
聊聊淘宝推荐流量和搜索流量|鸿石传媒

产品名称 聊聊淘宝推荐流量和搜索流量|鸿石传媒

公司名称 杭州鸿石文化创意有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 浙江省杭州市钱塘区8号大街1号3幢（东楼）一
层102室（注册地址）

联系电话 13073622632 13073622632

产品详情

众多从事淘宝的商家都知道，淘宝内zui大的流量为推荐流量和搜索流量，其中搜索流量一直是商家所追
求的一项。但是随着淘宝的不断改版，推荐流量的体量也在不断增长，现在已经隐隐有超越搜索流量成
为淘宝zui大流量板块的趋势。那么当下商家在进行搜索流量和推荐流量选择时，应该侧重于哪块流量呢
？  

一、搜索流量和推荐流量  

1、搜索流量  

商家想要做好搜索流量，那么就必须要做好标题关键词的jing准性，做好宝贝人群标签的jing准性，做好主图、宝贝详情页、属性等各个方面与jing准用户的契合性，所以说，商家想要做好搜索流量，获取jing准流量是必要前提。  
2、推荐流量  

而商家在做推荐流量时，所侧重的则是足够广泛的流量，比如商家在利用直通车做推荐流量时，都会选择通过足够多的关键词广泛匹配，来让宝贝能够获取在足够泛的人群面前的展现。  

通常来说，推荐流量的转化率都会低于搜索流量，不过如果商机在产品主图、详情页等方面都做的足够you秀，那即使是推荐流量的转化率也能够做到搜索流量行业平均转化率的一半左右。  

所以当一个宝贝的流量有限时，商家选择搜索就不能有广泛的流量，选择推荐就不能有jing准的流量。也是造成搜索流量和推荐流量之间冲突的原因。  
二、搜素流量和推荐流量的取舍  
1、转化率  

仅仅凭借着个人感官是不能够选择出zui适合自己的流量的，重要的还是要依靠数据来进行取舍。比如说同一款商品，商家通过推荐流量可以获取2000个流量，但是实际转化却只有5单，那么推荐流量的转化就只有0.25%。相反搜索流量只有400，但是成交了25单，那么搜素流量的转化就有6.25%。  

相比较之下搜索流量虽然少，但转化的订单数会更多，那对于商家来说，自然就是获取搜索流量更划算一些。所以如果我们行业获取推荐流量的难度较低，并且类目平均转化尚可，那我们就让宝贝去获取推荐流量，否则的话就趁早放弃。  
淘宝推荐流量和搜索流量不能共存吗?商家该如何取舍呢?  
2、复购率  

类目的复购率反映出该类产品受众对该产品的依赖程度和受吸引程度。如果该类目的复购率高，受众广，且对用户的吸引力页比较高，那么该类目就是一个非常适合做推荐流量的类目，搜素流量是很难打开市场的。  
3、分析头部商家  

商家在选择流量时，zui好的办法就是去分析那些类目头部商家流量渠道中推荐流量和搜素流量的数据占比。如果推荐流量的数据不错，那就说明这一类目是可以去获取推荐流量的。如果连头部商家的推荐流量都寥寥无几，那说明类目推荐流量获取难度较大，还是做搜素流量比较靠谱。  
三、搜素流量和推荐流量共存  

在上面的内容中提到过，淘宝商家之所以只能获取其中一个流量渠道，其具体原因就在于获取其中一个流量渠道时，另一个流量渠道所需要流量不足。也就是说商家在做推荐流量时，获取的都是广泛的用户流量，那在宝贝的流量体系中，jing准的用户流量就不足以支撑商家去获取搜索流量。所以如果商家想要



兼顾这两个流量渠道的话，就需要确保这一个宝贝能同时收获足够多的广泛流量和jing准流量。  

总的来说，推荐流量和搜素流量对于商家来说都是非常重要的，如果商家想要同时做好这两块流量，就需要先把其中一个类型的流量做到足够you秀。流量数据足够多，再来去做另一个渠道的流量。如果在其中一个流量数据不高的情况下就好高骛远，那zui终只能落得一个渠道都没做好的下场。  
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