
钻展淘宝客推广工具介绍



钻展推广学习目标

本节重点内容：

Ø 钻石展位应用场景及特点

Ø 钻石展位工作原理

Ø 掌握钻展的排名公式

Ø 了解钻展的流量预估

Ø 熟练掌握推广工具间的配合技巧



销售额=?

销售额 = 访客数/UV * 转化率 * 客单价

免费获取访客/UV

付费获取访客/UV

SEO搜索/手淘
首页/活动流量

直通车、钻展、
淘宝客



钻展的应用场景是什么？
钻展的特点一：曝光量大 快速获取流量



钻展特点二：精准人群定向，快速找到我们的目标客户



钻展的应用场景诞生：

高曝光广告资源位 + 精准访客人群定向

能够解决商家的流量问题

爆款
打造

品牌
宣传

促销
活动



钻石展位介绍



开通钻展条件：



钻展的工作原理

卖家
设置
推广
计划

圈定
投放
人群
位置

选择创
意图片
承接页
吗

投放-
主动寻
找目标
客户

定义：面向全网精准流量实时竞价的展示推广平台，以精准定向为核

心，为客户提供精准定向、创意策略、效果监测、数据分析等一站式

全网推广投放解决方案，帮助客户实现更高效、更精准的全网数字营

销。



钻展推广扣费方式?

CPM（千次展现收费）CPC（点击收费）



钻展排名逻辑及扣费公式：
按照出价高低顺序展现。系统将各时间段的出价，按照竞价高低进行排
名，价高者优先展现，出价最高的预算消耗完后，轮到下一位，以此类
推，直到该小时流量全部消耗，排在再后面的无法展现。扣费规则：千
次展现费用=下一名的出价+0.1元



