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01搜索排名流量获取
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搜索排名核心因素



02店铺权重分类以及加权技巧



店铺权重分类
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店铺权重分类



店铺加权技巧

层级权重

平台根据店铺层级划分到不同的流量池



店铺加权技巧

新品权重

新品上新七天扶持期



店铺加权技巧

点击率权重

点击率=访客/展现

代表店铺引流能力



店铺加权技巧

支付转化率权重

支付转化率=买家数/访客数

支付转化率代表转化能力，
转化能力越强，系统分配高意
向的买家就越多



店铺加权技巧

销量权重

销量是搜索排序维度之一

销量越高，代表产品越有竞争力



店铺加权技巧

动销权重

动销率=动销商品数/商品总数



店铺加权技巧

买家权重

突出B类买家权重，对于高等级买家（L3-L6等级买家）所
产生的买家数进行不同程度的加权，例如一个L6等级的买
家，按3倍计入买家数，L4/5买家按两倍计入买家数，L3买
家按1.5倍计入买家数。



店铺加权技巧

收藏权重

收藏数量代表买家对产品的
意愿度，
种草越多，系统流量加权越大



店铺加权技巧

加购权重

加购人数越多，潜在买家数越
多



店铺加权技巧

询盘率权重

询盘率=询盘数/访客数
询盘率越高代表意向买家越多



店铺加权技巧

人群标签权重

根据店铺成交客户类型，
系统匹配对应客户人群。



店铺加权技巧

访问深度权重

详情页产品展示
公司实力



店铺加权技巧

标题权重

产品标题是整个流量的端口

排名基础建设



店铺加权技巧

关键词权重

关键词权重直接关系到搜索排名位置



店铺加权技巧

BSR值，新灯塔权重

新灯塔是平台新推出来
的版块，主要体现商家
服务能力



03流量转化-客服



小心翼翼型

了无音讯型

娟娟细流型

闭门谢客型

千呼万唤始出来型

穷追猛打型

客服类型

流量转化-客服类型



业务员型

铁军型

产品经理型

高体验型

流量转化-B类客服定位



生产流程

产品特点

产品定价

产品性能

产品优势

产品卖点

流量转化-客服技能



服务意识

服务技巧

客服心态

客服沟通

流量转化-客服技能



流量转化-咨询体验

pc端以及无线端显示综合服务评分

咨询体验



流量转化-咨询体验

咨询体验指标解读

1.子账号、商家账号间的消息不计入考核
2.有阿里官方打标的小二账号发来的消息不计入考核



流量转化-咨询体验

咨询体验提升技巧

1. 3分钟旺旺响应率主要考核买家当天首问语的响应速度，善用表情，
优先响应买家首问，安抚买家，以免流失，

2. 推荐使用千牛快捷短语等接待工具，将常用的接待话术批量录入，
减少打字输入的成本，大大增效

3. 优化客服绩效考核，旺旺响应速度计入客服考核指标，提升客服回
复买家咨询的积极性

4.根据旺旺询单高峰安排客服排班，并能善用客服提效小工具，辅助
客服提升回复速度
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