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相信很多商家都为做一张高点击的主图而懊恼，那么就来讲解下怎么做一张高点击的主图。一张高点质
量主图必须要提炼出自己的卖点，然后在针对自己的目标人群去进行销售，展示，吸引这些目标人群的
眼光。一张图片的卖点可以是材质，也可以是功效。那么到底怎么去策划卖点呢？一定要记住的一点是
唯一卖点，也就是你这个图片要展示的卖点好是一个，不要多了。不然，消费者会不知道你的重点在哪
儿。比如说王老吉的广告就是怕上火就喝王老吉，农夫山泉有点甜，小饿小困香飘飘这些就是唯一卖点
的很好的例子，一句话概括了他们的总的卖点。现在是互联网时代能给我们的时间就是0.3秒。因此我们
的广告用语一定要措辞大白话，秒懂。让消费者看到你的文案的一瞬间都明白你想表达的意思，不要绕
弯子，不要用一些生僻的文字和措辞的方式。看到这里可能又有商家觉得烦恼就是我不知道怎么去收集
我自己的商品的卖点，所以接下来就会讲解有哪些方法去收集卖点。客服收集问题客服能够聊出我们想
不到的细节，为什么来我们店来购买？消费者关心的问题到底是什么？消费者之前考虑的问题。评价收
集收到货之后的评价，收货后的感受，表达失望和满意的点，追评，我们还能找到消费在后续试用的过
程中的感受和建议。用来改进我们的产品。差评反推针对收集的差评（可以是自己店铺的，也可以是同
款产品的同行）。找出痛点，并且去了解大家为什么会因为这个痛点给差评，然后针对痛点优化自身产
品，把痛点做成卖点。买家角度身边或者公司内部要有适用自己的产品的用户，针对他们去放大客户心
理。像大码女装top店铺老板都是胖子。销售的四大定律了解了我们的卖点之后，要了解销售的四大定律
，总结起来就是四句话：因为特征材质，所以优点功能，然后利益好处，证据证明好处。打个比方说像
美的空调，因为他们是变频技术，所以电机不用频繁关闭，好处就是省电，证据就是一度电一晚上。这
就很完美的诠释了销售的四大定律了。那么到底卖点应该传播出去呢？这就考验到了我们的卖点的传播
性了。首先就是怎么把买家的痛点做成有趣味的传播分享。对于这个也有一个很好的例子，像江小白都
有一个段子在图片上，而这些段子都是很有韵味的，因此的话，买家在购买后就会自动拍照发朋友圈去
代表他们当时的心情或者对于这个段子的新奇。那么到底怎么做有效的传播呢？这里有句话形容的很贴
切:产品要正经的去做，但是包装可以大胆去调侃你的顾客。一张高质量主图除了怎么提炼卖点之外，还
需要针对自己的目标人群，那么针对目标人群又分为2个部分，一个是产品本身，第二个就是你的客单价
。

拼多多主图好不好，从你商品的点击率就可以反映出来了，因为主图是影响商品点击率的一要素，这也
反映了主图间接影响着商品的销量。

在拼多多店铺运营中，主图是商品重要的展示窗口，而反应主图好坏的相关数据就是点击率。



高点击率有什么好处？

1、省钱（付费推广） 2、提升权重 3、提升自然流量

就拼多多而言，我们可以以5%点击率为分界线。下图为例

在同样2万的曝光量下，点击率5.9%的商品的点击量是点击率3.08%的差不多一倍。没有点击率，就没有
更多流量！点击率表现变差，流量也会减少！

所以，我们需要优化商品主图，让商品的点击率在同行中处于优势地位。这样，在同等展现情况下，就
能吸引更多消费者进入你的店铺。

我们先看看拼多多上的商品主图常见问题

1、展示信息过多

文字不宜太多，要够大，够清晰。

拼多多用户都是用手机浏览购买，手指移动，一晃即过。那么你要如何在1秒内让顾客知道你所想要表达
的。这就需要做出来的主图，必须要让用户在一秒钟之内，通过这张主图接收他应该收到的有效信息。

为什么强调一秒？因为消费者是在碎片化的时间中，“快速滑动”手机屏幕的方式来浏览商品。这种情
况下，就要求设计的主图让客户“秒懂”。

这张图，突然放到你的眼前，你什么感觉？有没有感觉特别杂乱？文字非常多，卖点也非常多，这就是
典型的信息过载主图，用户没有办法在一秒钟内get到跟用户真实需求相关的卖点信息。

2、无核心卖点，自嗨式文案

一眼看去，我也不敢说，我也不敢问。虽然没吃过，但我并不想吃啊！

主图设计，需要秉持一时间向消费者传递有效的信息的原则，否则很有可能流量惨淡，转化无门。

———————— 如何做一张高点击率图片 ————————

1、突出产品卖点：

那么我们要怎么找卖点？——研究同行的商品，提炼出不同的卖点

具体方法：把搜索关键词结果页前50名的商品主图整理出来，然后秉持“人无我有，人有我精”的原则
，将自己产品的卖点放大到主图里。

2、主图差异

2.1.背景差异：

因为你的商品是跟上下左右附近的商品在竞争，而一眼就让别人注意到你的地方，就是你的背景要明显
的区别于别人。多吸引一分注意力，就增添许多点击的概率



当然，切记要做到美观，右上图虽然背景颜色突出，但是美观度不够，需要注意。

2.2.角度差异化

市场上常见的裤子拍摄基本都是半身，挂式，平铺。红框视角的裤子的这种俯拍手法很不一样。

2.3.场景差异

常见的商品展示与模特展示

3、主图突出特定的消费群体

每款商品的消费群体其实都是固定的，如果我们能够定位清楚自己商品的受众，就能在主图上凸显出来
，一时间抓住消费者的眼球，吸引其点击。比如下面这款鞋子就抓住了想买防臭童鞋的消费者。

4、主图增加赠品优惠活动

消费者有一个共性的心理：想买到物超所值的东西，说白了就是少花钱，买到更多东西，好还有点赠品
。当然赠品如果能有吸引力，对商品来说有质的增益。在主图上突出关联的赠品，可以抓住很多买家，
对于我们打造爆款很必要。

一般有价格优惠的活动消费者都会去看，能不能吸引到消费者购买就要看你的优惠力度够不够大了。如
果你的价格策略是允许的话，就可以好好设计一下促销活动的力度哦！

主图做出来之后，还要进行测图来进一步调整，通过对比各个主图的点击率，找出点击率高的主图，作
为商品的首图，好确保更好的点击率。

我们总结2个点：图片优化技巧和提炼卖点需要注意的地方。图片优化技巧：1.功能类的产品，核心卖点
效果图片化。2.款式类产品突出效果。3.材质类产品突出细节。4.结构和色差与周边环境差异化，产品场
景化。提炼卖点需要注意：1.直击痛点，措辞大白话2.秒懂；适当的使用互动性的文案3.不要画蛇添足，
文案不是必须的4.卖点可以是产品功能，也可以是活动促销等利益点
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