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内容提要

速卖通搜索引擎优化（SEO）在跨境电商卖家圈中是一个热门的话题，很多卖家都投入大量精力对SEO技术进行研究，以获得自然搜索流量这块大“蛋糕”！

本书从速卖通搜索引擎、搜索排序机制和SEO的基本原理出发，系统地解读了速卖通排序规则，并围绕官方的规则深入地分析了关键词、标题、属性的优化，介绍了如何提升商品交易能力（优化详情页、提高点击率和转化率）和卖家服务能力，并分析了妨碍SEO效果的隐患。

本书结构完整、条理清晰、层次分明、详略得当、逻辑性强，既有助于卖家全面了解速卖通排序的核心理念，又有助于卖家掌握SEO的操作方法和运作技巧。

本书特别适合作为使用速卖通的卖家必读参考书，或是有意成为速卖通卖家的朋友们的自学读物，也适合从事或有志于从事跨境电商的读者阅读，同时还适合作为各大中专院校、培训机构或是企业内部培训的专用教材。








前言

电子商务中什么最重要？流量！我们的店铺如何快速发展起来？也是靠流量！流量从哪里来，我们如何吸引大量的流量，如何让更多的买家知道我们的产品和店铺，如何提高曝光量和浏览量？这些都成为各位卖家关注的永恒主题。

获得流量的方法很多，其中一个重要的方法就是卖家圈内经常讨论的“SEO”。所谓的速卖通SEO，就是针对速卖通的“搜索引擎优化”。因为速卖通的搜索入口作为流量的主要来源，谁抢占了这个入口，谁就抢占了买家。所以，我们对速卖通进行SEO，实际上也就是研究速卖通的搜索排名机制，进而通过各种方法进行优化，提高各项因素的分值，提升商品搜索排名，吸引更多的免费流量进入店内，最后达到销售的目的。

对速卖通略有经验的卖家都知道，我们需要对“商品标题”“属性”等内容进行优化，实际上这就是速卖通SEO的一部分。研究速卖通搜索排序机制就会发现，它是一个完整的系统，影响因素很多，我们的优化也不仅仅是对标题，而是要对各项因素和指标进行优化，这才能真正达到获取流量、实现销售的目的。

本书共8章。第1章详细介绍了速卖通搜索引擎、排序机制的基本原理以及SEO的技术及其重要性，让卖家对速卖通SEO有一个初步的认识。第2章深入解读了速卖通搜索排序规则，分析速卖通排序的本质，即卖家只有深刻理解速卖通排序的思维，才能够有针对性地进行SEO。第3章主要介绍了SEO中重要的组成部分——关键词的挖掘与整理，详细讲解了关键词挖掘的渠道以及整理的方法。第4章基于第3章的基础，对挖掘整理好的关键词进行分类和分析，让卖家了解不同的关键词具有的不同作用，然后分析关键词的匹配规律，为以后的应用打下基础。第5章细致地介绍了商品标题和属性的设置及优化方法。第6章详细阐述了速卖通SEO中的商品交易转化能力的提升，主要分析了影响点击率和转化率的诸多因素，这是本书中非常重要的一章。第7章详细讲解了速卖通SEO中的另一个关键因素，即卖家服务能力的提升，剖析了相关因素并给出了相关的技巧。第8章讲解了影响排名的一些不利因素，并提出了相应的解决方法。

本书紧密围绕速卖通SEO展开论述，以速卖通搜索排序规则为轴线，条理清晰、层次分明、详略得当、逻辑性强，既有助于卖家全面了解速卖通排序的核心理念，又有助于卖家掌握SEO的操作方法和运作技巧。

需要指出的是，从写书到出书最快也需要3个月的时间。在这段时间里，速卖通平台的规则是不断变化的，而且也将持续变化，所以本书中的某些内容或许并不能符合某时的状况，还需要请读者自行辨别。不过，希望读者能够抓住问题的本质，即“速卖通的排序规则”，虽然速卖通不会告诉你具体应该怎么做，但是它在规则中已经明示了自己的导向。我们应该充分理解和掌握速卖通平台的发展方向和运营精神，从根本出发，完善经营的各个方面，以不变应万变，才能确保店铺的顺利发展。

如果本书能祝您一臂之力，那便是极好的！这将是本书作者最大的期待！当然，由于能力所限，本书必然存在不足和疏漏之处，恳请各位读者批评指正！

如有任何问题，请通过以下方式联系我们。相关最新信息也会通过这些渠道发布，请加以关注。

QQ：2770617262

公众微信号：kjdssrx（跨境电商三人行）

个人微信号：yxz031

电子邮箱：2770617262@qq.com
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第1章　速卖通搜索引擎与SEO技术


如果你去问一个成功的卖家，做电商什么最重要？他肯定会告诉你，流量最重要！流量是店铺的发展基础，没有流量一切都无从谈起，而抓住了流量就相当于抓住了买家，抓住了流量自然就会成功。因此，电子商务中一个永恒的主题是“如何获取流量”！

尤其是最近这两年，速卖通平台发展迅速，卖家越来越多，竞争也越来越激烈。卖家为了在竞争中胜出，使出了浑身解数，其中一个重要的做法是许多卖家对速卖通搜索排序机制进行深入研究，有针对性地进行SEO，力求获得更多的流量，从而提高店铺的销售业绩。

在本章中，我们首先了解一下速卖通搜索的基本过程和搜索排序的基本原理，熟悉SEO的基本目的和基本知识，并且学习和理解与之相关的基本术语和基本理念。只有掌握了这些内容，才能为我们今后的研究打下良好的基础。



1.1　初识速卖通的搜索引擎

1.1.1　初识速卖通搜索

作为速卖通卖家都应该知道，速卖通经常被视为“国际版的淘宝”。那么请想一下，普通消费者在淘宝网上购买商品的时候，他的行为应该是什么样的呢？

可以肯定的是，无论从哪个入口进入商品的详情页，所有的消费者都会在淘宝界面的搜索框内输入想要采购的商品的关键字（词）进行搜索，然后在搜索出来的结果中进行选择、比较，最后确定购买与否以及购买哪个商品。同样，在速卖通上，面对着成百上千万种商品，国外买家如何能够快速找到自己所需要的商品？速卖通也提供了搜索功能来帮助他们遴选自己所需要的商品。

我们这里模拟一个简单的搜索过程。假如一个国外买家想购买“necklace”（项链），他将关键词“necklace”输入搜索框进行搜索后，结果有两种展示方式。

第一种展示方式为“Gallery”，如图1-1所示。默认情况下，官方解释展示40个结果，但是实际上我们发现有时展示44个，也可能展示48个；也有时第一页展示44个结果，第二页展示48个结果。

[image: 图像45250.PNG]


图1-1　搜索结果示例一

第二种展示方式为“List”，如图1-2所示。默认情况下这种方式每行展示一个结果。

两种搜索结果展示方式除了搜索结果展示形式不同以外，其他内容基本相同。其中，左侧为“necklace”所在的相关类目、与之有关的属性以及最近浏览记录等，买家可以通过选择点击左侧的相关类目和属性，以及进一步筛选控制条件来影响搜索结果（相关内容将在后面的章节中详细介绍）。

[image: 图像45257.PNG]


图1-2　搜索结果示例二

主体部分上端为相关搜索词提示、搜索结果数量，还可以通过这里的价格区域（Price）、商品发货所到国家（Ship to）、是否免运费（Free Shipping）、按好评率（Top Rated）以及是否促销（Sale Items）等对搜索结果进行进一步筛选，符合条件结果的将被展示，不符合条件的结果将被剔除。

再下面是按照最佳匹配（Best Match）、订单数量（Orders）、最新发布（Newest）、卖家等级（Seller rating）、价格（Price）等标准对搜索结果排序（如图1-3所示），一般默认的是按照最佳匹配（Best Match）进行排序。卖家应充分理解和有效运用这些流量入口。

[image: 图像45265.PNG]


图1-3　流量入口

在搜索结果的右上角是[image: 图像45273.PNG]
 ，分别代表按“List”和“Gallery”方式进行展示。默认情况下，一般是按照“Gallery”方式展示。

需要注意的是，搜索结果中有些是“直通车”的广告位，如果结果数量为48个的话，则广告位置如图1-4所示，具体如下所示。

① 速卖通搜索页第一页第12、20、28、36、44位为“中国好卖家专区”推广位。

② 速卖通搜索页第二页起的第8、16、24、32、40、48位为主搜推广区。

③ 每页搜索结果下方为底部推广区，有4个智能推荐位。

当搜索结果出来后，买家就可以根据商品标题、主图、价格等信息有选择地点击，进入商品详情页进行浏览，进行斟酌比较后确定是否购买。

[image: 图像45283.PNG]


图1-4　直通车广告位

1.1.2　初识速卖通的搜索引擎

对于这种“输入关键词、搜索、选择、比较、购买决策”的过程，大多数买家非常熟悉，但是却有很少人明白搜索的原理。对于卖家而言，大部分卖家都知道利用搜索吸引流量的重要性，但是却不了解搜索的过程，更不能利用搜索的原理来获取流量。

因此在这里，我们简单介绍一下速卖通的搜索引擎（如同百度、谷歌、搜狗等一样，我们也可以将其称为“速卖通（站内）搜索引擎”）的工作原理，如图1-5所示。

首先，速卖通搜索引擎会为其站内所有的商品建立一个数据库，数据库中包含商品的相关信息，比如关键词、价格、上架时间、订单数量等。

其次，速卖通搜索引擎会为所有商品建立一个索引，索引会根据一定的规则来进行编排。

之后，买家通过每页的搜索框，输入关键词进行搜索。

最后，速卖通搜索引擎根据关键词的要求，对数据库索引进行查询，根据相关规则反馈搜索结果。搜索结果会根据特定的规则进行排序并输出。
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图1-5　速卖通搜索工作过程

在这个过程当中，涉及非常复杂的计算机信息技术，包括页面抓取技术、分词技术、检索技术、关键词统计、分析、关联技术、处理返回索引技术、优化索引技术，等等。作为普通的卖家或是买家，完全了解这些技术是不可能的，也没有太大的必要，所以我们只需要知道搜索引擎大概的运行机理即可。

1.1.3　速卖通搜索排序机制的基本原理

前面我们已经简单介绍了速卖通搜索引擎的基本工作过程，其中一个重要的环节就是将搜索结果进行排序。那么，面对成千上万的商品，速卖通是如何排序的呢？简单来讲，我们可以把排序的过程看成是一个对商品打分的过程，得到100分的商品排名第一，99分的排名第二，以此类推，这样就可以将商品的排名确定下来了，如图1-6所示。

那么速卖通是如何对商品进行打分的呢？实际上，速卖通根据影响商品排序的相关因素进行打分。影响商品得分的因素有很多，包括商品标题、属性、价格、图片、描述、商家服务能力，等等，每一项因素的权重都不同，而且会发生变化。速卖通将所有商品的相关因素综合打分后，根据分值高低，将商品按顺序展示在买家面前。
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图1-6　速卖通排序基本原理示意图

当然，所谓的分值都是相对的，即排序结果是所有商品比较后的顺序，也就是说即使你的商品未做任何变动，其他卖家对其商品或店铺进行管理，也会影响你的商品的排名。比如如果别的卖家优化其商品，则你的商品排名可能会靠后。当然如果其优化不成功，则你的商品排名反过来有可能提前。

你可能理所当然地会想到，如果我们知道速卖通的排序机制，那么我们就可以有针对性地优化（SEO），从而提高商品排名了。但是问题的关键在于，我们并不知道速卖通将哪些因素计入打分体系，以及每种因素的权重是多少。因为排序的具体算法是绝对保密的，否则一些不良商家将会利用这个机制做出不符合平台利益的事情。

但是，通过观察和经验的积累，我们还是大体上能够知道哪些因素可能会影响商品排序，以及哪些因素可能相对更重要一些（或者说权重更大一些）。这也是本书存在的基础和意义所在。

1.2　SEO技术及其重要性

1.2.1　什么是SEO

SEO的全称是Search Engine Optimization，即搜索引擎优化。其原意是一些网络技术人员针对百度、谷歌等搜索引擎的搜索机制，研究其排序规则，然后有针对性地优化自己的网站，目的是使自己的网站在搜索结果中排名靠前，从而获得较好的免费流量，吸引更多的潜在客户进入网站，进而达到营销、宣传等目的。读者可以自行搜索一些SEO方面的书籍，你会发现绝大部分都是跟百度、谷歌、搜索引擎技术等密切相关，而且已经形成了较为成熟的产业。

类似的，我们对速卖通进行SEO，实际上也就是研究速卖通的搜索排名机制，进而通过各种方法进行优化，提高各项因素的分值，提升商品搜索排名，吸引更多的免费流量进入店内，最后达到销售的目的。

