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相信很多商家最为头疼的一个点就是，有了流量店铺访客进来了却不能够转化掉他，往往这些流量很大
一部分是付费流量，白白流失掉着实心痛，那么影响转化率的因素有哪些呢？今天从多个角度全面解析..
....

当我们在考虑转化率的时候 要站在买家的立场上考虑问题

一、主图 （主图的后四张）

首先后四张主图是详情页的浓缩

第一张：大家肯定都很重视，相当于脸面，第一张图一定要最具代表性的图，凸显出产品卖点。（一些
类目主图不会放文案，具体看自己类目卖的好的商家是怎么弄得）

第二张：解决客户顾虑，让买家尽快对我们建立信任感 注意：天猫店第二张为白底图

第三张：细节图

第四张：场景图（可以用买家秀，但是一定要在旺旺上经过客户同意）

第五张：重点信息提示说明 注意：C店第五张白底图



重要性：1、60%的买家会滑动主图，如果你的主图不吸引人，买家直接走掉。

2、主图放买家秀在旺旺上面取得消费者的同意，不经同意的话，人家可以投诉你。

3、每一张图的文案不要太多，不要想着一张图把所有的都表达出来，那样会适得其反。

4、白底图不能有任何文案

总结：对于这5张主图的重要性不需要我多说，很多买家可能不会看你详情页，但一定会看你的主图，把
这5张主图看成你的详情页浓缩版，同样也是一套详情页。

二、SKU的影响

第一点、SKU的价格区间不能过大，一般相差在10%~20%，价格差距过大对转化率有很大的影响，（你
不能说挂9.9元，点进来之后发现是100，这样你的流失率会很高的）

第二点、SKU对应的图片一定要上传，而且必要的时候SKU图片上也可以加上一些卖点文案，因为买家
会把这个图片点开放大去看的。

重点：1、价格跨度过大，低价引流流量即使进来，流失率在98%一上，并且会对你的产品产生排斥，特
别是9.9进来以后三四百的那种方法。

2、SKU的图片是可以写文案的，并且不影响权重问题

总结：我有一个A款式，A款竞店卖168元，A款我卖188元，这个时候我会拿一个款式类似B的产品定价15
8元（一定要是相似款式），简单来说我们可以吧每个SKU当做一个单品看待，A款是利润款，B款是引流
款。

三、动态评分

动态评分这里重点说一下常见的误区

1、评价是与评分无关的

2、不怕客户不给分，最怕客户给一分。不打分是没事的，是不计算在内的，最怕的是评1分，这个就太
损了。所以说一定要做好售后。

3、动态评分低于4.4分的，所有宝贝都搜索降权

4、同一客户每个月只能给出3次动态评分；给多了不计分。

5、同一单号买再多商品只能给一次动态评分；你可以建议客户分单购买。

6、动态评分在双方互评后半小时显示，有时候也要等24小时；看设备的反应；

7、一旦评分任何人都无法修改；也不能查看是谁评的分。

四、评价

第一点、新品的基础评价，也称之为攻心评价



1、评价要客观，不能太主观的才是众多客户所关心的。力求真实

2、评价要带该宝贝的主关键词；评价字数要在20以上，50字以上更好；评价的内容涉及到主推关键词能
提高类目相关性

3、评价的文字要涉及到客户关心的点，比如涉及到质量、服务、物流等

4、攻心的评价是带入场景的；举例：太好太喜欢了，今天穿这个衣服和男朋友一起出去玩，他一直夸好
看，玩的非常开心，赞赞赞，附带一张开心的买家秀

注意事项：新品做30个基础评价

另类玩法：给自己一个差评：如衣服是我喜欢的款式，和图片一样，没有区别，质量很好，洗过了没有
缩水，也没有掉色，的遗憾就是卖家开始说送我礼品后来又打电话告诉我没有礼品了，不过产品让我满
意了，依然好评。

第二点、热销之后出现一些中差评，我们需要解决

1、C店：a 打电话的时候不要说你是店主，这样留个后路，万一没沟通好，店主再出现

b 打电话之后一定要先听客户去说，不要着急去解释，先做到感同身受，人家给你中评一定是有原因的
，等客户气撒完了。我们先道歉，肯请原谅。然后在提出我们的解决方案，一般情况如下1、我们给您换
货，运费我们出。2、如果实在不满意，我们给与退货，运费我们出，我们叫快递上门取件，（体现我们
的服务态度以及解决问题的态度）3、我们给予补偿，补偿多少现金或者赠送什么礼品。

