
我是一个电商小白 ，我每天都

看生意参谋，但是里面有那么

多数据，我都不知道主要是看

些？

关于这个问题，说下我的见解吧。

生意参谋对于淘宝卖家来说，就像是武林高手的内力，如果没

有这个东西，什么样的武功也难发挥作用。但是，现在的问

题，生意参谋可能更多思考的问题是，我能给卖家看什么数

据，而不是，卖家需要看什么数据。在这个点上，还有个更重

要的是，绝大多数普通卖家需要看的数据，并不是越多越好，

而是用最少的数据，正确的指导自己的运营。

就好像苹果的产品，厉害的不仅是硬件，还有软件。每当我看

到一个话都不怎么会说的小孩，拿着 iPhone 和 iPad 都能操作

使用，这才是这个公司的恐怖之处。

我能想象的，生意参谋最好的版本，并不是呈现了多少数据去

猎奇，而是极简界面和数据，让一个普通的淘宝卖家拿到之

后，立刻能上手使用。
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所以呢，今天我并不是介绍每个功能，而是告诉大家不用去关

注什么数据，只看哪几个数据就足够了，用最少的时间，让数

据指导运营；而不是为数据所累，每天去收集整理大量的数

据，但是没什么用。

如果让来分类生意参谋的功能，我大概会分成三个主要模块：

看自己，看对手，看大盘。我们分开来看，这三个模块，我们

需要看什么数据，怎么去看。

看大盘

生意参谋里，大盘的数据大部分是在市场这个模块里找到。在

这里，先说说专业版和标准版的不同，专业版增加的功能，大

部分是品牌全网分析和用户画像。

而这些功能，对于绝大多数中小卖家都用不着，因为你不是品

牌拥有者。唯一可能有用的一个功能，是搜索人群画像功能，

能把每个关键词下的搜索人性别，消费能力，地域等等数据罗

列出来，方便自己做产品定位分析。

生意参谋，我们平时用的最多的 3 个功能，是商品店铺榜，行

业热词榜和搜索词查询。商品店铺榜里的热销商品榜，能找到

每个细分类目下的单品销售订单数爆款。其实我个人认为，这

个数据意义不大，原因你会发现这个榜单里目前基本是低价的

天下，也就说如果你打算用淘宝客冲销量，那就必须以这些产

品作为竞争对手。

商品店铺榜的流量商品榜，是同样道理的展现细分类目单品流

量最多的宝贝是哪个，这个参考价值就比第一个要大很多。很



多人都在讲流量为王，所以我们要想拿更多流量，基本思路是

看那些已经拿到最大流量的宝贝，有什么共性。

当然，在这个模块里，只看流量多少可能会有问题。原因是，

有的宝贝流量大的原因是因为上了聚划算，淘抢购。所以，更

客观合理的方法，是双击流量商品榜的搜索人气，就能得到在

这个细分类目里，哪些单品的搜索流量最大，然后你就可以去

找他们的共性，进行分析。

商品店铺榜的第三个维度，是热销店铺榜，这里面就是我们说

的实时店铺排名，在这里我们能找到大类目的店铺排名，也能

找到每个细分类目的店铺排名。比如，我们可以知道家具里，

只在茶几产品里，整体销售做的最好的 123 名店铺。

在大盘数据里，看到最多的，也是很多卖家购买生意参谋的原

因，是因为要看行业热词榜，我估计这个是生意参谋里使用频

次最多的一个功能。在这里面，我们可以看到我们购买类目下

的任何一个行业的大部分消费者搜索行为：搜索这个词的有多

少人（搜索人气），搜完点击商城还是 c 店（商城点击占

比），搜索完这个关键词用户有没有点击商品（点击率），点

完了有没有买（支付转化率）。

在这些数据里，我们解释三点：

第一个搜索人气并不是等于多少人搜索，而是一个被「处理

过」的指数数据，比如 1w 指数可能是 10w 个人；

第二个商城点击占比数据，是决定你在这个行业是不是一定要

做天猫。比如女装行业天猫点击占比 40%，说明更多的女性买



东西选 c 店；

第三个如果我们看到比如鼠标垫这个词的搜索指数是 1w，那是

不是代表这个词的所有搜索，而是点击到这个类目的数据量是

1w，举例可能搜索鼠标垫的总量有 1.5w，但是有 3k 匹配到 3c

类目下的暖手鼠标垫。

而另外一个关键词查询功能，搜索词查询不同的地方是，它就

是统计了匹配到所有类目下的关键词数据，但是注意，你的产

品只能放在一个类目下，所以就算这个词的搜索量再大，你所

放置的类目，不是首选匹配类目，你也拿不到这些流量。

还有点不同的是，行业热词榜里只统计每个类目的前 500 个搜

索词，这里面问题很大，比如小类目根本就不需要看 500 个

词，而像连衣裙这种大类目，第 500 个词的搜索人气也过万，

所以有个结论是小类目看行业热词榜数据，大类目看搜索词查

询数据，找出和自己属性，材质相关的，行业热词榜里没有的

但是实际搜索量很大的词。
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