对速卖通略有经验的卖家都知道，我们需要对商品的标题、属性等内容进行优化，实际上这就是速卖通SEO的一部分，但并不是全部。研究速卖通搜索排序机制就会发现，它是一个完整的系统，影响因素很多，我们的优化也不仅仅是针对标题，而是要对各项因素和指标进行优化，这才能真正达到获取流量、实现销售的目的。

1.2.2　SEO为什么重要

曾经有人调查过买家是通过何种途径进入产品页面的，结果如图1-7所示，大约70%的买家是通过“关键词搜索”；15%的买家是通过“搜索+属性检索”；10%的买家是通过“促销页面”；5%的买家是通过“类目筛选”。由此可见，搜索是首要途径，谁掌握了搜索入口，谁就抓住了买家流量。
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图1-7　买家进入产品页面的途径

根据相关调查，大约80%的买家在浏览前3～5页搜索结果时，就能够确认购买决定。也就是说搜索结果前3～5页吸引了80%左右的流量，而剩下的搜索结果仅仅吸引了20%左右的搜索流量（这也符合二八法则）—如果你的商品在搜索结果中排名越靠后，则被买家发现和点击的机会越小，购买的可能性也越小。如果你的所有商品搜索结果排名都在20页之后，则被点击的可能性微乎其微，店铺更难以奢求发展壮大。

就速卖通而言，获取流量的方法主要有两个方面。一是“购买的流量”，主要通过“直通车”和“联盟营销”等做广告的方式获得订单；二是“免费的流量”，主要通过各种免费流量入口获得订单，其中的重中之重即是“搜索流量”。

相对于“购买流量”而言，“搜索流量”首先是免费，性价比很高，其次是效果较为稳定，能够长久地获得点击。相对于其他免费流量来源来说，“搜索流量”占比最大，而且经常是其他免费流量来源的基础，比如说来自“收藏夹”“购物车”的流量，大部分都是经过前期的搜索才放入收藏夹或是购物车的。

对于一般店铺而言，速卖通搜索引擎（搜索框）作为卖家极其重要的流量窗口，吸引了大约至少2/3的流量，直接决定了买家的数量和营业额的大小。因此，占据搜索结果的有利地位，对于店铺的健康发展和提高竞争力有重要的作用。因此，研究搜索排序机制，做好SEO工作，努力使自己的商品在搜索结果中排序靠前，吸引更多的流量进入店铺，成为有头脑的卖家必须认真对待的课题之一。

1.3　从购买过程看速卖通的搜索排序机制

下面我们从一个买家的角度来模拟一次购买决策过程，从而分析此过程中速卖通搜索排序机制的基本逻辑。之所以这么做，是为了让我们从卖家之外的角度对相关原理有更深入的理解，更有利于实际的SEO工作。

1.3.1　“关键词相关度”是排序基础

首先假设你和其他卖家发布了同样的新产品（比如假发），并且除了发布的新产品外，各卖家最初状态时的其他方面都是相同的（即销量、店铺的等级、好评率等都是一样的）。

假如买家在搜索框中输入“假发”的关键词进行搜索，谁的产品排名在前呢？这首先要看谁的产品与买家的需求“假发”更加匹配。速卖通一般通过类目、商品标题、商品属性以及详情页中的相关描述信息进行判断（因为已经假设初始状态其他因素都是一样的，所以其他因素暂时不予考虑）。

可以想见的是，速卖通搜索引擎还没有智能到直接判读图片里的信息，所以判断是否匹配或是相关的思路是将类目、商品标题、商品属性以及详情页中的相关文字，与搜索关键词“假发”进行对比，根据其算法，综合判断哪些商品更像是“假发”，这些商品就能够有“曝光”的机会，那些得分更高的商品则排在前列。即关键词相关度越高，初始情况下排名越靠前。

1.3.2　“点击率”越高，排名越可能靠前

前面已经提及，一页的搜索结果是40个，那么面对这么多的结果，买家点击哪个呢？因为只有点击才意味着可能成交，所以我们力求买家能够更加青睐我们的产品。

假设其他因素保持相同的情况下，一般影响买家是否点击的因素包括：主图、商品的标题和价格。通过主图，买家能够直观地观察此商品的外形特征；通过标题，买家可以了解更多的商品信息，比如规格、型号、长度等；通过价格，买家可以与自己心理承受的价格进行比较。而且，绝大多数买家并不是一个一个商品都依次进行点击浏览，而是大体比较后，有选择性地点击某个自己更喜欢的商品，进入详情页进行深入浏览。

因此，我们可知，商品优化的第一个环节就要包括对主图、商品的标题和价格的优化，使之相比其他卖家商品更具有吸引力，争取到更多点击。

这种情况下，速卖通通过曝光“点击率”的高低来衡量哪个商品更受欢迎。比如你的商品和其他人的商品都曝光10000次，你的商品被点击1000次，别人的商品被点击100次，那么你的商品点击率为10%，而其他人的只有1%。很显然，你的商品更受买家欢迎，更容易成交。这种情况下，速卖通就会给你的商品加权，使你的这个商品排名往前提升。

1.3.3　“跳失率、访问时长”等指标影响大

再接下来，买家进入详情页和店铺进行浏览，详细了解产品信息。有以下几种情况可能发生。

一是买家发现这并不是他所要的商品，或是详情页质量比较差，难以吸引买家眼球，买家很快就走掉了。这牵涉一个“跳失率”的概念，跳失率是指买家通过相应入口进入，只访问了一个页面就离开的访问次数，占该页面总访问次数的比例。跳失率越高，则意味着该店铺越不受买家欢迎；反之，则意味着该店铺越受买家欢迎，买家愿意访问更多的页面。速卖通搜索引擎当然喜欢跳失率较低的店铺，会给予较高的排名优先权重。

二是买家对详情页进行了研究，但是最后仍然走掉了。不过我们可以想到，如果买家的访问时间越长，意味着买家对这种产品越感兴趣，也意味着这个商品更加符合买家的搜索要求，成交的可能性也越大。例如搜索“假发”的买家进入“手机”的页面，大概不会待很长时间的，因为手机并不是他的需求。速卖通搜索引擎也会对“访问时间”进行记录，访问时间越长，速卖通搜索引擎越可能给予较高排名优先权重。

三是买家将这个商品加入了购物车或是收藏，但是没有下单。我们也可以想到，加入购物车或是收藏，意味着买家对这个商品更加感兴趣，所以加入购物车或是收藏的次数越多，速卖通搜索引擎也越可能给予较高的排名。

四是买家离开此页面，但是进入其他店铺页面浏览了很久。这涉及“访问深度”的概念，即买家在一次浏览你的店铺的过程中浏览了你的店铺的总页数。“访问深度”越大，意味着你的店铺越受欢迎，否则买家可能只看过一页就走了。所以访问深度越大，则获得较好排名的机会也越大。

五是买家下单。当然订单数越大，表明此商品越受欢迎，速卖通自然也会给予较高排名。搜索引擎一般用“订单转化率”这个概念来衡量，订单转化率＝ 有效订单数/访客数。这是一个非常关键而且全面的概念，订单转化率越高，对于单个商品来讲意味着越受买家欢迎，对于整个店铺来讲则意味着整体的运营越好。

总体上而言，如果你的“跳失率越低、访问时间越长、加入购物车或是收藏的次数越多、访问深度越大、订单转化率越大”，则获得较好排名的可能性也越大。

1.3.4　卖家服务很重要

在买家下订单前和下订单后，买家都希望能够得到高质量的服务。买家在收到货物后，还会通过评价、提起纠纷等方式反馈自己的意见，而这将严重影响商品的排名。

买家的反馈将会通过好评率、店铺等级等指标反映出来，这无异于为店铺贴上了标签，其他买家会关注这些指标，反馈良好的店铺会吸引更多的买家进入，而反馈较差的店铺则会遭到买家的不信任，从而影响店铺的发展。

速卖通认为，卖家的“商品质量”及“服务能力”对于买家的购买决策有着至关重要的影响，特别是商品描述及评价、沟通效率、纠纷处理效率和态度等方面。买家强烈希望在选择商品时能快速识别商品和服务表现皆好的卖家。

为此，速卖通特制定了“卖家服务等级”，考核卖家的经营能力，并且通过“每日服务分”来考察每天卖家服务的情况。“每日服务分”采用百分制考核方式，一共8个考核项，每日服务分等于8个考核单项得分之和，即：

每日服务分（满分100）＝成交不卖率得分（单项满分5）＋未收到货物纠纷提起率得分（单项满分5）＋货不对版纠纷提起率得分（单项满分10）＋货不对版仲裁有责率得分（单项满分15）＋好评率得分（单项满分10）＋DSR商品描述得分（单项满分30）＋DSR卖家服务得分（单项满分15）＋DSR物流服务得分（单项满分10）。

根据考核结果，速卖通将卖家划分为优秀、良好、及格和不及格卖家，不同等级的卖家将获得不同的平台资源。在搜索排序方面，优秀卖家将获得“曝光优先+特殊标识（Top-rated Seller，也会影响买家的购买决策）”；良好的卖家将获得“曝光优先”；及格的卖家是“正常”曝光；不及格的卖家则“曝光靠后”。

因此，为了获得较好的“曝光”，卖家必须做好各项服务，比如提升产品质量、加快发货速度、充分与客户沟通等。

1.3.5　注意避免减分项

速卖通搜索排序包含正向的正常排序和逆向的反作弊部分。在产品发布过程中，尤其注意不要违反平台规则，否则将会在搜索排名上受到惩罚，主要包括不要搜索作弊和违反知识产权规则。

搜索作弊包括类目错放、属性错选、标题堆砌、黑五类商品错放、重复铺货、广告商品、描述不符、计量单位作弊、运费不符、标题类目不符、商品超低价、商品超高价、SKU作弊、销量作弊等。违规的商品将给予搜索排名靠后的处罚，同时根据卖家搜索作弊行为累积次数的严重程度对整体店铺给予搜索排名或屏蔽的处罚；情节特别严重的，平台将冻结账户或关闭账户。违反知识产权规则也会受到严重警告以及冻结或是关闭账户的处罚，将会严重影响到搜索排名。

我们将上述的内容绘制成图1-8，将整个排序过程中的主要SEO因素展示出来。需要注意的是，除了这些因素以外，还有许多因素也会影响到排序，我们会在后面的讲解中进行分析。另外，在本书附录二中，我们列举了在分析店铺和商品时常用的指标含义，请读者自行参照阅读。

通过这个图，我们可以看到，整个排序的过程非常复杂，涉及的指标非常多，靠单一的指标很难获得较佳的效果，必须整体上进行优化。而且速卖通的许多指标都是动态的，因此排名变化也很快。但是，有了这个思路后，我们就可以对商品和店铺进行诊断，知道了SEO的方向，尽可能对各方面有针对性地进行提升，从而最大程度地获得搜索流量。
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图1-8　影响排序的相关因素








第2章　速卖通搜索排序规则解读


在第1 章中，我们已经知道速卖通的排序是有一个规则的，但是遗憾的是我们并不知道规则的细节。不过，幸运的是，速卖通为了引导卖家更好地符合平台的要求，对其排序规则做了一个概要性的说明。大家可以参阅速卖通网站上的“排序规则解析”（http://seller.aliexpress.com/education/traderule/sorting/ explanation.html
 ）。

在本章中，我们主要对这个排序规则进行深入的解读，使各位卖家了解速卖通搜索排序的意义、目的和各种影响因素，进一步理解速卖通为什么会制定这样的排序规则，从而帮助我们更有针对性地去优化（SEO）商品，更加符合平台的要求，获得更好的排名。

需要提醒读者的是，速卖通作为一个商业平台，其盈利是最终目的。因此，我们在理解规则的过程中，如果把速卖通的利益考虑进去的话，将会更有利于理解规则存在的意义。所以，整体上，我们这一章主要从速卖通的角度解读这些规则。



2.1　搜索排序的原则解读

2.1.1　速卖通排序原则

速卖通平台对搜索排序规则阐述如下。

“AliExpress搜索的整体目标是帮助我们的买家快速找到想要的商品并且能够有比较好的采购交易体验，而搜索排名的目标就是要将最好的商品、服务能力最好的卖家优先推荐给我们的买家，谁能带给买家最好的采购体验，谁的商品就会排序靠前。

在排序过程中，我们将始终坚持公平的原则，对于所有的卖家采取相同的标准，给予表现好的卖家更多的曝光机会，减少表现差的卖家曝光机会甚至没有曝光机会。我们提倡卖家间公平竞争，优胜劣汰，能够提供最好的采购体验给我们的买家，让更多的买家满意愿意来我们平台采购，最终促进市场的良性发展。”

