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杭州天猫代运营公司如何快速提高产品点击率

转眼间就到了10月份，一年一度的双十一狂欢马上又要到了，因为大促
的到来，大部分卖家的数据都有了一定程度的下滑。不知道大家有没有
做大促前的准备？要推广的产品有没有一定的数据积累？店铺层级上去
了吗？直通车花费降下去了吗？

图1【图片来自淘宝网，仅供参考】

 

大促前的一系列的事情都会直接影响着我们双十一能不能有一个好收成
，能不能赚的盆满钵满，实现一年的盈利。我们想要双十一有一个好的
收获，离不开一个高销量、高访客的产品，而想有一个好的产品，直通
车去带动自然访客是最正确的选择，而想要直通车去推广，降低平均点
击花费是每个商家的心愿，那想要降低花费就要先把点击率解决掉，影
响直通车点击率的主要原因有款式、图片、标题、位置、关键词、价格
、基础销量等因素。我们今天就和大家说一下有关点击率的那些事情。
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影响点击率的因素有很多，今天有关提升点击率的方法主要从下面六个
方面去说：

分别是：

1、款式的选择；

2、视觉优化；

3、标题如何优化；

4、产品所处的位置；

5、价格设置；

6、产品的销量权重。

大家也可以自己先去想一下这七个问题自己平时有没有关注过，我们一
般是怎样优化这七个方面的，下面就详细和大家说一下。

1.款式的选择

现在的淘宝，款式定天下，款式选对了，你就成功了一半。但是这块往
往是很多卖家的短板，现在很多卖家都有一个习惯，也可以说是误区，
都是轻产品重技术。有时候我们费尽心思的去学习各种厉害的技术，用
高额的预算去推广产品，最后发现还是做不起来，其实并不是我们学习
的技术有问题或者推广手段不行，而是我们选择推广的产品根本就不被
消费者接受。比如我们去年做的很好的一款鞋子，今年也不去测试直接
就开始推，然后发现怎样都推不起来。或者流量终于起来了，最后可怜
转化率和中差评也会让流量很快的下降。这种情况每年都会发生的，因
为每年客户喜欢的东西都是不一样的，所以在推广产品之前一定要先测
试一下或者同时多操作几个产品，才能保证成功率。



2.视觉优化

视觉优化其实说的就是美工。淘宝所谓一个平台，买家搜索关键词以后
，根据主图决定浏览宝贝，所以主图非常重要，所以做淘宝其实就是卖
图的，图片做的话，数据自然好。有关图片的优化这里给大家一个思路
，在我们日常优化图片的时候不妨从产品的拍摄角度和文案上下功夫，
尤其是拍照这一块，我们的美工只能锦上添花而不能无中生有，所以多
在拍照上下点功夫。首先拍摄角度一定要优先能体现商品卖点，比如我
们是做连帽卫衣这个产品的，客户的需求也是连帽这个关键词，这时拍
照时就要重点突出帽子这一块，然后文案也是重点突出连帽这一项。其
他产品也一样，我们的文案卖点、客户需求点、产品展示一定要统一。

3.标题的优化

我们选好款以后，标题优化是我们首先考虑的问题。因为客户是通过关
键词搜索找到我们宝贝的，所以关键词的精准度是我们选择的第一要考
虑的因素。选词离不开数据分析，数据分析那基本就是需要官方的市场
洞察了。我们一定要去选择蓝海词，什么是蓝海词呢？蓝海词就是搜索
量大（市场空间大）、宝贝数少（竞争小）的宝贝，这样我们在后期的
操作会更简单一些。

下面就是关键词的选择，在想要替换标题关键词的时候最好把这些关键
词放到直通车里面测试一下，或者直接从直通车里面选择也行。我们需
要那种收藏加购率和行业持平或者高于行业的，并且点击率反馈也不错
的。当产品标题里面的关键词全都经过测试之后，我们的产品获取自然
访客也就轻而易举了。

图2【图片来自淘宝网，仅供参考】

4.产品所处的位置

买家搜索关键词以后，我们展现的位置对于点击率的影响是特别巨大的
，尤其是手机端。同样的一个产品同样的图片价格，所处的位置不同得
到的点击率反馈也是不同的，一般越靠前的位置点击率也就越高。所以
我们在优化直通车点击率的时候，不妨可以通过提高出价来提高产品所



处的位置，从而来抬高直通车的点击率。如果我们预算有限，担心花费
太快的话可以把关键词设置成精准匹配，从而来控制关键词的展现量。
通常来说只要出价能排进前20就可以了，不行的话10-3名也行，没有必
要去争前三的位置。当然，如果你财大气粗，品牌度高，那就另当别论
了。而且同样的出价，小词的位置会比大词的位置高很多，所以选择关
键词也很重要，这一切都是根据我们的预算来决定的。

图3【图片来自淘宝网，仅供参考】

5.价格设置

物美价廉永远是受消费者喜欢的，所以价格永远是大部分人需要考虑的
因素之一。要不然也不会有双十一的火爆。一般都是你的优惠力度越大
，你的销售数据越好。不仅仅是大促，平时产品的销售也是这样的，尤
其是对于标品价格就更加重要了，所以在制定价格的时候一定要根据自
己吸引的人群和同行的价格做参考去制定价格，或者可以一个链接里面
放两款以上的不同价格的产品，然后用高价格的产品做主图，这个时候
客户看到的就会是低价格产品的售价以及高价格产品的主图，就会给客
户一种产品性价比高的假象从而提高点击率，当然这两种产品的价格不
要相差太多，把客户引进来然后下单才是我们的最终目的。【我个人不
是很提倡这个方法，虽然引入访客会增多，但是相应的转化率也会下降
，这个方法只是给大家提供一个思路】

6.产品的销量权重

大家也发现了，新品前期的基础销量的积累往往是比较困难的。因为很
少会有人购买零销量的产品，尤其是标品销量越多转化往往也就越多，
所以测试好了产品、图片以及选择好了关键词之后我们要做的就是给产
品一个合适的销量，非标品的话大概20个左右就可以了，这20个销量可
以用老客户也可以用朋友，然后做好这20个销量的评价和晒图。
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