
公号类型-分销商选品手册

一．分销商消费群体分析（粉丝画像分析）

1. 分销商自有粉丝分析

分销商在选品时要选择符合自己的消费群体的商品。因此要对自己的消费群体做分析。

如果您家的粉丝数量足够大，并且公号的影响力高，微信公号官方小二会有单独的沟通

对于粉丝画像可以进行购买（极少数）

常规情况如何看粉丝的基础属性，一种是直接进入公众号后台「用户管理」，如下

另一种是将公众号绑定有赞微商城店铺，在数据模块里找到「粉丝分析」，如下



（1）现有粉丝年龄段和性别

（2）粉丝的地域分布

（3）现有粉丝职业（如有）

（4）现有粉丝消费客单价（有赞后台）

（5）现有粉丝的消费频次（有赞后台）

（6）现有粉丝购买的商品类别偏好（如有）

从以上几个维度可以大概的可以确定大概的粉丝画像，通过分析得出的粉丝画像来选品。

例：

20 到 25 岁女性 白领上班族 客单价 200 左右 每周 1 次消费 喜欢网红美妆类

选品方向：客单价 200 左右的网红美妆产品 网红零食 方向

二．如何找到匹配粉丝的商品

1.类目

有赞分销平台配备 11 个商品类目，超过 100 项二级分类，帮助分销商快速找到想要的商品

分类，具体分类可查看下方类目分类表，选品复制下方链接再游览器打开：

https://www.youzan.com/v4/goods/fxmarket/

https://www.youzan.com/v4/goods/fxmarket/


2.频道选择

根据自己想要的产品特性，点击平台已有频道页，例如每日爆品、黑马好货、新品上市、必

卖爆文好货等，每个频道会根据自身频道的特性，展示商品，方便快速找到自己想要的好商

品。

3.平台活动

配合自己商城活动，如果分销商有活动规划或者是想要一些应季性，节日性的产品，可点击

平台主页的轮播海报位置，查看平台策划活动，快速丰富商城活动商品，除平台活动外，优



质推荐供货商专场，专场内的商品均为该商家最有优势的商品。



4.搜索位置

如有定向产品需求，可直接通过搜索位置输入自己想要的产品，快速找到自己想要的产品，

注意搜索位置，输入的信息内容越多，可以找到的商品就越加详细；如搜索“陕西苹果”肯

定比“苹果”更精确；在搜索结果出来后，尽量选择「推荐」标识的供货商的商品，此类供

货商经过有赞官方的审核，在经营能力与供应链能力上更为优质。

5.有赞分销商运营团队协助选品，添加运营小伙伴，解决选货难题；

有赞官方也会有分销商运营团队专门针对分销商提供选品服务，官方团队根据平台数据平台

筛选，从商品的品质、转化率、售后率、利润率、发货速度等维度进行匹配。

可添加 有赞西瓜微信：yzfenxiao

三．选品时需要关注的维度

1. 历史销量/月销

（1）在选品时可以依据选择符合自己粉丝画像的商品，通过上述的几种方式进入到商品展

示列表，可重点先关注商品的月销，可以判断出该商品是否应季，并且是否有了销量基础，

有基础销量能说明这款商品经过其他的一些分销商售卖过，并且有了较好的数据验证，可以

适当减少测品的时间成本，如何测品下面会有教程。



（2）选择新品也是非常重要的，因为在公众号的领域，存在大量的粉丝重叠，越早售卖，

可以有先发优势，但选择新品为了获得更好的推送效果，需要进行测品环节，如何测品下面

会有教程。

2. 推文质量

（1）因公众号卖货的特殊性，有赞针对公众号类型的分销商的特性开发了推文展示功能，

供货商在上架商品时，都会将主推款的图文内容制作完毕，并且上传到分销链接内，一种方

式是可以在商品的详情页的图文「素材中心」进行查看，另一种方式是在分销市场首页必卖

爆文好货中的商品配合推文，每一篇推文都经过长期的测试优化，拥有较好的推文转化；

（2）对于推文的内容，作为分销商需要认真查看，观察推文的写法是否匹配自身的文风，

对于该商品的故事性包装是否足够，推文的结构是否清晰，把自己当做一个粉丝，看完后有



没有想要下单的冲动，特别是针对第一次卖货的公众号来说，第一次推文很重要，选择经过

验证的图文，可直接复制，如需要开白名单，可在分销链接内联系供货商操作。

3. 利润空间