2.1.2　速卖通排序原则解读

通过分析，我们可以看到，速卖通排序的主要原则体现在以下三个方面。

（1）排序的整体目标是帮助买家有较好的采购体验。

速卖通虽然是一个第三方平台，但是买家对于平台的发展来讲是至关重要的，“客户第一”“为买家创造价值”等阿里巴巴集团的理念（如图2-1所示）也在速卖通平台上体现得淋漓尽致。因此，如何满足客户的购物需求成为速卖通平台考量的首要因素。

从另外的角度考虑，速卖通作为一个供买卖双方交易的平台并不是免费的，它不是做“好人好事”，它也是以盈利为基本目的的。没有大量的买家到来，平台就不可能生存。因此“买家的利益”才是速卖通首先要照顾的，而“卖家的利益”就排在其后，所以大家可以看到许多的卖家都通过各种途径抱怨速卖通“偏心买家”，这也是客观存在的事实，而且可以预期的是，以后对卖家的要求会越来越严格。
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图2-1　阿里巴巴集团价值观

当然对于正规的卖家来讲，这应该是好事，因为一方面打造了良好的平台经营环境，二是清除了恶性的竞争，三是更容易吸引大量的买家进入，从而形成良性的循环。

（2）排序靠前的基本原则是“最好的商品+最好的服务”。

从买家的角度来讲，他最大的利益诉求即是如何能够快速地发现自己想要的产品，并且能够在交易过程当中获得良好的售前、物流、售后等服务。因此，为了满足买家需求，速卖通将最符合客户需求的商品，以及最能够给客户良好采购体验、服务能力最好的卖家排在靠前的位置。

由此，我们可以推断出，商品排名靠前最主要的两个方面：一是是否是“最好的商品”，这里所谓最好的商品应该是符合“速卖通认为的客户需求”（之所以我们强调“速卖通认为的客户需求”，是因为速卖通不可能知道每一个具体的客户的真实需求，但是它可以依靠自己的大数据进行技术分析，通过概率计算出客户大概的需求）；二是是否能够提供“良好的服务”。那么我们的优化（SEO）方向就应该是做好这两个大的方面。

再从速卖通利益本身的角度去考虑，速卖通最大的利润来源之一是佣金，而只有流量转化成订单的转化率越高，速卖通才能获得更多的佣金。同时，速卖通其实获取流量也是有成本的，为了打造知名度，速卖通通过各种渠道在国外市场进行宣传，支出了大量金钱，所引入的流量可以说是用钱买来的。因此，它希望每一个流量都能得到充分利用，也就是说尽可能地成交。所以它就会将“最有可能成交”的商品排名靠前推荐给买家，而速卖通认为“最有可能成交”的原则即是“最符合客户要求的商品＋最好的服务”。

（3）排序规则公平，优胜劣汰。

目前，速卖通平台有几十万的卖家，而且数量还在急速增长。这些卖家都想借助速卖通平台获得直接利益。速卖通平台必须要保证规则的公平性，才能管理好如此庞大的卖家队伍。这个公平性主要体现在以下几个方面。

首先，排序的“具体”规则是不公开、不透明的。虽然速卖通在其网站上通过文字、视频等途径对排序规则进行解析，但是也基本上是原则性、指导性的内容，关于排序的具体“算法”则是绝对保密的；网络上也有许多卖家在研究，但也基本是以经验为主，并不能获得确切的算法规则。因为，一旦算法规则泄露出去，有技术实力的卖家就会有针对性地采取措施，将自己的产品优化排名靠前，从而对其他卖家造成不公。

其次，公平并不代表一视同仁，而是区别对待的。比如新卖家竞争力绝对不如老卖家，如果一视同仁让新老卖家同台竞争，则老卖家会越卖越好，而新卖家则没有机会发展，不利于平台的长久发展。因此，速卖通会在一定时间内扶持新卖家，以帮助其成长。但是速卖通越来越重视大卖家的利益，通过一些措施来保护盒和扶持大卖家，比如通过“金牌”卖家、“银牌”卖家以及“中国好卖家”等制度整体上有所倾向。

最后，公平还意味着“惩罚机制”的统一，表现好的卖家会得到越来越多的支持，而表现较差的卖家则会遭受惩罚。

当然，在实际运营中，大家会发现有资金实力、人才实力、技术实力、管理实力的卖家发展的速度是更快的，这是很正常的事情，因为其投入的人力、物力比一般卖家都要多，能力也更强，因此获得较多的资源也是可以理解的事情。

2.2　搜索排序机制解读

2.2.1　速卖通搜索排序机制

速卖通平台用一句话概括卖家的商品如何才能排名靠前。

“首先你的商品要如实描述且信息完整、准确，其次你的商品与买家搜索或类目浏览的需求非常相关，在这个基础上，我们会综合考虑商品的转化能力和卖家过往的服务表现，商品转化好，卖家服务好的商品会排序靠前，但如果有相关的搜索作弊行为，将会大大影响你的商品的排序甚至没有排序的机会。”

2.2.2　速卖通搜索排序机制解读

实际上，上述这句话已经给卖家揭示出了速卖通搜索排序的大概的工作步骤。我们可以设想一下，当速卖通搜索引擎接收到某个搜索（输入关键词）请求时，它应该首先会从数据库中筛选出能够进入到搜索结果中的商品信息。哪些商品才能够有资格进入“待排序”呢？

首先，根据规则，你的商品基本信息必须符合要求，即“商品要如实描述且信息完整、准确”。在这个基本前提下，速卖通才能够知道你所要销售的商品是什么，它的一些性质是否符合买家的需要。反之，如果你发布的商品信息不真实、不完整或不准确，速卖通一是不能进行判断，二是即使推荐给买家，买家也不能根据你提供的信息进行购买，势必会对买家造成糟糕的购物体验，对速卖通、卖家、买家而言都造成了无谓的损失。

因此，我们可以断定速卖通平台搜索的第一步是创建一个商品数据库，凡是“商品如实描述且信息完整、准确”均有资格入库，而那些相关信息不真实或是缺失的商品则被剔除在外。

第二步是确定你的产品与买家的需求是否“非常相关”，这实际上是一个买卖双方行为的匹配过程。从买方的角度来讲，速卖通首先要确定其购买意图是什么，当然这种“确定”主要是通过大数据统计得到的概率性事件。比如当我们在搜索“apple”这个词时，出来的搜索结果绝对不是我们“吃的苹果”，而是“苹果手机”（如图2-2所示）。
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图2-2　搜索“apple”的结果

之所以会是这样的结果，是因为速卖通根据卖家上传的商品信息以及买家购买的信息，经过数据处理后发现，“apple”这个词更加指向“手机”，所以推荐时以手机为主。而且与苹果手机相关的产品也会得到展示的机会，比如苹果手机外壳、耳机，但是他们的排序则会相对靠后。

当确定了买家的购买意图后，速卖通会对商品数据库进一步筛选，以确定哪些商品符合买家的要求。这个过程中主要考虑两个因素，一是商品信息是否与买家需求密切相关，主要基于商品的相关信息进行综合计算，比如商品的标题、属性、描述以及图片等，以判断哪些商品更加符合买家需求，更容易成交。二是根据卖家在发布产品时所选择的相关“类目”进行匹配。某一个“类目”所包含该种商品数量较多，则速卖通认为这一类目更加符合买家需求，而且会给予“该类目”下的商品更大的排名权重（注意，并不是说该类目下所含该种商品数量较多，则该类目的商品都排在前面），反之，排名权重越低。因此，对于卖家而言，发布商品时应选择“最佳”的类目。

第三步是对筛选出来的产品进行排名。哪个产品排在第一页第一位，哪个产品排在最后一页最后一位，是对每一个商品根据各种排名因素加权计算出来的结果。影响排名的因素可能达数十项甚至上百项之多，权重有高有低，而且随着平台和形势的发展，速卖通会加入或删掉某些影响因素，也会调整各因素所占权重。因此对于卖家而言，获得一个完整准确的排名因素和权重是不可能的事情。

尤其需要我们注意的是，“转化能力和卖家过往的服务表现”是速卖通非常看重的。“转化能力”越高，越能给速卖通平台带来效益，也能使买卖双方的效率最大化；“卖家服务”越好，则买家的购物体验越好，符合平台长远发展的利益诉求，因此这些商品会排序靠前，获得较高的排名权重。

对于那些表现不好，甚至有违反规则、阻碍营销平台发展的行为的商品，速卖通则在排名时进行降权处理，甚至对某些产品或店铺进行屏蔽，导致其不能出现在搜索结果中。

整体上讲，速卖通搜索排名的过程是一个对商品进行筛选并排队的过程，即筛选出那些符合平台和客户需求的商品并根据算法进行排列。从另一个角度来讲，我们也可以理解为是一个淘汰的过程，即将不符合规则的商品剔除出去的过程。

虽然我们不知道速卖通搜索引擎的具体算法，但是我们还是可以根据一些经验和现象去分析一下可能的影响因素和计算方式，从而有针对性地进行优化（SEO），努力去提高商品的排名。

2.3　影响搜索排名的因素解读

2.3.1　影响速卖通搜索排名的因素

影响卖家搜索排名的因素很多，简单来说概括为以下五大类。

（1）商品的信息描述质量。

（2）商品与买家搜索需求的相关性。

（3）商品的交易转化能力。

（4）卖家的服务能力。

（5）搜索作弊的情况。

2.3.2　影响速卖通搜索排名的因素解读

（1）对“商品的信息描述质量”的解读。

商品信息主要包括商品的标题、发布类目、属性、图片、详细描述等。商品信息的描述质量主要体现在以下三个方面，如图2-3所示。
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图2-3　商品的信息描述质量

① 商品信息的描述一定要真实，这是最基本的要求。如实描述的作用主要是两个，一是真实告诉买家商品情况，既可以帮助买家快速做出购买决策，又可以减少售后的纠纷，节约双方的时间和成本；二是让速卖通搜索引擎系统能够明确你的商品信息，准确地推荐给恰当的客户，从而形成较高的转化率。

我们必须要注意，靠虚假描述或是宣传，可能在一时能够获得较好的销量，但是势必会产生大量的纠纷，并会导致客户购买体验急剧下降，从而有差评、申请退款、投诉等不良事件发生，而这些都会严重影响本产品乃至整个店铺的排名，甚至可能造成被屏蔽或是关闭店铺的后果。

② 商品信息应尽量准确和完整，有助于提升商品的整体排名。首先，商品标题是非常关键的一个因素，卖家务必在标题中清楚地描述准确的商品名称、型号以及一些关键的特征和特性，即可以帮助买家一看就清楚地知道你卖的商品是什么，从而吸引进入详情页进一步查看，又可以让速卖通搜索引擎抓取精准和更多的信息，使商品获得更多的曝光和展示机会。

其次，发布类目的选择一定要准确，有助于搜索引擎正确判断你的商品类别，切忌将自己的商品放到不相关的类目，不但买家搜到的概率比较小，而且情况严重会受到平台的处罚。

另外，商品的属性填写一定要尽量完整和准确，因为这些属性将帮助买家快速的判断你的商品是不是他们想要的商品，也可以使搜索引擎获得更多的信息。

最后，详细描述的信息一定要真实、准确，最好能够图文并茂地向买家介绍你的商品的功能、特点、质量、优势，帮助买家快速理解。同样，也可以帮助搜索引擎更好地理解此商品。

③ 高质量的图片能够吸引买家的注意力，提高点击率和转化率。商品的主图是非常重要的，一个醒目的、与众不同的、重点突出的主图能够吸引买家的眼球，从而引导其进入详情页进一步查看。

在商品详情页中，图片是一个不可或缺的部分，买家更加喜欢实物拍摄的高质量、多角度的图片，因为这些能够帮助他们清楚了解你的商品，从而做出购买决策。在进行展示的时候，进行多角度、重点细节的展示，图片清晰美观，这些将有利于让买家快速了解你的商品，做出购买的判断。

另外，从搜索引擎排名的角度来讲，商品的信息描述质量对排序影响的机制主要是通过“客户体验”来产生的，如图2-4所示。如果商品信息描述质量较差，则必然会造成点击率低、转化率低、好评率低以及纠纷多（三低一多）等问题，无论是从保证买家良好购物体验上还是从自身利益角度出发，速卖通都势必会降低这样产品的排名权重。因此，我们提高商品信息描述质量，主要的目的是为了提升客户购物体验，不断产生正面的反馈，进而提升排名权重。
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图2-4　商品信息描述与排名的关系

（2）商品与买家搜索需求的相关性。

为了保证所推荐的商品恰好是买家搜索需要的商品，速卖通必须判断卖家所发布的商品与买家的需求是否密切相关，一般是通过四个方面来体现，即标题、类目、商品属性以及详细描述，如图2-5所示。越相关的商品，排名越靠前。
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图2-5　商品与买家搜索需求的相关性

