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流量，可以说是每个淘宝店主关心需要的，但流量从来都不是轻而易举就能获得。所以，新产品上架到
成为爆款的这个过程通常很曲折很困难。

下面，我们就来讲解，如何一步一步引爆新品的搜索流量。

 打造爆款是否成功的因素，就是产品日均流量能够引来多少搜索流量。

新品上架后，搜索引擎是有四个阶段的考核周期，每个阶段考核时间为7天，如果在这个过程中，新链接
优化的有一定起色，流量就有很大可能会源源不断的进来。

除开一些太冷门的小类目，这四个阶段的考核指标基本上适应所有类目。

下面就为大家介绍这4个阶段，以及每个阶段考核的指标。在操作前记住：一定要测款！测款！测款！否
则无论怎样用心操作都很难成功！

1产品上架的个7天，搜索引擎收入产品后就会对产品进行考核，这段时间主要考核新品的点击率，直接
影响点击率的因素是主图。

我们在上架一款新品的时候，一定要了解核心关键词下竞争对手的主图情况，突出差异化，优于对手，
才能让点击率处于上升阶段。

建议将点击率做到1.2倍左右，具体可以根据类目的流量情况上线浮动一些，反正一定要是行业优秀水平
。

第二阶段第二阶段是产品上架后的第二个7天，这个阶段不需要太多优化和操作，重点考核的就是收藏率
和加购率，这里指的是收藏率和加购率，并非收藏数量和加购数量，而是收藏率和加购率有递增趋势，
才能达到淘宝搜索所会关注的指标。



第三阶段是考核新品链接的转化率，这应该是各位卖家熟悉的流程了。

有些需要提前打造爆款的类目，例如服装行业，在这个阶段的转化率就有点尴尬了。季节还没到，很多
消费者都不会忙于下单，基本都是收藏和加购，对此商家可以利用促销方式让加购收藏的商家提前下单
。

另外，还有一种方法就是补单，记得适量补好转化率就可以了，千万不要超出行业均值的1.2倍以上。

这里的转化率和第二阶段中的收藏率和加购率是不同的，转化率只要维持住优秀数值即可，并非需要递
增模式。

第四阶段后一阶段是收尾考核指标，是考核买家对于店铺新品的反馈。反馈内容包括：退款率、评价、
DSR评分、分享指标。

退款率、评价、DSR评分这三个指标都是大家熟记于心的了。我们重点说一下分享指标，这里的分享指
标主要是交易成功后的买家对产品分享的指标，所以，好要开启链接淘客分享功能，用利益驱使买家对
产品去分享。
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