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打造爆款：短期内集中优势力量，将单品或关联产品销量拉升到一个质的变化，叫打造爆款；

打造爆款前提：

1.好的产品；

2.充足（稳定）的货源/生产供应；

3.可控的物流；

4.技巧性的售后问题解决；

其实这些都是团队协助中的东西。很多东西都包含在里面，比如：良好的团队默契，有效的沟通，完成目标的恒心和毅力，紧要关头的随机应变。

有的人可能会认为不是每个人都有这种特质，至少有的人还不成熟。

我不反对这些话，但是运营一个店铺，同时也是运营一个团队，运营一些人心。

虽然某些突发事件的促成因素远远不是所谓的成功必备因素的组合，我想我更期待意外的成长与惊喜。

爆款心理分析：

买家心理：羊群效应，即跟风~~

利弊分析：极端的羊群效应需要善于掌握的将军。人在单独的时候可能还能理智决策，当达到一定量的时候即使聪明如你也会不自觉的盲目跟风。这就是魔力！会让好的更好，坏的更坏。

相似经济原理：世界财富越来越向富有者集中。

1.好的产品；

好的产品通常具有以下共性：

1.产品基本参数过关，比如：衣服的布料，食品的保质期，还有一些东西大家都熟悉的因素等等；

2.产品受众有一定的基数：比如胖子在短期内不会选择超短裙，夜场小姐选择诱惑力的香水或衣物等；

总之一句话：好的产品必须与消费者挂钩，与购买需求挂钩；

2.充足（稳定）的货源/生产供应；

货源供应是一个活动火爆款成功的前提，无论分销或者代销，做爆款之前必须将讨论的货源准备落实到实处。

必备：活动前估算销量。分析生产能力，考虑生产过程中可能导致延误的细节。力求完美！

3.可控的物流；

关键在可控两字上，不是考验的物流速度，而是考研团对物流的熟悉程度。

同一个活动用一个物流和考虑不同物流的配送速度，两者的顾客体验显然不是一样的。

活动期间收货地址太多单子容易混杂怎么办？

试试以下方法：

首先根据以往经验。将物流及派送不到的城市列一个表格；

然后填上各个物流在同一城市的最快配送时间，单位价格，配送满意度，中转能力。

最后再分析得出哪些城市用哪些物流。将打好的单子归类。将包好的货物分类堆积。

此外还要考虑发送时间，天气原因等一些小因素；细节决定成败！

4.技巧性的售后问题解决；

售后问题不是千篇一律，但是活动的时候单个维护未免有点荒唐，肿么办？

答案：统一的售后服务，统一的是心态和水平而不是语言。技巧可以统一，灵活的解决客户焦虑也是品牌艺术。

窍门：对于单个比较挑剔的顾客，可采用单独维护的方法。

顾客要求的相对奇葩，我们努力满足。在挑剔型顾客愿意的前提下让顾客做一些对我们品牌有益处的事情。何乐而不为呢？