① 标题相关。标题是速卖通搜索引擎判断是否与买家需求相关的最重要的因素之一，因为标题包含着商品的整体信息，能够体现商品的关键特性。在速卖通判断相关性时，最主要考虑的也是商品的标题，速卖通搜索引擎会将标题中的信息与买家的搜索进行比对，从而判定是否密切相关。

因此，我们必须高度重视标题的描写，既要准确真实，又要符合搜索引擎的规则，尤其是我们一定要努力使标题的内容与买家的需求保持一致。这要求我们必须要研究买家的行为，尤其是研究买家在搜索时所使用的“关键词”和搜索习惯，通过恰当的方式嵌入到商品标题中，以提高标题的相关性，从而达到排名提前和提高曝光量的效果。

② 类目相关。速卖通将商品所存放的类目作为排序的重要依据之一，速卖通可以通过算法进行大量的数据统计，与买家搜索需求最密切的类目中的商品将优先展示。比如，前面所举得“苹果手机”的例子，最优先展示出来的类目是“Phones & Telecommunications”中的商品，然后是“Consumer Electronics”中的商品，均与“苹果手机”有较为直接的关系，而不会展示“水果”的类目，如图2-6所示。
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图2-6　类目相关

其实类目相关也是最基本的要求，就如同我们去大型超市买货物一样，不同的商品放在不同的区域是理所应当的事情，科学的布局将有利于买家迅速挑选到自己想要的商品，否则将给消费者带来不良的购物体验。速卖通平台也是如此，正确的类目选择有助于买家通过类目浏览或者类目筛选快速定位到你的商品，如果放错类目，那么商品将减少曝光的机会，甚至得不到曝光或是受到平台的处罚。

③ 商品属性相关。买家在搜索时，经常加入商品的某些属性以缩小搜索范围，比如颜色、大小、款式、型号、品名等。搜索引擎就需要检索商品属性中的相关信息，判断这个产品是否符合买家所需。即完整详细的商品属性更有利于搜索引擎与买家的搜索进行匹配。

卖家在发布产品时，应研究买家经常搜索的属性有哪些？或者比较容易成交的商品具有哪些属性？有针对性地去选品或是进行属性优化（SEO），能够大大提高曝光机会。

④ 详细描述相关。在商品详情页中，速卖通可以通过对商品描述内容的检索，判断此商品是否与买家搜索相关。速卖通商品描述中的内容从网站技术上来讲，由文字、图片和视频构成。但是速卖通搜索引擎并不能读取图片和视频的内容，也就是说并不能判断图片和视频中所描述的商品是否符合买家搜索所需。因此，网页中的文字描述至关重要，文字内容如与买家搜索相关度较大，将提升此商品的排名权重。

当然，并不是说图片和视频不重要，优秀的图片和视频有助于提高转化率，促进买家下单，反过来也有助于商品的排序。只是搜索引擎在判断搜索相关性上，现有的技术无法直接判读，因此在这一个方面其重要性不如文字。

（3）商品的交易转化能力。

商品的交易转化能力应该说是速卖通关注的核心指标之一，也是我们卖家关注的核心指标之一。因为大家的目的就是“成交”，这样卖家能够销售出货物获得利润，买家能够获得其所需的商品，速卖通平台能够获得佣金。

商品的转化过程即指客户从浏览到下单的过程。商品的转化能力可以通过“浏览—下单转化率”这个指标体现，即一个商品曝光的次数以及最终促成了多少成交来衡量一个商品的交易转化能力。“浏览—下单转化率”数值越高，则此商品的转化能力越强；反之，则越低。

同时，通过商品的交易转化能力我们也能初步判断商品的一些情况，比如转化高代表买家需求高，也意味着这个商品是符合买家需求的，也体现出商品的价格/运费设置比较合理、售后服务有保障等信息。

速卖通平台在对于转化能力高、有市场竞争优势的商品给予靠前的排序倾斜，转化低的商品会排序靠后甚至没有曝光的机会，逐步被市场淘汰。因此，我们应该采取各种措施力促曝光的转化，比如通过全店铺打折、限时限量折扣、满额减、赠送礼品等方式形成较高的转化率。

订单的数量可以从一个侧面反映出商品的交易转化能力，即订单数量越多，一定程度上说明其转化能力越高，因此我们就发现订单数量越大，则排名越可能靠前，实质上这体现的是商品交易转化能力。

（4）卖家的服务能力。

除商品本身的质量外，卖家的服务能力是最直接影响买家采购体验的因素。另外，一个商品累积的成交和好评，有助于帮助买家快速的做出购买决策，会排序靠前。如果一个商品买家的评价不好，会严重的影响商品的排名。

速卖通网站上的“排序规则解析”中认为卖家的服务能力主要体现在以下几个方面。

① 订单的执行情况。

包括是否发货（是否存在成交不卖的情况）、是否按时发货（是否在承诺的发货期内发货）、是否真实发货（是否有虚假发货的情形）等情况。

卖家发布商品进行销售，承诺了发货时间，就应该兑现对于买家的承诺。买家付款后，速卖通期望卖家能够及时发货。无货空挂、拍而不卖的行为将对买家的体验造成不良的影响，也会影响卖家所有商品的排名情况，情节严重的卖家所售的所有商品将不参与排序。当然，在这过程中速卖通将排除非卖家责任的订单取消的情况。此外，如果为了规避拍而不卖而进行虚假发货的行为，视为欺诈行为，将受到更加严厉的处罚。

② 订单的纠纷、退款情况。

卖家在发布商品进行销售时，应该如实描述，向买家真实准确的介绍自己的商品，保证商品的质量，避免买家收到货以后产生纠纷、退款的情况。如遇到买家有不满意的时候，应该提前积极主动的与买家沟通、协商，避免纠纷的产生，特别是要避免纠纷上升到需要平台介入进行处理的情况。速卖通对于纠纷少的卖家会进行鼓励，对于纠纷严重的卖家将会受到搜索排名严重靠后甚至不参与排名的处罚，当然，速卖通也会排除非卖家责任引起的纠纷、退款情况。

③ 卖家的好评率。

卖家的好评率直接代表着交易结束后买家对于商品、卖家服务能力的评价，是买家满意与否的最直接的体现。速卖通会优先推荐好评率高的商品和卖家，给予更多曝光机会和推广资源，对于好评率低的卖家进行大幅的排名靠后处理甚至不参与排名的处罚。

④ 卖家的服务响应能力。

包含在阿里旺旺（TradeManager）以及Contact Now邮件的响应能力上面，合理的保持旺旺在线，及时地答复买家的询问将有助于提升卖家在服务响应能力上的评分。

在订单的执行、纠纷退款、好评率等几个维度上，速卖通会同时观察单个商品和卖家整体的表现情况，个别商品表现差，影响个别商品的排名，卖家整体表现差，将影响该卖家销售的所有商品的排名。

总体上，速卖通在搜索排名上面非常看重卖家的服务能力，将能提供优质服务的卖家排名将靠前，服务能力差、买家投诉严重的卖家会受到排名严重靠后甚至不参与排名的处罚，同时也可能会受到平台网规的相关处罚。

在第7章中，我们将详细介绍如何做好卖家的服务工作。

（5）搜索作弊的情况。

所谓的“搜索作弊”是指某些卖家使用一些非正规的手段骗取曝光机会、排名靠前情况。为了打造一个公平竞争的环境，保障买家的购物体验，速卖通平台一直对搜索作弊保持较高的打击力度。

速卖通网站上的“排序规则解析”中罗列了常见的搜索作弊行为如下。

① 黑五类商品的乱放：订单链接、运费补差价链接、赠品、定金、新品预告等商品作为特殊商品存在于网站上面，但没有按规定放置到指定的特殊发布类目中。

② 重复铺货骗曝光：卖家将同一件商品恶意发布为多个商品进行销售。

③ 重复开小账号抢曝光：卖家恶意注册多个账号发布相同商品进行销售。

④ 商品标题、关键词滥用：在商品的标题、关键词、简要描述、详细描述等处设置与商品本身不相关的品牌名称和描述用语，吸引更多买家注意或误导买家浏览自己的商品。

⑤ 商品发布类目乱发：将商品发布在不合适的类目中或设置错误的属性会影响网站产品类目列表以及属性筛选的准确性，进而影响到买家的搜索采购体验。

⑥ 商品超低价骗曝光：卖家发布偏离商品正常价值较大的商品，在默认和价格排序时，吸引买家注意，骗取曝光。

⑦ 商品价格与运费倒挂：卖家以超低价格发布商品，同时调高运费价格，吸引买家注意，骗取曝光。

⑧ 发布广告商品：以宣传店铺或者其他商品为目的，发布带有广告性质的商品，吸引买家访问，但不进行真实的销售。

⑨ 商品销量炒作：以提升商品的累积销量为目的，利用先卖低值商品，后转卖高货值商品以及虚假交易的方式提升商品的累积销量，误导买家。

⑩ 卖家信用炒作：信用评价并非基于真实的交易体验，而主要是为了提高会员的信誉作出评价或接收评价的行为。

对于搜索作弊的行为，速卖通会进行日常的监控和处理，及时清理作弊的商品，处理手段包含商品的排名靠后、商品不参与排名或者隐藏该商品，对于作弊行为严重或者屡犯的卖家，会进行店铺一段时间内整体排名靠后或者不参与排名的处罚，特别严重者，甚至会关闭账号，进行清退。

对于搜索作弊的类型、处罚与规避，我们将在第8章中详细介绍。

2.4　影响速卖通商品排序因素的总结

通过上述分析，我们知道速卖通平台的排序的基本原理是对产品商品的信息描述质量、商品与买家搜索需求的相关性、商品的交易转化能力、卖家的服务能力、搜索作弊的情况等因素进行综合考量。我们可以将这些因素概括成“商品”和“交易”两大因子，如图2-7所示。
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图2-7　影响排序的因素

2.4.1　商品因子

商品因子主要是指与商品信息相关的一些因素，包括“信息描述质量”和“商品与搜索需求的相关性”两个方面，如图2-8所示。“信息描述质量”又包含类目、标题、属性、详细描述、图片等方面。“商品与搜索需求的相关性”又包含“类目与搜索词相关”“标题与搜索词相关”“属性与搜索词相关”“商品详情与搜索词相关”等方面。
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图2-8　商品因子

2.4.2　交易因子

交易因子主要包括“商品的交易转化能力”“卖家服务能力”和“搜索作弊”等因素，如图2-9所示。其中，“商品的交易转化能力”主要包括“价格”“运费”和“转化率”。“卖家服务能力”主要包括“订单的执行情况”“订单的纠纷、退款情况”“卖家的好评率”（买家对订单后续的反馈）和“卖家的服务响应能力”。

总体上讲，速卖通的搜索引擎优化（SEO）是一个系统性的工作，需要对各种因素同时进行优化才能体现出较好的效果来。有些卖家想仅仅通过对标题和属性的优化就取得明显的效果是不现实的，因为决定商品排名的因素不仅仅是标题和属性，而是一系列相关的指标。

因此，搜索引擎优化（SEO）工作的原则是：首先要搞清楚哪些因素或是指标会影响到商品排名，然后分析这些因素和指标，研究出影响这些因素和指标的可能情况，最后再有针对性地采取措施，尽可能提升需要提升的指标数据，减少不必要的减分情况，从而整体上提高商品的得分，以达到排名靠前的目的。
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图2-9　交易因子








第3章　速卖通SEO之关键词的挖掘与整理


从前两章的分析中，我们已经知道买家进行搜索购物的基本过程以及速卖通平台排序规则的基本原理，其中一个重要的环节是将买家的搜索词与卖家的关键词匹配的一个过程。做过SEO的卖家都知道，优化商品首要的工作就是优化商品的标题、属性以及商品的详细描述。实际上，SEO主要的工作之一就是对“文字（文本格式）”的内容进行优化。

从广义上来讲，我们就可以把有关的文字看成是“关键词”的组合，通过分析相关关键词，我们可以知道优化的方向以及优化的重点是什么，因此分析关键词是排序优化的基础工作之一，各位卖家必须要熟练掌握。

在本章中，我们将主要讲解如何通过速卖通平台内和平台外的相关渠道获得关键词数据，并且对关键词进行简单的整理，以便为后续的相关分析和搜索引擎优化（SEO）工作做好准备。



3.1　平台内挖掘关键词的渠道

速卖通平台提供了若干获取关键词的渠道，主要包括“数据纵横”中的“商品分析”“选品专家”“搜索词分析”；搜索框下拉菜单中的搜索提示词；搜索结果界面中的相关搜索词以及直通车中的“关键词工具”等。

3.1.1　数据纵横

进入速卖通店铺管理后台，单击“数据纵横”，如图3-1所示。下面将介绍如何从这个版块挖掘关键词。
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图3-1　数据纵横