案例：流量预测及出价技巧

Ø展现预算＝预算/cpm出价*1000

Ø流量预算＝展现预算*点击率

Ø转化流量=流量预算*全店转化率

1）可转化流量预测

分析：500元的投放预算，预估带来的2万次

展现，其中有1000人点击创意图片进入店铺，

最终由100人下单购买店内的产品

展现预算=500/25*1000=20000

流量预算=20000*5%=1000

转化流量=1000*10%=100

例如：今日投放预算为500元，CPM（千次展
现费用）25元，创意图片点击率5%，店铺内
购买的转化率为10%。



钻展CPC点击收费方式：

CPC（点击收费）



CPC钻石展位流量换算

• 点击付费投放模式下将“点击出价”折算成“千次展现的价格”。

      公式：CPM=CPC*CTR*1000

      CPC是您自己在后台的设置出价，其中CTR是系统参考创意的历史CTR

来计算的系统预估CTR

•  举个例子：商家A设置的“点击出价”是0.8元，预估CTR是5%，参与

竞价的CPM=0.8*5%*1000=40元，

     也就是说用点击付费模式设置的出价是0.8元，实际是以40元的CPM参

与竞价，最后根据CPM出价高低进行展现排序



CPC钻石展位原理介绍

• 扣费计算：

     竞价成功之后，按照下一名CPM出价+0.1元作为实际扣费的CPM价格，

     根据公式CPM=CPC*CTR*1000

     推算出CPC=CPM/（1000*CTR）

•  举个例子：根据刚才的例子：商家A折算后的CPM价格为40元且拿到

了流量，假设下一名的结算价格为29.9元，商家A投放结算的CPM价格

为29.9+0.1=30元

• 实际扣费CPC=30元/（1000*5%）=0.6元



钻展后台功能板块介绍



首页



计划



报表



工具



资源位



创意



创意



淘积木



账户



后台常用重点名词解释说明



生成方案-什么是系统推荐？



生成方案-什么是系统托管？



CPC钻展投放功能人群设置



谢谢！

本小节内容全部完成



实战沙盘演练

• 迎  新  年  年  底  大  促  销



钻展投放图设计思路：

图片很重要

文字

构图

图片

• 主题：主题一定要明确，有

且只有一个主题。

• 风格：表里如一，内外统一。

• 构图：切忌整齐划一、主次

不分、中规中矩。

• 细节：细节决定成败、一切

的效果都要在细节中实现。

Banner设计要点



钻展落地页设计思路：



CPM钻展投放逻辑

活动前7天测试
投放效果

活动前3天

（每日投放加
大）

活动当天



CPM钻展投放技巧

　　（1）类目型定向-高级兴趣点：近期对某些购物兴趣点有意向的人群。

兴趣点定向的升级版

　　（2）相似宝贝定向：近期对指定宝贝的竞品宝贝感兴趣的人群

　　（3）智能定向：系统根据您的店铺或宝贝为您挑选的优质人群（为保

证投放效果，建议持续投放2天以上） 

　　（4）营销场景定向：按用户与店铺之间更细粒度的营销关系划分圈定

的人群

　　（5）群体定向：对某些一级类目感兴趣的人群

　　（6）店铺型定向：近期访问过某些店铺的人群

         （7）通投：不限人群投放

活动前7
天圈人

活动当天增加：
访客定向：自己店铺



谢谢！

本小节内容全部完成



品销宝
展示位置



品销宝
品销宝推广原理？

         品销宝明星店铺的展位是按每千次展现计费，且该费用是相对固定的。

品销宝如何收费？

       参考淘宝/天猫直通车和免费流量的效果以及推广费用，从而系统算出每个关
键词合理的千次展现费用。

          可投放的流量包是系统根据您的授权品牌、主营商品类目自动扩展而成
（不收录搜索量过小的词）

品牌流量包关键词是如何生成的？



品销宝

品销宝计划创建演示



谢谢！

本小节内容全部完成



淘宝客及淘内营销活动介绍

本节重点内容：

Ø 淘宝客工作原理

Ø 淘宝客计划创建



淘宝客工作原理



     淘宝客的推广：是一种按成交计费（CPS）的推广模式，淘宝

客只要从淘宝客推广专区获取商品代码，任何买家（包括您自己）

经过您的推广（链接、个人网站，博客或者社区发的帖子）进入淘

宝卖家店铺完成购买后，就可得到由卖家支付的佣金。

什么是淘宝客



在淘宝客中，有淘宝联盟、卖家、淘客以及买家四个角色。他们每个都

是不可缺失的一环，如图所示。

淘宝客结算流程



    （1）淘宝联盟：一个推广平台，帮助卖家推广产品；帮助淘客赚

取利润，每笔推广的交易抽取相应的服务费用。

　　（2）卖家：佣金支出者，他们提供自己需要推广的商品到淘宝联

盟，并设置每卖出一个产品愿意支付的佣金。

　　（3）淘宝客：佣金赚取者，他们在淘宝联盟中找到卖家发布的产

品，并且推广出去，当有买家通过自己的推广链接成交后，那么就能够

赚到卖家所提供的佣金（其中一部分需要作为淘宝联盟的服务费）。

　　（4）买家：就是单纯的购买者，网购的购物人群。

