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产品详情

“亚马逊虐我千万遍，我待亚马逊如初恋”。面对激烈的市场竞争，你该如何增加销售额并在数百万卖

家中脱颖而出？通常情况下，卖家关注两个因素：流量或者访问网页的人数以及转化率。

这是一种常见的误解，因为更多的流量并不一定意味着更多的销售利润。你必须能够将该流量转换为销

售， 首先你应该从优化产品页面开始。

以下是创建完美页面的八个步骤：

1、分析数据

首先，你需要一个参考的基准。你可以在卖家中心的业务报告中找到你的转化率，亚马逊称之为“Unit

Sessions Percentage”（销售个数用户转换率）。



良好的转换率因产品和价格而异，但至少要达到10％。如果卖家对产品页面进行优化，其实订单转化率

可以提高到30％。

例如，你每天至少有30位访问者，或者你已经拥有可靠稳定的转化率，那么增加亚马逊广告预算，可以

为你获得更多流量。

2、研究竞争行情

其实，你可以订购竞争对手的产品与你的产品进行比较，并分析他们的评论，注意消费者在评论中所提

及的需求，特别是那些有一颗或五颗星的产品。

比较学习的同时，你也要主动解决竞争对手评论页面上的痛难点，及时优化自身产品以满足客户所需。

另外，竞争对手给客户发送的电子邮件，你也要仔细阅读。

3、更新关键词

关键词可能是你网页中最重要的元素。

如果你销售自行车打气筒，那么恰当的关键词可以让客户在亚马逊搜索“自动打气筒”和“自行车打气

筒密封条”等特定短语时，将你的品牌呈现在搜索结果页面上。关键词不是越多越好，即便添加数百个

无效关键字往往也无济于事。

同时，你需要研究亚马逊广告分析报告，看看哪些关键字为你带来了最多的流量。然后相应地修改标题

、要点、产品说明和广告输出，以便于提高搜索流量和订单转化率。



4、利用照片吸引和转换客户。

在线购买的缺点是用户无法触摸和感受产品，你的图片必须弥补这一点缺陷，因为照片是提高订单转换

率的关键因素。

例如，可以就产品本身想要传达的主题风格与摄影师进行沟通，将你的产品发送给专业摄影师进行拍摄

；研究其他产品照片以了解你的需求，并将其他产品照片与你的摄影师分享；产品图像的呈现，需要是

高品质的方形图像。

5、用标题吸引流量

标题应吸引客户的注意力并包含产品的关键字词，且最重要的关键词应位于开头。标题主要包括品牌和

产品名称、功能和优点、中间有破折号。区分特征和好处很重要。例如，“带度量表的自行车打气筒”

描述了产品的一项功能，而“有助于将轮胎充气至正确的压力值”则描述了产品的一项优势。

请你记住遵循亚马逊的产品页面样式指南和产品页面规则，例如标题的200个字符限制。如果需要的话，

也可以使用同义词库查找较短的单词。

6、利用产品卖点，营造市场竞争力

销售卖点可以向客户解释产品的独到之处，以下是你可以利用的5个销售卖点：

第一个销售卖点应该指出产品的不同之处；第二和第三个卖点强调产品特色及优势，例如“有助于将轮

胎充气至正确的压力值”，强调产品的安全性；第四个卖点可以演示你的产品将如何解决客户需求；最

后一个卖点，可以涵盖制造商的保证以消除消费者的风险顾虑，并告诉他们你将兑现产品质量保证的承

诺。



7、让消费者相信他们在做正确的选择

一个好的描述可让用户放心。当消费者阅读产品描述时，要引导他们相信自己正在做出正确的选择。

你可以重申产品功能、优点和承诺，用清晰、对话性和专业的英语编写产品描述，促进销售。同时，避

免使用难以阅读的格式化文本。

8、测试产品定价

当你对产品定价毫无头绪时，通常选择竞争对手价格的中间价较为合适。例如，如果他们的产品售价34.

99美元、29.99美元和19.99美元，则你的产品定价可为27.99美元。产品价格应该比“收支平衡”点至少高

出10%，其中包括产品成本、运费和亚马逊相关费用支出。

那么，如何测试你的价格是否被客户接受？建议每周增加1美元，直至销量出现明显的下降趋势后，再恢

复到前一周价格。请记住可以在你的设置中调整制造商的建议零售价，该价格应该比你的价格高出约1.5

倍。

众所周知，较低的价格并不能保证更多的销售或利润。当你销售高端产品时，建议可以在购买力水平较

高的市场上销售。虽然你的销售额可能较少，但较高的利润率通常可以弥补销售额的损失。另外，凭借

更高的转换率和利润率，品牌成功的概率也会增加
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