（1）商品分析——关键词分析。

在商品分析中，我们可以获得每个商品的相关信息，包括搜索曝光量、商品页浏览量、访客数、订单数等。选定某个商品后，单击右侧的“数据分析”，我们可以查看“关键词分析”，如图3-2所示，速卖通提供了“曝光关键词分析”和“浏览关键词分析”。

通过“曝光关键词分析”，我们可以知道哪个关键词为我们带来了多少“搜索曝光量”，如图3-2所示，“xiaomi yi”这个关键词带来的搜索曝光量为120个，其余以此类推。通过“浏览关键词分析”，我们可以知道买家点击某个关键词进入了商品的详情页的次数，如通过“xiaomi yi”浏览的次数为2次。
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图3-2　商品分析——关键词分析

我们一般分析“搜索曝光量”较大的商品的关键词，研究其曝光量和浏览量来自于哪些关键词，并可以尝试将这些关键词用在类似或是相关产品的优化上。

（2）选品专家——TOP热销属性和TOP热搜属性。

在选品专家板块中，我们可以通过观察TOP热销属性和TOP热搜属性获得某些关键词。具体步骤是，点击如图3-3所示，选择自己所需的行业，获取相关的TOP热销产品词或热搜产品词，比如我们选择“tripod（三脚架）”这个商品，点击后可以获得其销售和搜索的详细分析。

“tripod（三脚架）”的TOP热销属性和TOP热搜属性如图3-4和图3-5所示，我们可以获得相关的属性值，尤其是需要注意那些销售量和搜索量较大的属性值（即圆圈面积较大的属性值），有助于我们对商品属性进行优化。
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图3-3　选品专家——热销和热搜
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图3-4　TOP热销属性
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图3-5　TOP热搜属性

（3）搜索词分析。

“搜索词分析”可以帮助我们轻松查询买家搜索关键词，可分行业、分国家查询最近7天/最近30天买家搜索的热搜词、飙升词、零少词，是我们获取关键词的主要途径之一。

“热搜词”的界面如图3-6所示，我们可以选择自己所需的行业或者输入相关搜索词查看相关关键词。卖家需要通过观察各关键词的“搜索人气、搜索知识、点击率、成交转化率、竞争指数”等指标做出判断，以确定使用哪些关键词进行优化。

① 是否品牌原词：“Y”代表着是品牌原词。发布属于禁限售的商品会被处罚。如要发布品牌产品，需要确定发布产品不属违法（如非自家品牌但又未有权利人的合法授权）。

② 搜索指数：搜索该关键词的次数经过数据处理后得到的对应指数。

③ 搜索人气：搜索该关键词的人数经过数据处理后得到的对应指数。

④ 点击率：搜索该关键词后并点击进入商品页面的次数。

⑤ 成交转化率：关键词带来的成交转化率。

⑥ 竞争指数：供需比经过指数化处理的结果。供需比是指所选时间段内每天关键词曝光出来的最大产品数/所选时间段内每天平均搜索人气。该值越大竞争越激烈。
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图3-6　搜索词分析——热搜词

⑦ TOP3热搜国家：所选时间段内搜索量最高的TOP3的国家。

我们可以按照搜索人气、搜索指数、点击率、成交转化率以及竞争指数进行升序或降序排列，找出搜索人气、搜索指数、点击率以及成交转化率较高而竞争指数较低的搜索词来。我们可以将转化效果较好的搜索词添加为关键词，来定位更多的潜在客户，从而优化推广效果。

“飙升词”的界面如图3-7所示，同热搜词一样，我们可以选择自己所需的行业或者输入相关搜索词查看相关关键词。速卖通提供了各关键词的“搜索指数、搜索指数飙升幅度、曝光商品数增长幅度、曝光卖家数增幅”的数据，卖家可以根据这些数据的趋势对关键词进行取舍。

① 搜索指数飙升幅度：所选时间段内累计搜索指数同比上一个时间段内累计搜索指数的增长幅度。

② 曝光商品数增长幅度：所选时间段内每天平均曝光商品数同比上一个时间段内每天平均曝光商品数增长幅度。
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图3-7　搜索词分析——飙升词

③ 曝光卖家数增长幅度：所选时间段内每天平均曝光卖家数同比上一个时间段内每天平均曝光卖家数增长幅度。

在飙升词数据中，我们更加关注的是“搜索指数飙升幅度”，搜索指数飙升幅度越大意味着最近这段时间买家关注度越集中，而且很有可能是新生的商品，因此必须引起我们的高度注意。我们可以将这些词放到速卖通首页去搜索，看看到底是什么样的产品引起买家的迅速关注，是一种商品还是一类商品，有没有开发潜力。

“曝光商品数增长幅度”和“曝光卖家数增长幅度”也从侧面反映出买家的消费需求，这两个数值越大，意味着对这种产品需求的增加速度越快。

“零少词”是指具备一定相关搜索热度，但供应商发布产品较少，并且在同行业中竞争度较低的关键词，如图3-8所示。经常关注“零少词”有助于我们发现新产品和行业，但是由于“零少词”的数量确实很少，所以卖家一般在选择关键词时不太关注。

[image: 图像47051.PNG]


图3-8　搜索词分析——零少词

￼3.1.2　 搜索提示词

当买家在搜索框中输入搜索关键词时，速卖通搜索引擎系统会自动提示相关的搜索词，买家可以方便地进行选择。如图3-9所示，我们以“selfie stick（自拍杆）”为例，系统推荐了“selfie stick bluetooth、selfie stick for Samsung、selfie stick monopod”等相关提示词，并且展示了大概的搜索结果数量，数量越多暗示着这个关键词的竞争越大；相反，数量越少，则表示这个关键词的竞争相对较小。

[image: 图像47059.PNG]


图3-9　搜索提示词

搜索提示词的用途非常大，一方面这些词是平台系统经过数据统计得出的最密切相关的一些词，同时也是买家最常使用的一些词；另一方面，人总是有惰性的，买家在购物时经常会直接选择这些词进行搜索。因此，恰当使用这些词对我们的商品排名会有直接的帮助，卖家必须要好好加以研究。

另外，挖掘搜索提示词可以使用如图3-10所示的“速卖通关键字工具”免费软件。非常简单，将关键字输入后，点击“搜索”，此软件就会自动工作，搜集相关的提示词并展示出“搜索次数”（应为大概的结果数量），而且搜集的提示词数量也大大增加，如“selfie stick”的搜索提示词达到120多个。

[image: 图像47069.PNG]


图3-10　速卖通关键词工具

更方便的是，我们可以将搜索结果导出成Excel或是Txt文本格式，如图3-11所示，极大提高了搜集的效率，为进一步分析和使用奠定了良好的基础。

[image: 0311.tif]


图3-11　导出搜索结果

￼3.1.3　 相关搜索词

在搜索结果界面，搜索框的下面也会提示相关的搜索关键词。如图3-12所示，“selfie stick（自拍杆）”的相关词包括“selfie stick bluetooth、self stick、gopro selfie stick、selfie stick for Samsung”等，有一些与搜索提示词是一样的。

[image: 图像47088.PNG]


图3-12　相关搜索词

3.1.4　 ￼直通车—关键词工具

速卖通直通车实际上是一种广告工具，简单来讲，即卖家通过直通车后台自主设置相关的关键词，并出价竞争展示位置，当买家搜索时即可曝光产品，吸引潜在买家入店。速卖通直通车会在买家点击所展示的推广商品时，对卖家收取一定的推广费用，收取的费用由触发这次展示的推广关键词决定。直通车最大的价值就在于吸引流量，即“引流”，进而快速提升产品曝光，提高商品销量或是提升店铺品牌的知名度。

为了方便卖家使用直通车，速卖通提供了“关键词工具”，如图3-13所示。从挖掘关键词的角度来讲，我们主要通过“按行业找词”（见图3-13）和搜索的方式（见图3-14）来搜集。“按行业找词”的结果涉及许多产品，关键词一般比较宽泛。通过自己定义搜索的方式则可以使结果的针对性更强。比如我们查找“selfie stick（自拍杆）”，则可以发现许多与其直接相关的关键词。

关键词工具中的相关指标与前面所述的类似，但是有特色的是这里给出了词的“推荐理由”，这是直通车系统结合网站数据分析总结出的关键词所具备的某类特质，用以表征关键词的特性，给你在添加关键词时提供参考，包括如下指标。

①“高流量”：整个网站或所选行业内买家搜索量高的关键词。

②“高转化”：整个网站或所选行业内买家搜索后更愿意点击的关键词。

③“高订单”：整个网站或行业内更容易使买家有下单意向的关键词。

④“小二推荐”：行业对应小二为你精挑细选的关键词。
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图3-13　直通车优化工具——关键词工具（按行业找词）

[image: 图像47105.PNG]


图3-14　直通车优化工具——关键词工具（搜索）

我们可以在优化商品时，根据这些指标选择恰当的关键词。另外，使用直通车中的关键词也有利于我们创建直通车的推广计划，提高推广效果。

3.2　 平台外挖掘关键词的渠道

￼3.2.1　 谷歌关键字规划师

“谷歌关键字规划师”工具是全世界网络技术工程师最常用的关键词挖掘工具之一，尤其是在针对谷歌搜索引擎进行优化时经常用到。谷歌关键词规划师工具可以在谷歌的AdWords在线广告计划（https://adwords.google.com
 ）中找到。

谷歌的AdWords广告计划即典型的“关键词竞价排名”广告，简单来说就是当用户利用某一关键词进行检索，在检索结果页面会出现与该关键词相关的广告内容。“竞价排名”即按照付费最高者排名靠前的原则，在同一关键词的广告中，支付每次点击价格最高的广告排列在第一位，其他位置同样按照广告主自己设定的广告点击价格来决定广告的排名位置的一种方式。由于关键词广告是在特定关键词的检索时，关键词广告才出现在搜索结果页面的显著位置，所以其针对性非常高，是一种性价比较高的网络推广方式（速卖通的“直通车广告”的原理和谷歌是一样的，本质就是“关键词竞价排名”）。

实际上，“谷歌关键字规划师”主要是帮助广告主选择合适关键词的工具，它向所有的注册用户开放，并且可以免费使用。使用时，需要注册一个免费的谷歌账号，然后登录Google AdWords，如图3-15所示。

[image: 图像47114.PNG]


图3-15　登录Google AdWords

进入Google AdWords界面后，单击“工具”，选择“关键字规划师”，如图3-16所示，然后进入到如图3-17所示的页面。我们可以选择“使用某个词组、网站或类别搜索新关键字”“获取搜索量数据和搜索趋势”“组合多个关键字列表以获取新的关键字提示”。在实际使用中，我们主要使用“使用某个词组、网站或类别搜索新关键字”，其他功能由于篇幅有限不再详解，有兴趣的读者可以自行研究。

[image: 图像47123.PNG]


图3-16　工具——关键字规划师

[image: 图像47130.PNG]


图3-17　关键字规划师

接下来输入所需要的关键字（例如selfie stick），并且设置好搜索条件（可以根据自己的目标客户主要来源国设置地理位置和语言，其他选项根据需要设置，一般不需改动），如图3-18所示，然后单击“获取参考提示”。

搜索结果如图3-19所示，在“关键字参考提示”选项卡中列出了相关的关键字（词），一共304个，以及平均每月的搜索量和竞争程度等数据。我们主要关注的是平均每月的搜索量，这个值越大，说明它带来的曝光和流量也越大，在优化产品时可以作为核心的关键词使用。
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图3-18　搜索新关键字

[image: 图像47144.PNG]


图3-19　关键字参考提示

3.2.2　 关键词挖掘网站

网络上有许多可供我们使用的关键词挖掘网站，如图3-20展示的是SEO Book（http://tools.seobook.com/keyword-tools/seobook/
 ）的关键词工具，图3-21展示的是keywordspy（http://www.keywordspy.com/
 ）的关键词工具，读者可以登录这两个网站注册后自行试用。

[image: 图像47152.PNG]


图3-20　SEO Book

[image: 图像47163.PNG]


图3-21　www.keywordspy.com


除以上两个网站以外，还有许多其他网站提供挖掘关键词的功能，我们将这些网站列举如下，需要注意的是，有些网站是免费的，有些则需要付费使用，读者可以根据自身需要进行选择。

Wordtracker– https://www.wordtracker.com


Ubersuggest–http://ubersuggest.org/


MOZ–http://moz.com/tools/keyword-difficulty


Raven Tools–http://raventools.com/tools/research-central/


KeywordSpy–http://www.keywordspy.com/


SEMRush–http://www.semrush.com/


￼3.2.3　 Amazon、ebay、Wish等平台

其他的跨境电商平台，比如Amazon、ebay、Wish、敦煌网等都提供了与速卖通类似的关键词功能。如图3-22所示，Amazon提供了搜索时的相关提示，我们可以充分利用这些功能，将有关关键词记录下来以备优化使用。