角色分工



淘宝客的推广主要可以分成如下2大类：

　　（1）拥有独立平台的专业淘宝客：这类淘宝客精通网站技术，

搭建专业的平台，如淘宝客返利网站（优秀淘宝站内APP:开心赚宝,

惠集网,返利，QQ等）、独立博客、商品导购平台、用户分享网来吸

引客户，赚取一定的佣金。

　　（2）自由的淘宝客：这类淘宝客没有固定的推广方式，不管技

术还是实力都不是很雄厚，主要论坛、博客、SNS平台，或者微博、

邮件、Q群等作为推广方式。很适合大众新手。

淘宝客的推广分类



淘宝客后台操作界面

买家版

卖家版



成为淘宝客的准备工作

开通账户
简单了解后
台各个版块

功能

创建和资源
位匹配的导
购专栏

创建产品库 找产品 推广结算



买家版账户开通



淘宝联盟：http://pub.alimama.com/

买家版：淘宝客后台介绍



进入【我的联盟】——选择要推广单品或店铺——获取代码推广

买家版：淘宝客后台介绍
如何获取佣金？



怎么选择推广商家

推广商家选
择标准

店铺

DSR评分

售后服务指
标

单品

DSR评分

评价

问大家

数据

三天推广转
化率

单品销售量



新建推广组件——根据个人资源建立推广自愿位

买家版：淘宝客后台介绍
创建推广资源位



谢谢！

本小节内容全部完成



淘宝客后台操作界面

卖家版



商家通过淘宝客推广产品流程

开通账户
筛选出优质淘
客并制定维护
策略

建立通过淘客
成交客户的客
户鱼塘

了解后台各
个版块功能

参加淘宝客
活动

设置推广计
划佣金



卖家版：开通淘宝客



卖家版：开通淘宝客



卖家版：淘宝客后台功能介绍

淘宝客首页，左侧有3大功能模块：推广管理、效果报表、账户

账户总览：近一段时间推广产品的点击数、结算金额、引入付款金额、佣金等



卖家版：淘宝客后台功能介绍之名词解释



卖家版：掌握淘客结算方式并设置各计划佣金

淘宝客推广方式
CPS

（按照成交效果
计费）

（按照分享回流
数量结算）现在
变成成交效果



卖家版：掌握CPS计划类型及作用

推广管理——CPS计划管理——设置各个计划佣金比例和查看推广计划数据报表



卖家版：掌握CPS计划类型及作用

1、通用计划：通用计划为全店类目佣金计划，佣金比例范围1.5%-50%，

所有淘宝客都能参加并推广，这个计划不需要申请，佣金不宜过高，没有

参加活动的商品被推广后按此类目佣金收取。

2、如意投计划：广告主要投放爱淘宝，有部分搜索权重，佣金比例范围

1.5%-50%，带来的流量也会比较精确，可以用来测款和引流。

3、活动计划：展示我们报名通过的鹊桥活动计划。

4、定向计划：唯一一个我们自己说了算的计划，可以设置审核条件的推广

计划，可以设置梯度式的佣金比例，用于维护淘客，淘客晋升。



卖家版：实操演示设置各计划佣金



谢谢！

本小节内容全部完成



淘宝客其他推广形式



卖家版：优惠卷



卖家版：优惠卷
双11时，各种群转发推广方式

淘口令：
￥AAYVWDns￥ 



卖家版：优惠卷推广

• 设置满足条件

1、推广卖家店铺后台设置公开优惠卷

2、优惠卷领取数量＞200张

• 什么时候，淘宝客能获取推广？

答：卖家设置满足以上条件后，24小时可以在淘宝联盟中看到。



谢谢！

本小节内容全部完成



卖家版：隐藏优惠卷高佣金设置

淘宝联盟中获取推广时，尝尝

会看到的推广内容



卖家版：隐藏优惠卷高佣金设置



谢谢！

本小节内容全部完成



卖家版：阿里妈妈优惠卷



卖家版：阿里妈妈优惠卷
互动招商——找到需要有优惠卷的活动报名



卖家版：阿里妈妈优惠卷
选择商品，根据提示设置即可



谢谢！

本小节内容全部完成



卖家版：分享+

【分享+】升级版默认淘宝

客商家的商品详情页自动

开通“分享有赏”功能，通

过官方发放权益物，刺激消

费者进行分享引流，淘宝客

商家将免费获得优质的社交

流量，分享带来的用户成交

后商家才需要支付相应的

淘宝客佣金。



卖家版：分享+



卖家版：分享+
【分享+】升级版是如何结算的？

1.结算方式：按照淘宝客产品逻辑，分享带来的用户在15天内成交结算佣金

2.结算佣金：按照淘宝客通用计划佣金比例结算 

【分享+】升级版的使用条件有哪些？

1.已加入淘宝客，且没有因被处罚而暂停淘宝客推广

2.近365天因虚假交易（严重违规虚假交易除外）被淘宝、天猫扣分，累计扣分

<6分

注意：开启或关闭 “分享有赏”的功能将在24小时内生效；由于结算有15天的

有效所以关闭后结算效果将在15天后失效（关闭后第二天开始15天内回流用

户购买仍需支付佣金，15天以后再购物商家无需再支付佣金）



谢谢！

本小节内容全部完成



淘宝客佣金结算规则
一、推广平台：        

           1）平台类型为“淘宝/天猫”“飞猪”下获取的推广链接，已申请

掌柜定向计划按定向计划计算，未申请定向按掌柜通用计划下佣金比

率计算。

2）平台类型为“聚划算”下获取的推广链接，聚划算订单默认按通

用计划下佣金比率计算。

