目：全部

- 卖点：详细介绍商品玩法，强调新手友好，考虑消费者
不同使用需求

AI/AR赋能交互（早教机情感识别、AI对话）

AI 技术融合

成人玩具占比提升（毛绒治愈系）；文化IP成溢价核
心（国风机甲）

情感价值升级

“玩中学”场景扩展（遥控车物理原理教学），教育
性质盲盒

教育功能强化



04 场域运营建议



4.1 直播运营



直播提升：做好开播前预热+开播中用户互动

直播前/中发短视频，GMV 提升10%+

• 直播前3天，2-3条预告型/特色创意短视频

• 直播当天前3小时开始，每个小时建议发布1条直播内容强

相关短视频

开播前/中发视频 直播换场景

福袋：直播间的福袋越多，用户看播时长持续越久，

且GMV提升越明显；其中是否使用福袋 0到1的影响最大

直播中挂载福袋

• 大场/大促：提前3天开启投放，主力账号提前“有效测

试”；提前一天标记【大场直播规划】。

• ROI设置不超过系统建议，初期下调10%-20%更容易起量；

• 投放够3天时长，建议全天投放全域，每天最低投放时长不

得少于直播时长的一半

• 每天全域消耗至少200元

• 使用效果：

• 直播间整体GMV提升15%20%

• 新粉/新客成交占比提升15~20%

• 直播间GPM提升10~20%

直播广告投放

直播换场景，流量 提升30%+，看播时长提升62%

根据上新/货品规划，营销活动主题安排，每个月尝试2+场景



4.2 短视频&热点运营



做出好看的电商短视频，三条路径扶持优质内容

对短视频内容提供单独流量队列

扶持好内容、好商品

内容池

电商单独队列

1即时转化
挂车：看完内容直接买

门店导购

穿搭LOOK

品牌粉丝

日常OOTD
潮流达人

上新过款

3引流直播间2 看后搜

不挂车：内容种草，搜索转化



用户爱看是基础，真正的好内容才能激活流量

对比烧焦后塑料味的袜子和棉花味的袜子，

直观突出材质的优良

AB实验左右直观对比，清晰展示实

验效果，突出产品优势

内容信息量
标准话术之外

能产生决策和偏好影响信息的多少和质量

引入“空调面膜裤”新产品概念vs传统纸

尿裤，具有营销噱头新鲜感

娃娃机——商品自带趣味性

商品心智价值
商品和品牌本身的

新鲜度、潮流性、影响力

真人展示洗头过程和洗后效果，

画面流畅，人声舒适

儿童实景展示，配乐流行，

画面质感清爽高级

画风听感
内容从画面、剪辑、配音等

总体提供的视听感受

品牌创始人口播讲解，

具有品牌主张输出

考研界名师出镜讲解，

具有强烈个人影响力

人格化
内容/品牌有明显的
个性风格和价值主张



如何做好内容，获取平台流量扶持

好内容标准 短视频如何做 彩妆 护肤 个护 家清 童装童鞋 玩具乐器 宠物用品

信息真实有用

形式有意思
（测评/剧情）

知识有干货

功能看得见

背书信得过

优惠真好价

商品新潮有趣
趋势品

新品

视听氛围良好
配乐有特色

画面超吸睛

创作风格独特

大咖来种草

生活品鉴官

萌宠来出演

大促中短视频付费投流ROI效果更好

ROI对比大促前提升11%，展示->支付提升7%

大促ROI趋势图

大促短视频展示->支付图



做抖音电商：内容热点是“风口”， 抓住就能“飞上天”

