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老司机解密，如何利用直通车带动自然搜索流量

天猫店铺代运营怎么样 天猫店铺代运营如何利用直通车带动自然搜索流量

直通车作为最常用的付费推广方式之一，淘宝卖家都知道的。而且大部分卖家开直通车的目的，并不是
单纯为了把这些商品卖出去，而是在卖出去的同时能带动店铺的自然流量。就是说提高店铺免费流量才
是开直通车的终极目的。这里有的卖家会说，开车带动自然流量肯定是追求目标，但是开直通车这么久
，似乎自然流量并没有什么变化，尤其是今年就更难了。没有自然流量实则跟以下几种情况有关：

1、产品本身问题

并不是所有的商品都适合开车，这一点我们一定要清晰的认识到，不适合开车的产品有如下几类。

（1）翻页率低的产品，就算给你加100分权重分，也不能得到位置。比如竞争对手销量压制，或关键词
维度不多的半标品/非标品，如毛巾、卫浴、车品钥匙扣等。

（2）低销量、很难转化的产品，比如客单价高的产品，或者客户很难取得信任的产品。

（3）转化率低的产品，即使给了很大的流量，也承接不了。
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2、直通车问题

直通车就好比开车，不学习就开车上路那是风险很大。我们想要开车有一个好收成，那么学习是很重要
的。以下几点思路大家可以提前熟悉一下。

（1）直通车只开了一个计划，销量不稳定，没有带来流量和销量的螺旋式递增。

（2）直通车开了多个关键词，且多个关键词全部用的广泛匹配，没有对搜索权重较大的词进行一次螺旋
增长。

（3）没有开精准的人群。

（4）流量与销量没有实现螺旋式递增，如果你的直通车每天只消耗几十块，带来的成交两到三单，那开
直通车的意义就不大。

 

那么我们怎样通过直通车带来自然流量？很关键的一个点，我们的数据一定要好，只有我们的数据优于
大部分卖家，淘宝才可能会给我相应的流量扶持。只要我们了解了直通车原理，就能知道直通车如何引
爆流量：

1、增速加权重，数据不断递增让淘宝判定权重越来越高；

2、模拟爆款做数据，要根据自己产品的特性做数据；

3、访客、销量、收藏量、加购量多维度递增上升；

图1（图片源于淘宝网，仅供参考）

新品期做增速加权很容易，因为本身起点比较低，数据保持每天上升很容易。如果数据不好的时候，建
议通过联系老客户或者淘客等来完成，不要多，每天2-3单就好，做5-7天，也不需要天天做，根据转化
率来确定，把转化稳定住。

上面我们说是原理，通过对直通车原理的分析，我们可以得知直通车螺旋上升操作要点是：

1、首先确定精准关键词和人群，提升点击率和转化，直通车转化率高于自然搜索，还要高于同行；

2、流量和销量要环比递增。我们需要不断的优化详情页，挖掘商品卖点，提升客服的销售能力，还要配
合适当的促销活动提升销量；店铺每上升一个层级，淘宝会给予更多的自然流量扶持，而且销售额提升
，转化稳定，自然流量也会持续增长。反之流量提升，销售额在下降，就要从产品质量、客服、页面设
计以及客户评价等方面去优化，保证销售额稳定增长，流量持久稳定；

3、最重要的是转化率的稳定（也就是产出）。只要转化率稳定，那么随着我们的加大投入就可以实现流
量跟销量同时的环比递增。我们可以通过多计划多人群、图片突出差异化卖点、文案抓住客户痛点、做
关联销售等方面去提升转化率。

那么让直通车带动自然搜索流量上涨具体如何操作呢？

1、我们文章开头也说了，并不是所有的商品都是适合开直通车，所以第一步就是选品。选是最基础的开
车准备。从以下几个维度出发选品：



（1）满足消费者购物需求，

（2）市场潜力大，

（3）有足够的市场和流量能持续产出，

（4）优化好产品本身，包括产品品质、客户评价、买家秀、晒图、详情页卖点、活动利益点、同行差异
化特点、动态评分，店铺动销率等综合维度优化提升。好的客户评价以及晒图，会带动买家购买东西的
欲望，提升产品转化率。