2、天猫店：a、天猫点的话差评是不显示的，当我们遇到中评，如果客户没有追加，我们还是先打电话
给客户，解决好之后，让他们给予追加解释一下。

b、如果遇到买家不愿意配合：1、顶评价 评价快速顶到首屏的方法 1）买家号2钻且vip等级4以上（等级
越高越好），如果30天内没有购买过本类产品，效果。2）评价字说越多越好，至少300字以上，追评至
少200字以上，并且带晒图3张以上

3）评价内容有产品的主关键词，如果是天猫店，带有标签词，标签词越多，越容易置顶，如：标签词是
“穿着漂亮”，可以写成“上身效果非常好，穿着非常好看”。4）评价内容如果对宝贝的属性进行体验
说明，更容易置顶，比如“圆领”，可以写“圆领设计非常喜欢，显得脖子修长”。5）支付宝实名认证
。6）买家账号好评率越高越好。7）评价完后，多找人点击这条评价，并、评论等互动行为，互动多越
容易置顶。

五、买家秀

买家秀是一把双刃剑，好可以增加转化，差可以降低转化

第一点、买家秀的使用注意事项

1、可以使用自己的客户的买家秀，用于详情或者主图，但是一定要在旺旺上取得客户的同意。

2、别人家的买家秀，我们更不能用于详情页

3、别人家的买家秀可以用于评价（投诉最多是删除评价——对这个宝贝没有影响）

第二点、让买家删除买家秀的的方法



1、太感谢了，感谢您为我们提供了买家秀，嘿嘿，这样就能让客户看到真实的效果了，您再来买东西一
定给您优惠。（这段话的目的是 让客户觉得他并没有做错什么）

2、过几天之后，我们再联系客户，这个时候打电话过去。话术：本来你帮了我们，提供了真实的买家秀
，可是出了点问题，你那个照片和我们自己拍摄的有色差，加上显示器的原因，色差还挺明显，这几天
购买的客户老是问我们到底是什么样颜色，弄的这几天卖不动，所以得请您帮个忙，把这个照片删除掉
，或者您重新拍一张，先发给我看看，把这个换掉。（说到这大家可能有疑问？照片是不能换的对吧？
但是可以删除啊，我们这么做是为了保护客户的自尊心，在愉快的情况下把事情解决掉）

六、买家问答

当买家提问的时候，我们要回答他的问题（这里要注意
要以买家的口吻来说，一般其他买家是辨认不出来的）

技巧：

1、同一个提问，可以多次回答

2、如果担心有不好的回答出现，你可以把比较好的问答，找其他账号进行+回复，进入问答热门。

3、每天多注意下这个技巧，肯定能稳定甚至提高转化率，特别是针对爆款

4、除了我们用卖家号自己去回答之外，我们还可以去引导问题，我们可以每天去多提几个无关紧要的问
题。例如：我173，120斤买什么尺码合适啊？红色与蓝色哪个更好看啊？皮肤不白，买什么颜色合适？
用这些无关紧要的问题把那些不好的顶下去。

七、价格

价格这个问题不需要过多解释吧？这个要根据自己的利润，但是你要符合市场价位段，相同宝贝，相差
十块八块无关紧要，但是你要严重偏离市场，那就有些离谱了。还有一点要根据市场
买家喜欢的价位段来决定。

八、流量的精准度

在上面SKU时就有讲到 流量精准度问题。另外一点。我在讲关键词的时候也于提到，直通车精准、广泛
匹配所带来的流量同样，影响到流量的精准度，如产品是；雪纺开叉连衣裙；我们在使用直通车关键词
匹配的时候你的匹配方式同样决定了你流量的精准度。

这里跟大家简单说一句：设计主图和详情页之前，一定要认真查看“问大家”环节以了解消费者的关切
点。生参的市场行情也要认真分析，做好消费者人群画像，使详情页的说服购买逻辑简单清晰，吻合消
费者心理学并完善地降低消费者的购物疑虑。另外运营技术并不是什么惊天地泣鬼神的做局，一切要回
归到商业的最基本的本质上来，重视产品和服务，重视基础环节。大家共勉！
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