抖音内容热点，驱动电商销量暴涨

内容爆了

商品爆了

柯南小卡

TOP1

邓紫棋小说

破千万

wakuku

+115%
潮玩 二次元IP 明星主理人

GMV环比 种草榜 GMV



热点运营为什么效果好？用户有热情 + 平台有扶持

热点词热度

7.11#杜华和带wakuku的帅哥跳舞

7.16 #程潇生日wakuku也出镜了

7.14#今日份快乐是wakuku给的

“ Wakuku”7日内搜索PV日均5.9万，环比+44%

系列热点推动搜索指数暴涨

平台扶持

全域流量扶持，从内容到商品都扶持！

抖音热榜 搜索底纹 & 猜你想搜 搜索sug词 小蓝词引导



做好热点三步走

品牌热点短视频 X 搜索联动全链路追热点

STEP 1 STEP 2 STEP 3

多维挖掘判断潜力热点（ T-7天）挖热点

热榜 Top50

实时上升热点

热搜词排行榜

热搜榜| 飙升榜

商品机会

品类趋势

抖音热榜

云图热点

内容
热点

Top Query词

热搜榜

搜索
热词

罗盘洞察

品类营销

货品
趋势

黄金72h热点承接（ T+3天）造热点

主播话术蹭热点 直播连麦互动

商品标题挂接热点 组货/价格调整
电商
承接

T+1 T+2 T+3

人

货

场 发布热点短视频 短直联动承接

蓝V发视频 | 多品牌互动V

评论互动 | 控评| 屏蔽词设置

官号
运营

人找货-搜索全域承接（ T+14天）看后搜

短视频配
小蓝词

小蓝词
引导搜索

搜索
承接



看后搜空间和潜力巨大，搜索流量激发交易增量

抖音日均搜索PV
38亿 （同比+25%）

抖音电商日均搜索PV
4.5亿（同比+35%）

看后搜贡献抖音电商搜索
37%

「抖店」找灵感发视频，一键添加对应看后搜词，提升出词几率



看后搜运营3步走

- 

扫码查看
看后搜运营指导手册

STEP 1. 发短视频 STEP2. 出小蓝词 STEP3. 有商品承接- 



4.3 商品卡运营



货架场

+216%+90% +170%
商城GMV同比 超值购GMV同比

+116%
商品卡GMV同比搜索GMV同比

*25年618期间货架场大盘表现

+150%
猜喜商城GMV同比

模块
猜喜

商家重点
运营动作

猜你喜欢运营三要素

1、商品入池（获取曝光资格）：满足店铺/商品/治理基础门槛

2、销售表现（提升曝光量级）：累积销量和优化价格

3、商品优化（提升转化效率）：优化头图/标题/商详页

猜你喜欢方法论：猜喜运营3要素

抖店猜你喜欢准入要求：猜喜准入要求

政策扶持、经营成本低、增加收入渠道、机会空间大累计权重+全域打标+搜索前置免费货架公域流量占比35%

超值购

超值购运营三要素

1、前置入池获得稳定曝光，避免新链接，可沿用达人id等

有销量有曝光的id可卷更多流量，最好自播+货架用同id

2、确保价格力：报名价相较商家同款商品在其它平台的价

格更有竞争力

3、避免一个id下添加过多规格，增加比价不通过风险；可

通过错品错规格及赠品避免站外比价

商品卡

商城渠道 商品载体

店铺橱窗

品牌和达人的经营阵地

店铺运营三件事
1、做好店铺装修
2、使用组件打造营销氛围
3、会员运营，提升用户复购和转化

商品卡运营三要素

1、完成免佣任务：享受商品卡免佣资格

2、流量提升：上架优价商品、持续优化标题、猜喜入池、铺货开价

3、爆单加速：

• 积极报名超值购、秒杀等频道活动

• 商品卡广告投放：可投放至商城猜你喜欢和搜索的流量位，撬动免费流量

达人橱窗运营四件事
1、选好品：打造差异化货盘，挑选爆品
2、多引流：通过短视频、直播间引流，使得流量价值最大化
3、善营销：装修营销两手抓、提高转化快速出单
4、勤优化：定期复盘调整主推商品

https://bytedance.larkoffice.com/docx/YT36dUW01oP5adxJFzvcQ5Gynke
https://bytedance.larkoffice.com/docx/YT36dUW01oP5adxJFzvcQ5Gynke
https://bytedance.larkoffice.com/docx/YT36dUW01oP5adxJFzvcQ5Gynke
https://school.jinritemai.com/doudian/web/article/aHc3wByXWRXB?rank=11&fromPage=search_result&searchInfo=11782258889263108784%3A17%3A0%3A3142158097%3A2024060414184052320C37519C7D972B52&query=%E7%8C%9C%E4%BD%A0%E5%96%9C%E6%AC%A2&resultType=%E8%A7%84%E5%88%99&btm_ppre=a4977.b5856.c0.d0&btm_pre=a4977.b6444.c0.d0&btm_show_id=651e3875-7f02-4923-b26a-e778459d342a


护肤-原生密码案例

商城GMV环比

90%+
商城支付订单数环比

180%+
商品卡GMV环比

130%+280%+
超值购GMV环比

• 上架差异化商品机制铺货

耦合商城活动 重点运营看后搜、店铺会员

• 商品信息优化

1.以大单品为核心，通过组货拓宽价格带，丰富新老会员选择

2.在售优价商品占比在100%，拿到流量扶持

3.猜你喜欢入池率95%以上

1.商品标题增加相关「属性词/卖点词/达人词」，提升搜索曝光

2.保证5张商品主图丰满，突出产品功效

• 全店Top商品链接报名超值购，获

取商城流量激励

• 报名商品卡排位赛，拿到千川激励，

投放商品卡广告

• 店铺直播引导会员权益

直播间会员购买占比超50%

• 短视频种草，精准运营小蓝词

日均发布5-10条短视频，Top视频100%配置品牌小蓝词

商品基础建设



设置新人礼金，快速转化新客

一、做好用户运营 二、做好重点类目商品供给 三、做好场域运营基础功

筹备动作3步走，稳扎稳打拿结果

设置定向人群复购券，提升购买频次

满赠工具释放福利，吸引用户下单

重点趋势/爆发类目稳定供给

拓展300元+高客单价商品供给

结合行业开品趋势发布新品

直播做好开播预热+用户互动

围绕热点提升优质短视频供给

货架场做好重点运营三要素



THANKS
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