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产品详情

好的视觉和好的转化到底哪个更重要？这个问题一定是相对的，好的视觉体验才能带动买家的下单欲望

，提升转化，毕竟对于电商来说，卖货才是终的目的。而买家下单的终原因一定是GET到买家的需求点

了，所以如果只是无脑的一味追求视觉其实并不可取，一定要在视觉的基础上进行有效的信息传达让买

家有真实的触感，GET到其需求点才是设计的本质，才能体现设计的大价值，下面来跟大家详细讲解一

下一款高价值的爆款详情页该如何去做。（建议认真反复阅读，有问题可以评论区私信留言）

我们都知道，在现在电商平台的流量构成里，无线端（手机端）流量的占比越来越大，甚至有的类目到

了98%以上，同时人们的浏览时间也越来越不定时化，地铁上，公交车上，甚至有的人走路都在看手机

。随着网络的普及，电商的深入化，对比之前购物，产品种类多了，其实也是让买家有了更多的选择性

，现在整体的购物需求慢慢的变成了体验式购物，市场需求是由买家决定的，随着层次的升级，对于商

家的要求也越来越高了，我们都知道主图、视频、评论、销量对于买家下单的影响越来越大，但是一个

好的详情页对于转化率的提升目前依然还是有很重要的地位，至少短时间内依旧如此，所以我们是非常

有必要对详情页下点功夫，不光是从视觉上提高，对于营销心理学层面也要进行有效的结合。也就是我

们的详情文案图文结合的创意。

如果一个产品想要成为爆款，各项数据都要好。首先在产品有曝光更多的人能看见产品的同时让买家点

击，保证点击量才能确保店铺的访客，在流量的情况下，一款好的产品主图是吸引消费者点击的标准，



消费者通过好看的主图和具有吸引力的文案点进入到店铺，是带着想了解产品的需求来的，那么这个时

候就需要浏览我们的产品详情页了，通过主图的吸引这是促进成交的1步。如果顾客点进产品而且认真翻

看你产品的详情页的时候，那恭喜你达到了促进成交的第二步了。如果我们的详情页打动了顾客，在做

一些评价方面的展示，打消买家的顾虑，那么你就很好的成交了这一单，完成了一次转化。详情页的打

造作为买家从进店到下单促成成交是中间很重要的一环。所以我就和大家分享一下，一个高转化率的详

情页是如何做出的，希望大家反复认真的阅读这次的文章干货，如果你能悟透并执行好，相信你的详情

页就可以让店铺达到一个很高的转化率。

有些商家在制作详情时普遍有如下两个误区：

1、因为手机端流量的兴起，标题、详情页无用论越来越严重。这就导致了很多人过度的轻视详情页作用

，就是简单的放几张图来描述一下产品，甚至只是几张手机草草拍摄的图片，没有相关的文案创意和结

合买家真实购物需求点和痛点针对性打造。导致买家看完详情页还是对产品了解的不多，或者看起来不

是自己想要的，导致流失了。

2、另外一点就是另一个极端，做详情页长篇大论，什么东西都要写。大图片、多图片、多问题、卖点堆

砌等，反正是能利用上的地方全都充分填满，毫不浪费一点空间，其实处处是重点反倒就没有了重点，

因为你根本无法短时间内让你的消费者看到你想表达的核心内容，导致买家看的烦了，流失了，前面也

说到过，市场的需求是买家决定的，尤其是买家的购物体验，我们要在买家对产品的重点关注点上做重

点详细展示，多站在买家的角度上考虑问题，现在无线端流量占比是很大的，浏览速度是很快的，买家

没有看到自己想看的点时，基本上就失去了看下去的欲望。

那么现在什么样的详情页是一个爆款详情页该有的样子？

目前网络时代，无线端购物的主流趋势下，买家的特征主要有以下几个方面

1. 开放自由，可选择性大

2.购物时间灵活，不局限

3.快速消费，浏览店铺停留时间短



面对这样的环境下，制作我们的详情页一定要简单、明了突出产品重点，直击买家痛点，快速影响买家

，让客户快速下单。下面我们就从心理层面和设计层面分别来讲，什么样的详情页可以满足这些特点。

1、多站在家买的角度，换位思考

作为商家，我们更多的是站在买家的角度来考虑问题，一个好的产品详情页需要我们想顾客所想，及顾

客所及。而不是我们认为产品好，好在那里，就把我们认为的好展示出来，我们是要让买家下单的，需