[image: 图像47172.PNG]


图3-22　Amazon搜索提示

另外，还有一些网站提供了某些电商平台的许多数据，比如watchcount提供了ebay的销售数据（如图3-23所示），terapeak（http://www.terapeak.cn/
 ）提供了ebay和Amazon的数据，其中包括关键词的信息。当然，这些网站还有许多非常实用的功能，比如能够提供热销产品的信息，可以帮助我们的选品或是研究竞争对手，所以建议读者多加以关注。

[image: 图像47182.PNG]


图3-23　www.watchcount.com


3.3　 关键词的整理

当我们从不同的渠道和途径获得大量关键词后，我们需要对关键词进行整理，创建自己的关键词数据库（或者叫词表），以方便后续的使用。

￼3.3.1　关键词整理的一般思路

我们在整理关键词时，主要做以下的工作。

首先，对于一般的卖家而言，可以创建一个Excel文件，将所有关键词都统一放在这个文件中，作为一个数据库。实践中，我们经常用WPS创建一个Excel文件，命名为“关键词数据库（词表）”，然后将各种来源的关键词依次复制到这个文件中，如图3-24所示。

其次，去除重复关键词。由于关键词来源途径不同，因此不可避免有很多关键词是相同的，如图3-25所示，有两个关键词是重复的。我们可以借助WPS的功能去除。选中“关键词”这一列，单击导航条“数据”→“重复项”→“删除重复项”，即可以把重复的关键词删除。

[image: 图像47192.PNG]


图3-24　用WPS创建关键词数据库

[image: 图像47200.PNG]


图3-25　去除重复关键词

然后，去除掉不相关的关键词。实践中我们会发现，系统提供的关键词和我们的行业或商品不符，比如在电子行业的关键词中也会发现服装、家居等行业的关键词，我们就需要将这些关键词找出来并剔除。

另外，我们还可以对这些关键词进行分类整理，比如分成促销词、核心关键词、修饰词、属性词、流量词、长尾关键词等，这样也方便我们以后的使用。

￼3.3.2　热搜词的初步整理

虽然我们前面给大家介绍了十余种不同的关键词挖掘渠道，但是实际使用最多的还是速卖通“数据纵横”中的“搜索词分析”，因为首先“搜索词分析”中提供的关键词数量较大，一般足以满足卖家的需求；而且是速卖通平台提供的自身的数据，根据客户的搜索情况，智能化推荐的一些相关的关键词，更加符合这个平台的实际情况；更重要的是，与关键词同时提供的还有许多重要的指标，可以帮助我们深入地分析这些关键词的价值。因此，各位卖家应该掌握如何整理和分析以及应用“搜索词分析”所提供的功能。

我们以热搜词为例介绍一下基本的整理思路。首先，我们选择需要的行业，以假发行业为例，下载最近30天的原始数据，获得热搜词表，如图3-26所示。

[image: 图像47209.PNG]


图3-26　下载原始数据

首先，热搜词表中的数字都是文本格式的，不能使用公式进行运算，但是后面的分析中会应用到一些公式，所以我们选中各列数字，然后选择“格式”→“文本转换成数值”，将这些数字转化成“数值”格式，如图3-27所示。

[image: 图像47218.PNG]


图3-27　将数字转换成“数值”格式

接下来我们剔除掉某些关键词，包括品牌原词、点击率较低的词等。如图3-28所示，我们选中“是否品牌原词”这一列，然后选择“排序”→“降序排序”，就可以将品牌原词全部筛选到前列（即“Y”都排列在前），选中这些行加以删除即可。

[image: 图像47225.PNG]


图3-28　删除品牌原词

需要注意的是，在排序时会出现如图3-29所示的排序警告，一定要选择“扩展选定区域”，这样各列都会同时排序，结果才不会出错。后面的操作也是如此，不再赘述。

如图3-30所示，选中“点击率”这一列，然后选择“排序”→“升序排序”，就可以将点击率较低的关键词排序在前，选中相关行后删除即可。用相同的方法，可以筛选出并删除“搜索人气”较低、“搜索指数”较低、“成交转化率”较低的关键词。

[image: 图像47232.PNG]


图3-29　扩展选定区域

[image: 图像47239.PNG]


图3-30　删除点击率较低的关键词

另外，如图3-31所示，选中“搜索词”一列后，单击“排序”→“降序排序”，就可以将非英文字符（比如俄文、法文等）的搜索词排在前面，因为我们知道上传商品时主要是以英文为主，所以可以选中这些非英文关键词的行并删除，即可得到全英文字符的搜索词。反之，如果想优化俄语界面，则直接保留俄语字符即可。

[image: 图像47247.PNG]


图3-31　删除非英文字符搜索词

需要提醒大家的是，我们这里只是讲解了关键词的整理方法，但是至于删除还是保留什么样的关键词，需要卖家根据自己的行业、商品和店铺的情况自己来确定。比如品牌词在大多数情况下还是需要用到的，不过与本行业无任何关系的品牌词则必须删掉（如假发热搜词表中有“adidas superstar”等毫不相干的词），将这些关键词剔除后有利于我们将精力集中在更有价值的关键词上。








第4章　关键词的分类、分析与匹配规律


在第3章中，我们已经介绍了如何挖掘和整理关键词。在实际工作中，我们还需要更深入地对关键词进行分析，归纳不同关键词的特点和作用，找出其价值所在，然后科学地加以使用，以期取得最大的搜索引擎优化（SEO）效果。同时，我们也要更进一步地分析关键词的匹配规律，以便更深入地理解速卖通的排序机制。

在本章中，我们首先对关键词进行一个简单的分类，阐明每种关键词的特征和作用，以便在后续工作中有针对性地选择使用。然后我们结合第3章的内容再次对关键词进行深入分析，让大家掌握具体的操作流程。最后再说明一下关键词的匹配规律，帮助各位卖家更深入地理解搜索引擎优化（SEO）原理所在。



4.1　速卖通关键词的分类

根据关键词的不同作用和特征，我们可以将关键词划分为如下几类。

￼4.1.1　核心词

核心词是商品标题和详情描述的关键组成要素，是指商品或行业的主要通用的名称词，能够将某商品或是行业与其他商品或行业区别开。商品标题和详情描述中必然要包含着核心词，其他词汇都围绕着核心词起作用。

常见的核心词就是类目词汇，可细化为一级类目、二级类目、三级类目以及四级类目等。例如，服装/服饰配件(Apparel & Accessories) > 服饰配饰（男/女/儿童配件，婴儿配饰发到婴儿服装）(Apparel Accessories) > 帽子(Hats & Caps) > 棒球帽(Baseball Caps)，如图4-1所示。

[image: 图像47257.PNG]


图4-1　核心词示例

核心词数量较少，不同的行业一般也就几个至二十个的样子，但是由于核心词的性质和作用的原因，单个核心词带来的搜索量较大。不过由于核心词一般太过于笼统，买家大多数情况下需要加入其他限定词才能找到自己所需的商品，因此核心词的转化率一般不高。

￼4.1.2　长尾词（扩展词）

广义上讲，长尾词是指非目标关键词但也可以带来搜索流量的关键词。长尾关键词的特征是比较长，往往是2-3个词组成，甚至更长，它的搜索量相对较小，但是也能带来搜索流量。

例如，与“棒球帽”有关的长尾词有“Leisure Baseball Caps、Winter Baseball Cap、Men’s Baseball Caps Brand、Snapback Baseball Caps”等。这些词的特点是比较长，一般是在核心关键词的基础上加了一些修饰性词，或是与核心关键词密切相关的词，例如品牌词、型号词等，甚至一些商品或行业周边的词，也可能带来流量，所以也可以称之为扩展词。

长尾词和核心词的关系如图4-2所示，与核心词搜索量较高不同，单个长尾词带来的搜索量都较低，但是由于长尾词数量众多，因此加总在一起的总数量并不少。而且由于大家的竞争目标主要是核心关键词，所以长尾词的竞争程度较小，并且这些词理论上有无限个，数量巨大，也决定了不可能被某几个卖家完全控制。尤其是对于小卖家和新卖家而言，难以和大卖家对核心关键词进行激烈竞争，这种情况下，长尾词更具有重要的意义。
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图4-2　长尾词和核心词

另外，长尾词的搜索目标较为精确，从而使得其转化率相对较高。如果买家检索“Caps（帽子）”这个词，搜索的结果可能是多种多样的帽子，不一定符合买家的需求。而如果其搜索“Baseball Caps”，就体现了其需求是“棒球帽”而不是其他类型的帽子。如果买家搜索“Winter Baseball Caps”，则更能说明其需求是“冬天用的棒球帽”，买家的购买意图就非常明显了。如果你提供的恰好就是符合其明确需求的商品，则此商品被购买的可能性将大大提高。

￼4.1.3　属性词（修饰词）

属性词也可以被称为修饰词，主要体现了商品的一些特征，例如尺寸、材质、成分、风格、标准、型号、样式、用途等，能够帮助买家了解产品的详细情况。不同的商品都有自己特有的属性，例如棒球帽的属性有材质、适用人群、适用性别、帽尺寸、风格、图案和帽带类型等。

属性词的作用主要有三个：一是直接与核心关键词共同构成长尾词，如“Black Caps”（黑色的帽子），这样对产品的描述更加地精确；二是在发布商品时，速卖通平台都要求选择属性，搜索引擎也可以使用系统属性词确定商品信息，并与搜索关键词进行匹配；三是方便买家对商品进行筛选。如图4-3所示，买家可以通过“Color、Material、Hat Size、Strap Type、Pattern Type”等属性筛选其所需的商品。

[image: 图像47276.PNG]


图4-3　属性筛选

￼4.1.4　引导和营销词

引导和营销词是类似于以下这些词：2015 New Arrival、New Design、Free Shipping、Hot Sale、Promotion、Top Quality、Discount、Guaranteed 100%等。引导和营销词可以引起买家的注意，令其更加关注并激起购买欲望。如图4-4所示，这个卖家使用了“Hot Sale 2015 New Lovely”等词，使得标题更加能够吸引买家的眼球，引起其购买兴趣。

[image: 图像47358.PNG]


图4-4　营销词的应用

￼4.1.5　热搜词、飙升词和零少词

热搜词是那些搜索频率较高的词，主要包括核心词和一些主要的长尾词。热搜词的主要作用是增加曝光，带来流量，因此标题中一定要包含热搜词。

飙升词可以在“数据纵横→搜索词分析→热搜词”中查找“搜索人气”和“搜索指数”较高的词，也可以在直通车“关键词工具”中选择搜索“搜索热度”较高的词，另外搜索系统推荐的相关搜索词一般也属于热搜词的范围。飙升词是在近期某一时间段内搜索热度次数上升速度较快的词汇，比较符合市场当下的需求，因此能够在标题优化过程中起到重要作用。飙升词可以在“数据纵横→搜索词分析→飙升词”中查找。

零少词是具备一定的相关搜索热度，但是卖家发布产品较少的搜索词汇。零少词可以在“数据纵横→搜索词分析→零少词”中查找，可以用在开发竞争较小的蓝海商品上。

￼4.1.6　高流量词、高订单词、高转化词

高流量词是那些能够带来较高流量的词，主要是核心词和主要的长尾词。“高流量词”可以在直通车“关键词工具”中选择“高流量词”。

“高转化词”是指整个网站或所选行业内买家搜索后更愿意点击的关键词（点击率高于平均值）。

“高订单词”是指整个网站或行业内更容易使买家有下单意向的关键词。这些词都可以通过直通车“关键词工具”获得。

这三个词都是卖家高度关注的词，因此竞争也是比较激烈。“高流量词、高订单词、高转化词”是我们优化过程中重点关注和使用的关键词。

￼4.1.7　热词、冷词和温词

热词是指搜索和使用较多的词，包括核心词、主要长尾词、主要的属性词、热搜词、飙升词、高流量词、高订单词、高转化词等。因为大家都在使用，所以热词的竞争度较高。

冷词是指搜索和使用较少的词，主要指一些不常用的小词或长尾词，竞争度较低。温词是介于热词和冷词之间的词，即具有一定的搜索量，而且竞争度也不是很高。

区分“热词”“冷词”和“温词”的目的也是为了更好地进行优化，例如小卖家和新卖家很难在“热词”上与大卖家竞争，可以重点关注“冷词”“温词”。

￼4.1.8　大词、中词与小词

大词是指能够带来大量流量的词，基本是指那些核心词和主要的长尾词，同时也是热词；小词是指带来流量较少的词，主要是一般的长尾词。中词是介于大词和小词之间的词，主要是核心关键词的主要扩展词。

