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产品详情

1.认清楚问题所在，对症优化

店铺是否能起来，根源在于店铺有没有流量，其他问题就先别考虑那么多了。

为什么这么说，你自己想想，你卖的是别人的爆款，你做的是跟款，你做的是老爆款，你做的是已经测
试过点击的款，产品已经没有问题了。你跟我说详情页，详情页自然是上产品的初期，就已经考虑过排
版，考虑过卖点问题了。

什么时候，会想这些问题，在你店铺有高于行业的流量，访客质量比较的情况，再更多考虑内功，细节
的问题。

细节这个事情，很多时候，总是考虑不完的，这就是涉及到细节优化了。

先有鸡还是先有蛋，先有流量还是先做内功的牛角尖问题，容易把自己搞蒙。

听我的，踢开混乱的内容，找准主要的。

富丽堂皇的饭店没多少人吃饭，灯火通明的撸串摊人头攒动。这句话，你明白吗？

2做关心则乱，做正确的事情

既然说流量很重要，那就要好好说一下。操作店铺的时候，我主要的就是做搜索流量，因为我觉得搜索
流量是的流量。

搜索流量是买家通过关键词搜索，触达产品的。在触达的过程中，系统会根据关键词，人群，消费能力
等一系列关键词人群影响下去打标筛选产品。

所推荐展示的宝贝，相对比较符合买家的购买需求的，会有好的点击率，会有好的收藏加购，以及转化



。

拉新流量中，主要做的就是搜索流量。因为这块流量分散，其他入口的流量也要去优化才行。所以思路
要打开才行

3.搜索流量获取原理

想着要搜索流量，就需要注意两个点，关键词搜索，以及人群。因为现在首页等各种推荐流量的影响，
买家是可以通过一些其他途径去逛产品。

但是当买家有明确的逛的需求，以及购买需求的时候，单纯的逛，是不能直接触达需求宝贝的。尤其是
当逛的产品多是A，而买家想要的是B，就需要去搜索了。

搜索需求就此产生，流量也就此产生，如果你的产品是买家要的B，那么你的宝贝就有机会被搜索到。

但在搜索的过程中，会受人群维度的影响，展示搜索结果。所以你产品的定价，人群标签是否优质，就
直接影响流量进店了。

4.搜索流量抓取原理

你或许会告诉我，我店铺也有B产品的，为什么搜索流量就是起不来啊？都没什么流量的，难道是产品不
行。

不要没事儿，就找产品的问题，有空多想想操作的问题，你会发现，是规则的问题。

个方面：

想着有好的搜索流量，要注意的是，宝贝能够被搜索到，能够被系统筛选展示。

产品就需要有原始流量的，没有人气的产品，怎么给你推荐。宝贝的收藏加购以及初期的转化数据就比
较重要了。因为竞争，是在同行之间存在的，和你一样的商家也是有的。规则要去展示更加的宝贝，因
为他们有更好的UV价值。

第二个方面：

如果说产品是有流量，那么宝贝为什么不转化，为什么没有好的收藏加购数据。之前看一些店铺的时候
，店铺是有流量的，但是就那么些，宝贝也不卖。

问题就出在，访客是有，但是不。

问题来了，为什么不准，出在人群问题上。因为要看你的初始流量是从哪里来的，挑客，活动，首页带
来的，还是基础的新品流量。

流量入口不同背后的人群维度是有差异的，为什么你搭不上流量的快车道，是你买错了票，进错了站。

5.搜索流量操作思路

既然店铺跑偏了，就要想方法把它拉回来才行。想着拉的话，比较直接的，尤其是对老店铺来说，有老
客户的，在维护老客户的店铺来说，就比较方便了。

老客户的回购，老客户对新品的购买，以及老客户搜索流量同类产品，再回到你店铺的产品，都能给产



品的初始打标加一定的权重。

如果你做店铺，是想着长线经营，想着做品牌，做品牌调性，就要维护你的老客户，他们再任何时候，
都能帮到你的。

想着让老客户能积极主动的帮你，必要的福利，优惠策略是要有的。会员体系，都是能留存老客户的。

好吧，知道你这块做的不一定很好，积累的不多。那就需要主动的修正店铺的人群，去做引流上的优化
调整了。

想着纠正店铺的人群标签，获取好的搜索流量，就要优先分析店铺的人群情况。从人群出发，才能解决
现在的问题。

人群分析好了，还是要去投放引流，才能获取新的，优质的人群打标。所以要从关键词这块去入手，我
一直在强调，关键词和人群是共生的。因为搜索流量的人群，都是在关键词的背后的。

想着做好这一点，就要认真优化关键词的投放。关键词投放的时候，为什么经常说要做长尾词，或者二
级词，不建议新车直接上大词。因为关键词越大，背后的人群越复杂。

这个操作是前期的一个操作，权重有了，就需要你去做增量调整了。

日限额的增量，通过增加关键词，或者提价获取更多的流量。
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