图2（图片源于淘宝网，仅供参考）

2、在直通车正式推广前，先测好图测好款，计划好每个商品单次点击花费、日均点击量、制定合理的测
试计划和花费情况。

3-5天测图：轮播测试，测试后选择高点击率的创意图，记住在推广前期一定多准备几张备用测试。

图3（图片源于淘宝网，仅供参考）

5-7天测款：综合对比点击率、收藏、加购、转化率，好的款优先作为主推款去推，以引流款商品为店铺
提供持续流量输入，带动店铺销量。

经过以上的操作，我们还需要从下面几个方面提升：

1、宝贝在开车时一定要有一定的基础销量及评论，销量十个左右，评论2-5个即可。不然直通车的数据
会很烂。

2、直通车推广期间通过测词养词。筛选出优质词投放，后期加二级词拉升流量，同时加生意参谋里面的
入店成交词和转化率高的词提高产出，保证关键词权重稳步提升。

3、优化地域和人群，筛选出店铺成交地域和转化率高的地域投放，人群在降低关键词单次点击花费和人
群特征明显的情况下，提高溢价比例，提升人群流量，提高转化。

4、通过优质商品提高收藏加购占比，提升产品人气，人气权重一旦提升，流量和产出也会稳定。

同时，下面的几个点我们也不能忽略：

1、关键词权重：买家在搜索某个关键词时，点击或者购买的商品，浏览收藏然后加购，会增加这个关键
词的权重，同时关键词在自然搜索方面的排名，就会有所提高，后期我们在提升计划点击率，保证产出
的时候就会有大作用。

图4（图片源于网络，仅供参考）

（1）前期我们可以选择较精准的三、四级词，但要保证有足够的点击量，把点击率不稳定，持续下滑的
关键词删除，多选择一些满足产品属性和类目的精准词作为提高质量得分的备用词，以优质词和潜力词
为主。

（2）标品类目和非标品不同，关键词流量相对集中，关键词少，竞争激烈，在出价上面需要卡位，一般



移动前三或者4-6条，非标品类目出可以高于市场均价的1.2倍－1.3倍。但是要注意无论标品非标品出价
都要考虑宝贝的基础权重和直通车推广计划权重，如果出价实际扣费太高，这个就需要根据产品自身情
况和数据优化来确定。

（3）匹配方式：一般大词精准匹配，小词广泛匹配，目的在于提升点击率，在直通车推广期间，我们可
以根据流量情况和点击率去调整匹配方式。

2、个性化权重：淘宝现在千人千面，个性化严重，消费者选择多样，这个时候就需要我们推送的优质产
品与我们的精准人群相匹配，提高转化。

按商品的生命周期来操作：

1、.前期抓人气

新品肯定直通车权重低，所以直通车前期要做人气权重。那么什么是人气权重呢？人气其实是买家表示
对这款宝贝是否喜欢的多维度数据，具体表现为：收藏，加购，分享。比如双十一等大型活动，会场都
采用赛马机制，所有商家都在努力做人气，有人气就有好的排名，好的排名在活动开始后就有好的销量
。所以在活动预热时，各商家会有收藏加购送优惠券、抽奖、送赠品等。

2、中期抓产出

坑位产出这个数据特别重要，只有你创造的价值越大，平台就会给你展现扶持。但是直通车商品是否能
推成爆款，和商品市场容量、转化率、成交速度有关。所以短时间间歇性的提高产出并不是可取的办法
。

3、后期抓分享和老客户回购

作为平台方，淘宝想让商家把淘宝的流量抓住，并增加黏性，让客户沉淀下来。前期的收藏、加购、销
量等，很多卖家在开直通车时都会注意到，但往往忽略了最后的分享传播、老客户回购，这也是我们要
注意的。
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