“大词”“中词”与“小词”的作用和“热词”“冷词”和“温词”基本是一致的，方便不同的卖家进行优化，例如，大卖家有实力去重点优化“大词”，而小卖家和新卖家则需要重点优化“中词”和“小词”。

在实际工作中，虽然这样的分类并不是特别的科学，但是我们经常用到这些关键词的种类叫法，而且经常混着使用。所以建议卖家朋友应充分了解每一种关键词的含义、特点和作用，以便在应用时能够做到有的放矢。

4.2　速卖通关键词的分析

在第3章中，我们已经知道了如何挖掘和整理关键词，并且知道了如何建立一个简单的数据库。但是我们还需要更深入地对每一个关键词进行分析，找出其价值所在，进而可以充分地利用其作用，目的是取得最大的搜索引擎优化（SEO）效果。

在分析关键词时，我们一般以“数据纵横→搜索词分析→热搜词”为分析的基础，然后再结合飙升词、直通车中的“关键词工具”以及其他途径来共同确定某关键词的性质。因此，以下的阐述都以“热搜词”表为基础。

￼4.2.1　剔除无用词

第一步要剔除无关紧要的词，这些词主要包括不能使用的品牌词、点击率较低、成交转化率较低以及搜索人气或搜索指数较低的词。这里所谓的“较低”，并没有一个统一的指标，不同的行业的关键词数量不同，如果关键词数量较多，则可以认为“0.5%”以下的数值为“较低”；但若关键词数量较少，则这个数值需要再往下调整，如“0.3%”。

一般情况下，我们要将“点击率”和“成交转化率”为“0”的词全部删掉，对于“点击率为0”的词，即使曝光量很大，也不会带来任何点击，因此保留这些词毫无意义。同理，对于“成交转化率为0”的词，即使点击量再大，也不会带来成交，相反，大量的点击却不产生购买会“降低”成交转化率，进而会影响到排名，即对排名起到了负面的影响。

例如，图4-5所示的搜索词的点击率都很高，但是成交转化率为“0.00%”。许多卖家觉得如果不用这些词挺可惜的，因为毕竟能够带来很多的流量。但是我们必须认识到，这些流量都是无效的，不会产生订单。
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图4-5　剔除无用词

而且更重要的是，无用词会使你的商品的成交转化率降低，速卖通搜索引擎就会认为你的产品“可成交性”较差，所以会降低排名权重。因此，对于成交转化率较低的词我们一定要毫不留情地剔除，即使其具有较大的搜索人气、较高的搜索指数或者较高的点击率。

￼4.2.2　确定核心词

如何确定核心词，按道理来说并不完全从数据分析中得到的，最根本的是作为一个卖家应该对其所在行业或销售的商品的认知。即作为卖家，应该很清楚自己所售产品的名称、属性、特征，在这个基础上很容易确定核心关键词。

不过，我们使用关键词数据可以进一步帮助我们确认核心词，并且分析在买家眼里的核心词是什么？因为买家和卖家关注商品的角度不同，而且国外买家所使用的某些核心词可能和我们平常的理解并不相同，因此会产生一定的差异。例如，如图4-6所示，我们分析“棒球帽”的核心词的时候发现，“Snapback”这个词的搜索人气和搜索指数几乎是我们翻译的“Baseball Cap”（这也是速卖通平台的翻译）的两倍，而且成交转化率也更高，因此“Snapback”比“Baseball Cap”更能反映出在买家眼中的核心词，这是我们必须要注意的地方。
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图4-6　确定核心词

从数据分析的角度，一般的核心词都是搜索人气较高、搜索指数较大的词。因此，我们可以从热搜词里这些数值较大的词中发掘。另外，从应用的角度，我们可以把一些类似于类目词的大词看成一级核心词，而把一些主要的扩展词看成二级核心词。例如“Selfie Stick（自拍杆）”作为一级核心词，“Selfie Stick Universal（通用自拍杆）”“Selfie Stick Bluetooth（带蓝牙的自拍杆）”“Wired Selfie Stick（有限自拍杆）”等主要的扩展词作为二级核心词。

￼4.2.3　确定属性词或修饰词

我们也可以通过分析热搜词表找出属性词或修饰词，但是我们更应该关注系统给出的推荐属性中的词语。例如“假发”行业中提供的真人发类型“Brazilian Hair”“Indian Hair”“Malaysia Hair”“Chinese Hair”“Vietnamese Hair”等，发型包括“Straight”“Curly”“Wavy”“Kinky Straight”“Silky Straight”“Yaki Straight”“Loose Deep”“Deep Wave”等（如图4-7所示），这些词都是非常重要的属性词。
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图4-7　确定属性词

我们可以将这些重要的属性词和核心词组合，形成更加精确的二级核心词，将其作为商品标题的主要组成部分，某些有经验的卖家也经常将其作为商品分组名称，如图4-8所示。

[image: 图像说明文字]


图4-8　属性词的组合作为商品分组名称

￼4.2.4　确定流量词

流量词是高曝光和高点击的基础，所以我们必须认真研究这些词。一般而言，“搜索人气”和“搜索指数”数值越大，则带来的曝光量和点击量越大。所以，我们只需要对“搜索人气”和“搜索指数”按降序排列即可将流量大的词找出来即可，在此不再详述。

需要注意的事，对于大类目词，我们一般关注“搜索人气”值至少在1000以上的（最好在3000以上）。而对于小类目词，由于数量比较少，所以经常需要关注“搜索人气”值在100以上的。

另外，我们可以通过“飙升词表”来获得一定时期内“搜索指数”增长较快的流量词，如图4-9所示，将“搜索指数飙升幅度”降序排列后可以筛选出搜索近期受买家关注的一些词，我们可以将其用在标题、属性或是商品详情描述中，以便获得更高的流量。
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图4-9　通过飙升词表确定流量词

￼4.2.5　找出高转化和高订单的词

转化率是商品排名的核心指标之一，我们要着重关注成交转化率较高的关键词。如图4-10所示，将“成交转化率”指标降序排列后，即可筛选出高转化词。
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图4-10　通过热搜词表筛选高转化词

高订单词也是我们要关注的，我们可以通过“直通车—关键词工具”进行筛选，如图4-11所示进行勾选后即可以获得，这些词我们都可以着重研究。
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图4-11　通过直通车筛选高转化词

￼4.2.6　分析长尾词

在分析长尾词时要注意以下两个方面。

一是长尾词一定要和商品密切相关，有些长尾词虽然带来的流量很多，但是如果和商品联系不紧密，只能导致更低的转化率，从而使得排名靠后。

二是长尾词要有一定的搜索量，搜索量太低的话意义就不大了，同时，也要注意转化率要较高。如果搜索量虽然很低，但是转化率较高，可以尝试放在属性或是详情页中。

另外，建议关注一下“直通车→关键词工具”中的长尾词，关键词工具中的长尾词与“热搜词表”中的是不一样的，能够提供一些“长度”较长的词。如图4-12所示，是笔者搜集的部分“直通车→关键词工具”中的长尾词，其长度明显大于“热搜词表”中的关键词。我们找一些高流量、高转化、高订单的长尾词，把这些词放入标题或商品描述中，必将对商品的排名有很大的帮助。
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图4-12　“直通车→关键词工具”中的长尾词

通过以上的这种分析方法，我们就可以把不同的关键词分门别类地提取出来，这样我们在以后的工作中就可以有选择地使用，可以大大地提高搜索引擎优化（SEO）效率以及提升搜索引擎优化效果。

4.3　速卖通关键词匹配规律

在以下内容中，我们将从标题、属性和详情页三个方面分析与关键词的匹配规律。需要说明的是，这些规律都是我们测试的结果，虽然不能完全符合速卖通搜索引擎的规则，但是大概体现了其基本原理。理解这些匹配规律有助于我们对后续章节的学习和应用。

￼4.3.1　标题与关键词的匹配

首先我们看一下买家搜索的关键词在商品标题中是如何展示的，以“Women Bag”为例，搜索结果前三位的商品如图4-13所示。你会发现这些标题展示关键词的方式并不是统一的，首先是这三个标题都没有将“Women”和“Bag”连接在一起；其次是“Women”和“Bag”位置的前后顺序似乎也不固定；再次是结果中出现“Bags”复数形式；最后是“Women”和“Bag”之间似乎可以间隔几个其他单词。结果似乎并没有规律可循，这其实反映出了速卖通搜索引擎搜索的复杂性。
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图4-13　“Women Bag”的搜索结果

但是如果我们深入分析一下，也能找到一些“可能”的规则。首先我们讲一个“分词”的概念，分词是搜索引擎技术中很重要的组成部分，相当复杂。我们这里用中文举一个简单的例子，比如“跨境电商阿里巴巴”，搜索引擎可能将其分为“跨境+电商+阿里巴巴”，或是“跨境电商+阿里巴巴”，甚至是“跨境电商+阿里+巴巴”。搜索引擎会利用不同的分词方式去和数据库进行匹配，将得到不同的搜索结果。

速卖通的搜索引擎也会如此，它会将不同的词进行组合，形成不同的分词，并且与搜索关键词进行匹配，输出相应的结果。理论上讲，如果我们知道了速卖通的分词规律，我们就可以有针对性地组合我们自己的关键词，这样就可以得到很高的匹配度。但是不幸的是，一是我们不可能知道它的分词规律，二是根据观察，我们发现速卖通的分词非常的“碎”，几乎每一个“自然单词”就是一个分词。

以“Women Bag”为例，大部分人认为这两个自然单词看成一个关键词的含义更加确切，而且顺序是不能变化的，即搜索结果中的“Women Bag”应该合在一起展示在标题中，但是速卖通搜索引擎认为“Women”就是“Women”，“Bag”就是“Bag”，只要搜索结果中包含这两个词就可以了，即它把“Women Bag”分成了“Women”和“Bag”两个词。

而且更重要的是，这两个“分词”的顺序对搜索结果数量似乎影响并不大。如图4-14所示，我们用“Women Bag”和“Bag Women”分别搜索的结果为“4,119,484”和“3,683,265”个，相差10%；而用“Women Bags”和“Bags Women”的搜索结果数量为“3,682,237”和“3，683,069”，相差不到1%。
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图4-14　分词顺序对搜索结果数量的影响

经过试验我们发现，当关键词越长时，分词顺序对搜索结果数量的影响会越小。考虑到搜索结果数量还有其他因素的影响，我们“几乎”可以断定，两个“分词”（注意不是“自然词”）的顺序对搜索结果数量基本上是没有影响的。

但是，我们再验证其他一些关键词时会发现，事情并不是这么简单，有些情况下不同的单词顺序还是会对搜索结果数量影响很大的。这可能是因为：首先，不同的顺序可能导致了不同的分词方式，打乱了原来的分词组合；其次，搜索结果不仅仅与标题有关，还和属性、详情页等其他相关，所以结果可能有很大区别。

而且，基于以上原因，不同的分词顺序导致搜索出的结果排序也不一样。“Women Bag”和“Bag Women”搜索的前三个结果如图4-15所示（横线上为“Women Bag”的搜索结果，横线下为“Bag Women”的搜索结果），有一个结果是相同的。但是即使如此，我们通过统计可以发现，80%的商品在这两个搜索结果的第一页同时会出现，只是前后顺序不同，即可以说明，分词的前后顺序影响并不是很大。
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图4-15　分词顺序导致搜索结果排序不同

所以说，在优化时要考虑单词的顺序的说法至少在搜索技术上是不可取的。这也解释了为什么我们会发现在标题中各个单词之间并没有连在一起，顺序也会发生变化，甚至可能隔着几个其他的单词。

另外，对于单词的单复数形式是否会影响搜索结果，我们测试的结果是会受到影响，但是影响不大。如图4-16所示，如用“Women Bag”搜索的结果是4,119,484个，用“Women Bags”搜索的结果是3,682,237个；用“Sunglass”搜索的结果为616,702个，用“Sunglasses”搜索的结果为616,740个，相差无几。
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图4-16　单复数对搜索结果数量的影响

更重要的是，搜索结果的排序也几乎不受影响，尤其是前几页的排序几乎是完全一样的。这说明速卖通搜索引擎能够识别单复数形式，并把单复数形式认为是同一单词，基本不影响排序顺序。

但是，如果复数形式造成“词义”发生重大变化，搜索结果将会变化很大。“Glass”和“Glasses”的搜索结果如图4-17所示，不但搜索结果数量相去甚远，而且在展示结果上也大相径庭——“Glass”展示的是与“玻璃”有关的商品，而“Glasses”主要展示的还是“眼镜”。
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图4-17　单复数对搜索结果的影响—词义发生变化