要的是把详情页做成顾客想看到的而不是我们认为可以的。这就需要我们在设计的时候做到换位思考。

多分析同行的展示点，通过细节的展示来打动客户，而不是盲目的追求产品高大上的效果，应该实事求

是根据大众市场的需求来展示

2.清晰直观，简洁明了

这很好理解的，现在无线端端口手机滑屏是很快的，所以整体的排版需要把结构调整好，前几张要突出

产品的重点，1眼能抓住买家心理，或是营销图或是产品的核心卖点，重要的是展示核心点

简洁明了，一眼就能看到展示的是什么，不要啰啰嗦嗦。

3、对标竞品

对标竞店的目的是为了找一个风向标，知己知彼百战百胜。对于客户我们不太能懂他们的需求是，我们

可以去竞争对手的评价里面找，在买家评价里面可以挖出很多有价值的东西，了解买家的需求，购买后

遇到的问题等等。尤其是差评，可以总结出买家的痛点，通过我们的市场调查和顾客评价的分析，我们

可以准确的找到产品的定位，和产品应表达的优势。优势是我们自己产品的独特核心卖点，这样总结竞

店结合我们自己产品特点做出来的详情页才是符合买家需求的详情页。

版面排版的思维

1排版



我们的详情页一定要多图大字，要更加直观的显示，当然这里的多图大字一定要在不影响有阅读的前提

下考虑好合适比例关系，这样的目的便于买家在短时间内快速阅读到你所传递的主要信息，同时保障买

家的体验感，要有协调性，虽然设计就是以信息传达为主，但是也要注意用户的体验。

2、重点直接展示 不拖拉

由数据显示，产品详情页的核心是前3屏，因为消费者能不能继续看完我们的详情页，前3屏是很重要的

。所以详情页的习惯一定不要各种关联销售做一大堆，完全没有必要。首屏位置要放一个吸引眼球的产

品海报来凸显风格，加深买家的印象及购买欲。接着就要突出产品卖点了，寻找你产品的价值点而非促

销点，当宝贝被认同价值时，促销活动才会发挥作用。需要注意的是，产品卖点只需要一个，接下来的

详情描述中就要围绕这一个卖点来详细展开介绍。因为卖点在精不在多，就像前面说的针对买家需要的

核心点和痛点结合，如果一个产品有多个卖点，而每一个卖点都不是突出特别的；当你去着重突出其中

一个卖点的时候，这个卖点就成为了这款产品的特点，买家也会更容易记住这个特点，更容易产生连锁

的反应。当然在我们设计过程当中也存在这样的现象，当你画面当中填的满满当当的时候，你就会发现

没有一个重点，在无线端处于一个时间争夺战的时代，每个人的时间都很宝贵，他们不会花太多的时间

关注你所介绍的每个内容，只会大概看下主要信息就会划走了，所以你的设计一定要保证快、准、狠！

同时也要注意展示的点要独特，确实切中要害，而不是随意找个点来展示，展示核心点，突出卖点，直

击痛点，这个点要结合在一起，而不能分散，这就需要美工和运营之间沟通协调好.

4、卖点的提炼

在上面也说到过，产品详情页的前3屏一定要突出我们的卖点。买家只有看到自己需要的信息他才会产生

购买欲望，这个就是卖点，也就是买家的买点。这我们要如何提炼卖点呢？这里大概有两个方法可供大

家参考：

1.靠自己多年的从业经验及对线下消费者敏锐的洞察，对市场行情的了解，一切都是从买家需求出发，

消费群体是不变的，只是消费方式从线下转到了线上，

2.分析竞争对手评论，建议这里多看中差评。为什么多看中差评呢？一是因为好评很多都是人工干预的

，当然也是提炼了卖点来做的，可以借鉴参考，但是中差评是做不出来的，同时也是别人做的不好的，

要做好这类卖点展示，学习同行的经验是快的，当然有些产品的优劣并不是我们可以决定的，但是可以

扬长避短，把好的尽量放大表达，规避掉缺点就可以了。



要想做出一款高价值的详情页，上面所说到的内容大家一定要去认真理解和落实，毕竟光说不练假把式

，还需要实践出真知。

以上就分享到这里，希望能够对你有所帮助或启发，详情页的打造也是基础内功优化的一个很重要的部

分，无论店铺在打造前期还是中期，亦或是后期都是要不断完善的，对于店铺还有什么疑问的可以私信

相互交流。谢谢大家！
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