3）平台类型为“淘宝特卖”下获取的推广链接按商品对应的活动佣

金比率计算；

4）平台类型为“爱淘宝”下获取的推广链接（除专享优惠券外），

成交后按通用/定向或如意投佣金比率计算。



淘宝客佣金结算规则
二、佣金是按单品佣金算还是类目佣金算

答：1）若设置了主推商品就按照主推商品的佣金比例计算，没有设置主

推广商品就按照类目佣金比例来计算。

         2） 类目佣金比率指的是该类目的宝贝未设置主推商品的情况下，

全部走类目佣金比率结算



谢谢！

本小节内容全部完成



怎么招募淘宝客
•  可以通过两种方式来招募淘宝客：

• 1、发帖招募淘客：掌柜可以在论坛进行发帖招募淘宝客，页面右上

角【更多】---会员社区---橙领学堂---找淘宝客进入后台，可以点击

【发帖】按钮。初次登陆论坛需要满24小时才可以回帖，回帖达到40

个积分账户升级小学二年级才可以发帖。进入社区发帖页面请点此。

现在淘宝后台改版入口跳
转出现异常，点击进入：
http://club.alimama.com/in
dex.php?m=area&alias=ali
mama



怎么招募淘宝客
•  可以通过两种方式来招募淘宝客：

• 1、发帖招募淘客：



怎么招募淘宝客
•  可以通过两种方式来招募淘宝客：

2、论坛站内信：登陆阿里妈妈首页，鼠标放置在【媒体合作】上点击

下拉菜单中的【联盟社区】——【论坛】——右侧【个人中心短消

息】——【新建消息】——知道淘宝客昵称的情况下就可以直接发消息

了（账户论坛等级小学二年级）更多等级要求点此查看



怎么维护淘宝客

淘宝客日常维护

淘客晋升机制

淘客奖励机制

建立淘客群进行维护

活动前的热身

做好店铺优化



淘宝客晋升机制



怎么维护淘宝客
一、 淘客晋升机制就是分阶梯性进行建立不同的计划，当满足一定的推广条件

后可逐级向上晋升，每晋级一个计划对应的佣金就会越高。我们可以把后台

的计划分成初级，中级和高级三个阶段，这里有三点需要注意：

1、 晋升计划的命名。要足够吸引人，初级计划的时候我们可以命名为爆款高佣

金，爆款意味着高转化，转化好佣金就会丰厚，所以爆款这个词对于淘客还

是蛮有吸引力。计划里面附带着爆款，不能附带着欺骗淘客。另外在各个计

划命名后面，请附带QQ。后期收集起来，可以组建淘客群，更好的服务和维

护淘客。

爆款高
佣金

高级VIP
计划

至尊VIP
计划



怎么维护淘宝客
2、阶梯幅度要大。个人建议两计划间单品佣金相差5-8个点，类目佣金相差2-4个

点，如果是中小卖家的话前期建议更高。因为有些淘客推广的单数比较少，

加入你的奖励阶梯如何相差不大的话，他们是不会麻烦的去申请的。

• 爆款高佣
金高转化
计划

• 类目佣金
6%；单品
佣金7%

• 高级VIP
计划

• 类目佣金
8%；单品
佣金12%

• 至尊CIP
计划

• 类目佣金
10%；单
品佣金
17%

初级 中级 高级



怎么维护淘宝客
3、计划晋升的条件。一般以订单为基数，比如说成交50单或者100单晋级高佣金

计划，300单或者500单晋级更高佣金计划，引入付款金额或者流量也可作为

晋升基数。比如成交50或者100单，晋升高佣金计划，300或者500单，晋升更

高佣金计划。引入付款金额或者流量也可以作为晋升的标准。



怎么维护淘宝客
二、淘客奖金激励制度

       每个月对上个月推广较好的淘客进行奖励。可以以引入付款金额或者订单

数作为奖金发放门槛。例如以订单数作为奖金发放的标准的。推广10单，30

单，60单，都有相对应的奖励。奖励这块比较重要，淘客平时交流的圈子也

是淘客，如果我们奖励做的好话，会形成口碑宣传。

四、建立淘客群进行维护

       建立淘客群进行维护，建群的目的是便于以后的维护及服务，比如说发奖

金，发礼品，双十一发淘客活动素材等等。那怎么提高群的活跃度呢？可以

从淘客的角度分享一些跟他们相关的东西，比如淘客推广技巧。QQ群加用户

的技巧。找到他们的共同的话题点，他们才愿意聊天，去分享。



怎么维护淘宝客
五、大活动前的小恩惠

      就是指的是在大型活动到来之前，给淘客发一些小礼品，让他们能够记起

我们，优先推广我们的店铺。

淘客推广的计划会很多，甚至有近千条。怎么让他在众多计划中想起我们？

这就可以用到这个小技巧了。我们可以发一起小礼品提醒他们。小礼品，一

定要突出实用性。比如鼠标垫，雨伞，钥匙包，等等。这些礼品大多是定制

性。目的就是对于我们品牌的宣传，让淘客可以想起我们。另外我们可以把

一些我们组织淘客推广大赛的资料，放到礼品里面，效果会更好。



怎么维护淘宝客
六、提升店铺转化挽留淘客

       影响淘客推广的两个重要因素，一个是佣金，一个是转化率。高佣金，转

化率相对较高的产品，淘客才愿意推广。那么当佣金到一定程度，接近饱和

的时候，转化率显得尤为重要。因为淘客的流量，他们资源是有限的，假如

我们的转化不高，如果三天没有成交的话，淘客以后基本上不会在推广你的

店铺啦。所以提升咱们店铺自身的转化率显得尤为重要。



谢谢！

本小节内容全部完成