（1）选品时要计算好自己的的客单价以及利润空间，保证自己的利润在自己的最低线以

上，在有赞的供货商品利润的平均值设置基本在 30%以上，是否追求高利润率，根据自身

公众号现阶段的变现需求而定。

（2）如何比价：可将供货价在淘系等平台型电商进行比价，因公号卖货本身是通过推文内

容推动买家下单，所以价格只要与主流电商差额不大，在选品时可以忽略。

4. 详情页



选品时检查详情页的展示图是否虚假宣传，展示结构是否完整，对于商品本身的功能、规格、

应用场景、物流发货、售后政策、分销说明等是否完善

5. 商品的复购性、使用频率、应季性等

（1）基于公号电商的流量进店逻辑，只能通过推送来吸引粉丝流量进店，所以在选品的逻

辑是优先选择高复购产品，运营同一批粉丝并且锁定这批粉丝在该商品上之后的消费。

（2）应季性需要考虑，建议可以根据，如冬天推保暖内衣、暖手宝等，如果需要参考，可

关注「有赞」公众号，看官方大号在推哪些商品。

6. 发货速度、售后服务

（1）在商品页需要关注供货商是不是带有「推荐」标识，对于推荐供货商来说，发货速度

是有要求的，必须在 48 小时内发出，对于商品的发货地、包邮地区、售后处理时间、联系

方式都应该在商品页有说明。



四．选货的货品层次

1. 主推款的选择

主推款需要考虑上述的选货标准，找出符合上述的标准最多的产品，一般店铺的商品数要保

持 100-200 款才算把店铺本身的商品结构做了搭建，但主推商品在精不在多，每个品类里

在一个月的时间里能打出 1-2 款主推款产品即可，因为公号电商的商品生命周期很短，并

且商品需要有推送的资源投入。有在微商城的主页装修上，也需要将各个商品导航和模块做

清晰的划分，方便 C 端粉丝进行游览。

2. 挂售商品选择

选择挂售商品时也可以选择一些自己的客户群体也会消费的跨界多品类商品，例如粉丝体系



中家庭主妇居多的粉丝体系中可以挂售儿童玩具等，女装也可以挂售美妆护肤商品。增加粉

丝的购物选择，也能进行连带的销售，挂售商品的近 7 天销量也可作为主推商品的备选，

往往很好的挂售反馈就是粉丝在提醒你，这款商品非常适合你的号来推送。

3. 商品的定位

引流款 客单价相对较低，消费频次

高，商品覆盖人群广，性价比

极高

例如：美妆品类洗脸巾，卸妆

棉等

主推款 单价和店内客单价相近，比较

代表性的商品，消费频次较高

品质好，推文内容有深度

例如：美妆品类口红，粉底液

等

利润款 单价较高，利润点很高，成本

不透明

例如：美妆品类美容仪，水光

针等

五．测品方法论

1. 建立自己的评审机制

如果您的公号粉丝足够多，并且也愿意投入到电商变现的业务中来，可以简单建一个自身的

针对推品的测品方法论，前期可以是负责人自己负责买手角色，业务跑顺了就需要有买手、

老板、文案等角色

初选商品-------样品试用------评审会------尾条或小号测试------大号头条推送

2. 样品试用

选品大致确定后联系供货商寄样品或直接购买样品进行试用，多个买手同事在试用完商品后



的 1-2 天，可以在多维度对商品进行卖点提炼，作为粉丝自己会不会购买，嵌入到场景里

去试用商品，最后开评审会互相讨论，确定是否要推。

3. 试推验证

将推文进行测试推送，如果只有一个号的情况下，可以使用推送的尾条，有矩阵号，可以使

用小号的头条，看推文实际的打开率，进店的转化率，转化率能够上 5%，证明这款商品有

一定的潜质，注意，在推送之前检查推文内容是否有虚假宣传等，防止出现投诉等情况。

4. 确定大号推送

之前的步骤都顺利走完，就可以安排大号的头条位置，需要做的是找供货商确定

商品库存，什么时间段会推，需要供货商的售后联系方式与工作时间等等

六．建联供货商

在分销平台商品界面找到供货商联系方式，与供货商联系，了解供货商资质等。在确定选品

之后与供货商达成具体合作，可以长期联系建立长期的合作关系。

（1）点击市场顶部【我的供货商】——点击已关注供货商/已合作供货商——在线联系；

（2）加供货商微信进行备注，如果有自己特别想推的品，分销市场又没有的情况下，可以

反向找供货商，推动供货商去外界找供应链。


