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很多商家在上了一场平台的活动时，能够很明显的看到流量的剧增，但是下了活动资源位后，流量便开
始骤减，活动确实是可以短暂的为店铺带来大量的流量，达到店铺某个阶段的运营目的。但是如果我们
无法学会承接流量，那么对于店铺来说只是昙花一现，并不能为店铺带来长远的正面影响。所以，该如
何接住这波活动的大流量，减缓流量骤减的趋势？为店铺带来持续的正面效应？承接活动流量，不能等
到活动结束了才想起来要去捞回，而是要从活动期间就得有所规划和动作为后续承接流量做好铺垫。

一， 在活动中应该怎么做？

1， 做出有效的坑产数据，为商品加权

大家都知道“权重”对于商品来说是非常重要的，因为它决定了商品的排序展现，商品的权重越高，自
然排名也会更靠前。那么该如何提升商品权重呢？这个是很复杂的，与之相关的因素非常多。但是离不
开点击率，转化率，好评率，售后率等这些数据。所以我们可以先从这些基本的数据入手，那想要有点
击率，转化率，首先必须得有曝光展现，那么活动就是一个可以做好数据从而提升权重的机会，在商品
报上活动后，随着巨大的流量曝光，通过活动主图吸引点击，通过产品的优势提升转化率，为商品带来
有效的坑产数据。而在活动期间增长的这些数据都无形中为商品提升了权重，从而为商品获得了在搜索
和类目页更好的排序展现。

2, 设置店铺收藏券

在活动开始前设置好店铺收藏券，一方面，我们上文也提到权重和店铺收藏率也是有关联的，所以增加
店铺的收藏率可以提升店铺的权重，在同类店铺中，收藏数越高的店铺可以获得比其他同行更多的曝光
量。另一方面，很多消费者在购买商品的时候都会犹豫不决，难下决定，在商品有活动价又有店铺收藏



无门槛优惠券的加持下，对消费者的诱惑力更强，可以更大程度的提升商品的转化率。其次，收藏店铺
的消费者相当于店铺的潜在粉丝，粉丝越多越有利于我们营造店铺自身的流量市场，在如今的流量市场
下，粉丝用户黏性高并且推广成本低。有了这群粉丝，后续我们可以利用店铺内的活动提高和粉丝的互
动频率，吸引路人转换成为实际消费者。

3, 关联商品推荐

对于活动进来的流量，我们都想牢牢抓住并成功完成一笔交易，而活动商品只有一个，选择比较单一，
所以我们可以利用店铺的关联推荐位设置其他的商品展示，为消费提供更多的选择，创造更多被交易的
可能性。

4，设置叠加活动以及服务标签

在参与平台的活动中可以叠加设置一些店铺内的特殊玩法，比如店铺满返、拼单返现，多件优惠等，同
时并设置一些服务标签，例如退货包运费、极速退款等等，这些方式既能提升权重，又能促进商品转化
。有时只要比竞品多一个小小的优势就是压倒性的胜利。

二， 在活动后应该怎么做？

1， 争取登上其他资源位

在活动中，是系统给活动商品灌输大量的流量，活动商品也因为这些流量而获得更多的销量，GMV等，
活动结束后，带走了系统直接给的流量，但是也因活动为我们的商品带来了登上其他资源位的机会。活
动后，虽然会立即下资源位，但是只要商品的数据表现好，是会有机会登上其他资源位的。比如九块九
特卖活动的所有商品都是直接推个性化首页的，秒杀活动结束后，运营会给出可以上首页的建议价格，
如果商家同意即可登上首页资源位。另外，在活动中表现好的商品会出现在首页-推荐页面的热销排行榜
中。总之只要商品在活动期间表现好，后续就会被挑中上平台其他资源位，获得持续的流量支持。

2， 做好客户售后体验

活动带来的订单暴增，那么就会随之带来很多的售后订单，我们可以在消费者收到货之后，主动问询消
费者对于商品的评价，如果是正面评价，就可以马上邀评，为商品积累好评数；如果是负面评价，我们
也可以及时采取解决措施，尽量不要让消费者的差评外露出去。努力让新客户变老客户，老客户变成粉
丝，形成我们店铺的私域流量的闭环。

3， 返场营销

活动过后，没有了优惠价格的吸引，转化率自然会降低，那么这个时候就需要一个全新的利益点来吸引
买家消费购买，减少价差带来的影响，我们可以利用其他的营销工具，做一些店铺内的活动，比如拼单
返现，优惠券活动等，吸引那些在活动中想下单但还未购买的消费者，或将其成为短信营销的推送对象
，以助于活动中遗漏消费者的再一次拉回。

4， 利用推广精准定位人群

店铺的人群精准度，会影响后期店铺的引流效果，而活动期间的流量可能会没有那么精准，会打乱人群
标签，所以在活动后需要用搜索和场景推广去辅助，从而加强精准人群，来更好的提高流量和转化，我
们可以从下面几个方面去考虑。

1, 搜索关键词，



每个关键词后面都体现了市场需求，而每一个需求背后，对应的是一个人群。所以要找到这个细分市场
，关键词必须得精准，要贴合我们产品的卖点，比如我们的产品是洗碗布，卖点是“不沾油”，那么我
们就全力优化 “不沾油洗碗布”这个关键词，要做这个词的的排名和点击率，主图里面也要同样体现出
“不沾油”。这样就会引起搜索“不沾油”买家的点击和关注，很容易得到排名和加权。

2、人群的精准，

可以通过场景推广的人群属性去定位，比如性别、年龄，针对相对应的人群做高溢价，以确保人群的精
准性。哪一个人群数据表现好，这个人群的排名就会得到相应加权。举个例子，如果你的商品是轻熟连
衣裙，而搜索你商品的人群正好是被打上“轻熟女”的标签，那么，你的商品排名就会获得加权。而这
部分精准人群，在场景推广的人群定向中也应该增加溢价。这样一来，精准的人群带来更多精准的流量
，就会形成一个良好的循环。

如何承接流量，你晓得了吧
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