最后，对于词的变形，比如现在分词（-ing）、过去分词（-ed）以及其他变形（如变成形容词）等加一些简单后缀的情况下，对搜索结果数量的影响很小。如图4-18所示，用“Wood”“Wooden”“Wooded”“Wooding”结合“Rack”（木质托板）搜索的结果数量都是一样的。这说明速卖通搜索引擎将这些简单的变形视为同一个单词，因此大部分情况下我们没有必要为使用哪种词汇形式感到烦恼。当然，如果变形太大或是变形影响到了词义的变化，对搜索结果的影响也会随之增加。
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图4-18　不同词性对搜索结果数量的影响

总结一下，通过以上分析，我们可以得到以下基本的结论：一般来讲，关键词的顺序、关键词的单复数形式、关键词的变形对搜索结果没有太大的影响，但是如果导致词义发生变化，则另当别论了。

那么我们是否就不需要对关键词的顺序、单复数以及变形重视了呢？不是的！我们这里所说的这些因素对搜索结果影响不大，是假设一切因素都是固定的前提下完成的。但是大家也会想到，这些因素会影响买家对你商品的判断（尤其是关键词的顺序是否符合语法），进而影响转化率，最终会影响到搜索排序。因此，从长远来看，这些因素发生变化，也会影响到你商品的曝光和展示。

￼4.3.2　属性与关键词的匹配

商品“属性”当中词语也可以成为关键词，可以和标题中的关键词进行“组合匹配”。例如下例中，我们以“Stone Diamond Necklace”作为关键词进行分析，发现排在第一位的产品如图4-19所示。
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图4-19　“Stone Diamond Necklace”搜索结果

其标题如图4-20所示，其中并没有“Stone”这个词，我们观察详情页商品描述后发现，只有两行简单的文字和图片，也没有“Stone”这个词。
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图4-20　标题中不包含“Stone”

那么这个“Stone”这个词在哪里进行匹配呢？我们仔细观察后，发现其出现在属性中的“Material”中，如图4-21所示。并且我们通过查看页面源代码发现，除了属性中出现的位置以外，其他位置包括商品详述描述中并没有“Stone”出现。因此，我们的结论就是属性中的词可以和标题中词混合搭配，并与关键词进行匹配。
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图4-21　属性中的词与关键词进行匹配

我们再来看下一个例子，如图4-22所示，搜索“Stone Necklace Diamond”后出来一个结果，标题里除了“Diamond”以外，“Stone”和“Necklace”都不存在，我们研究也是发现其在属性中出现，如图4-23所示。不过，一般来讲，标题中至少要有一个词与搜索关键词匹配，不能完全由属性中的词与搜索关键词匹配。

更重要的是，我们发现这种属性匹配出来的结果排序也非常靠前，尤其是当搜索结果数量较少时更加明显，这说明属性当中的关键词的权重也是非常高的。充分利用属性中的关键词非常有利于我们的排名。
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图4-22　“Stone Necklace Diamond”某个搜索结果
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图4-23　属性中词与关键词匹配

￼4.3.3　详情页与关键词的匹配

详情页中的信息也会和搜索关键词进行匹配，大概体现在以下三个地方。

第一，详情页中的与关键词相关的“文本”文字，比如关于产品的文本描述、注意事项等。如图4-24所示为“women bag”的某搜索结果，其商品描述中的文本包含的与关键词相关的词汇都可能进行匹配。

第二，详情页中图片的名称中的“文字”。我们查看详情页源代码时，可以发现许多如图4-25所示的图片标题，这些标题一般是速卖通系统根据商品标题自动生成的。
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图4-24　详情页文本内容的匹配
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图4-25　图片名称参加匹配

第三，详情页中图片的“alt”属性。图片中的“alt”属性是一个纯文字的参数属性，它的作用是当图片加载失败（展示）时，就显示“alt”文字作为一种（替换）补救措施。因为搜索引擎不能直接识别图片内容，所以图片alt属性经常用来阐述图片的主题内容，告诉搜索引擎图片的主要信息。因此，在一般的SEO工作中，做好“alt”属性是非常重要的环节之一。

如图4-26所示，速卖通也经常会为一些图片自动加上与标题相同的“alt”属性，这些属性文字也可能参加匹配。
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图4-26　“alt”属性参加匹配

总结一下，从以上分析中，我们已经知道了标题、属性和详情页都会与关键词进行匹配。不过这三种匹配的权重是不一样的，一般来讲，标题匹配的权重＞属性匹配的权重＞详情页匹配。在第5章中，我们将重点讲解如何对标题和属性进行优化（SEO），在第6章中，我们将讲解如何设计较好的详情页内容。








第5章　商品标题和属性的设置及优化


商品标题和属性的优化是速卖通SEO工作中的基础工作，其重要程度不言而喻。设置商品标题的意义，一是为了让买家能够从标题中知道你商品的信息，以确定是否是其需要的产品；二是从搜索和SEO的角度讲，是为了获得流量，即让买家在搜索的时候能找到你的产品。而我们知道标题都是多个词汇组成的，因此我们可以得到一个基本的设置标题的原则，即我们在标题中设置的词应该就是买家搜索用到的词。

设置商品属性的目的也有两个，一是当买家进入商品详情页后，能够通过商品属性获得商品更加详细的信息，帮忙买家进一步判断其购买决策；二是第4章已经讲到的，从搜索和SEO的角度讲，属性中的词语也能够参与到关键词匹配中，有利于获得流量。另外，商品的属性，尤其是系统属性有助于买家通过类目浏览和选择属性的方式快速找到自己的产品，这也会影响商品的曝光和流量。

在本章中，我们首先介绍如何设定和优化商品的标题，包括常用的几种设置标题的公式和批量设置标题的方法，以及标题优化的策略，最后介绍属性设置的基本方法和优化的策略。



5.1　标题的设置和优化

￼5.1.1　标题的设置的基本方法

在实践中，许多卖家总结出了各种各样的标题设置的方法，但是所有的方法都不是“一针见效”的，总是各有利弊。笼统地讲，标题设置的最根本的方法就是包含那些需要包含的关键词，这样就足够了。

那么那些关键词需要被包含呢？我们在第4章已经详细讲解过了关键词的分类，但是说哪些是必须包含的，则需要具体问题具体分析了。不过，通常标题中都应该包含“核心词+属性词+流量词”。

其实，不管你有没有特意设置或优化标题，速卖通中的绝大部分的标题都能区分出核心词、属性词和流量词来。注意，我们这里并不要求这些词的排列顺序必须这样来排，只要语气通顺基本就可以了。

我们以假发行业中的一个标题为例：

[image: 58051.png]


其中，“Brazilian Virgin Hair”就属于核心词。在第4章中，我们已经分析了核心词一般也是行业的热词和大词，会影响商品的排名和影响点击率。但是实际上，核心词还有一个重要的作用就是会影响到“标题的相关性”。如果商品标题包含这些核心词的话，相关性得分会提升，如果不用的话，相关性得分可能没有那么高了。但是这个词一般不是决定排名的词，因为核心词竞争很激烈，大家都用这个词，单靠核心词再怎么相关也很难排到前面去。

属性词包括颜色、尺寸、材质、长度、形态等，它也会影响到排名和点击率。上例标题中的“4 Bundles、Body Wave、100% Human Hair、8＂-30＂”等都是描述假发的属性词。如果标题里出现属性词的时候，系统在进行标题判定的时候会认为你的标题比较正规、信息比较丰富、品质比较优秀。另外，如果买家通过类目或是属性筛选的话，属性词也会影响商品的排名。

流量词的作用当然主要是吸引流量的，其实主要是给搜索引擎看的。在上例中，最后的“Brazilian Virgin”实际上是假发行业中流量非常大的一个词，它在标题后面又重复一遍的意义就在于又向搜索引擎强调了一下这个词的相关性，增加了这个词的权重。

在“核心词+属性词+流量词”的基础上，我们可以适当地扩展，调整和增加自己需要的其他词，如：
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这个标题也是一个非常典型的标准标题，其中包括引导词（Hot Sale）、年份和营销词词（2016 New Fashion，强调新款新品时多用）、属性词（包括Women Casual（风格）、Autumn and Winter（季节）、Sexy、Slim、Black White、Bodycon（紧身的））、核心名称词（Celebrity Dresses，礼服裙）、最后是一个流量属性词（Plus Size）。

在实践中还有一种方法叫“懒人法”，实际上就是将重要的属性词进行排列，这种方法不去仔细将关键词进行分类，所以效率较高，如果设置恰当的话也能引来大量流量，不过一般不够精确。

在这个基础上，又有人归纳出了更精细的一种方法：“第1关键词+属性+第2关键词+属性+第3关键词+属性”。这样的标题组成方式实际上是使用核心的关键词拼凑成标题，主要是为了符合搜索系统的规则。其中，第1关键词为精准的产品词，即能精准地找到你产品的词，这个词是你产品的核心卖点，一般是精准的产品名称词；第2关键词主要包括产品名称词的相关词或近义词，主要目的是增加客户通过属性搜索到你产品的概率（例如卫衣的产品词：hoodies、sweatshirt、hoodies&sweatshirt；近义词：jacket、coat等）；第三关键词主要是指流量词，用来扩大流量来源。属性词一般使用精确的、热门的属性，以增加描述的准确性和吸引流量。

需要注意的是，确定一个产品的精准词(核心词)的范围应尽可能小，不能太大，例如用“某型号手机”比“手机”好、“某品牌品牌”比“服装”好；.确定产品的最重要的特点词或者属性词，属性不单单指产品本身的材质属性，还包括季节、人群、材料、质量、风格、促销、赠品等其他重要的特征。

对于大批量的商品上架，如果一开始每个产品都进行精细化设置，工作量是非常大的，如何快速设置标题是个很麻烦的问题。这时，可以将同一类目的商品标题统一规划，分成“不变部分+可变部分+可替换部分”。其中“不变部分”主要是核心词，“可变部分”主要是属性词，“可替换部分”主要是流量词，这样就能快速批量制作出高质量的标题了。

￼5.1.2　标题设置优化策略

设置标题的方法多种多样，效果不一而足，并没有一个标准的公式来达到预期的优化效果。但是，从总体上，我们还是可以从以下几个方面对标题进行优化。

（1）在一个店铺中，努力做到关键词全覆盖。

因为单个商品的标题字数有限，不可能包含所有的关键词，所以我们的策略是做到整个店铺的词语全覆盖，即在不同的产品标题中使用不同的关键词，从而覆盖整个行业，以达到流量最大化的目的。

根据我们的经验，如果搜索结果数量很大，则同一页的搜索结果页里，同一店铺同一关键词的商品一般只有一个。如果搜索结果数量较少，而你的商品包含这个关键词的商品数量较多，则可能导致同一页结果里存在几个你的商品。因此，为了使更多的商品排名靠前，我们必须在不同的商品上使用不同的关键词，这样你的A商品可能在X关键词上排名靠前，而B商品可能在Y关键词上排名靠前，从而达到了曝光的最大化。

（2）根据产品不同的阶段选用不同的词。

根据产品的开发阶段，我们可以将其分成“成熟商品、发展中商品和新上商品”三种。对于成熟商品来说，随着时间的推移，其销量和评分等等都是一般都是较好的，即其商业性得分较高。而且商品的相关性得分，包括标题、内页详情优化等一般也是比较出色的。这种情况下，成熟产品肯定是排名在前的。这个时候，卖家就可以使用大词来设置标题，因为用大词就可以吸引更多的流量。相对来说，成熟商品标题中的中词和小词就应设置的少一些，因为如果设置的话，就会导致流量减少。

对于不成熟的商品来说，就可以多设置一些中词和小词。这是因为不成熟的商品的排名没法和成熟的商品竞争，因此使用大词也不能获得较好流量。反之，大词一般比较宽泛，成交转化率较低，更加不利于新商品的排名。如图5-1所示，纵轴代表着成熟商品、发展中商品和新上商品，横轴代表着大词、中词和小词。虽然大词占据了主要的流量，但是中词和小词的流量加在一起也非常多。卖家应该根据自己产品的发展阶段不断优化标题。
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图5-1　不同产品阶段对应不同的关键词设置

（3）根据卖家的自身情况选用不同的词。

在第4章已经讲到，大词数量很少，但是占据了大部分的流量，中词和小词虽然数量众多，但是占据的流量较少。对于有些资金实力较强的大卖家，他们会利用直通车或是其他付费的方式引入流量，因此他们关注的主要是大词。当然这些大词价格非常昂贵，但是他们只要付费就能排在前列，因此他们不太关心那些中词和小词。对于实力较差的中小卖家而言，互相之间竞争的更多的是中词和小词，因为大词已经被大卖家占据，中小卖家使用大词将不会获得很多流量。

对于新卖家而言，产品都是新品，销量少，如果想通过免费方式引流的话，一定要在小范围内竞争，多使用长尾词，这样能精准地定位到产品本身，而且能够避开与老卖家的直接竞争，切勿使用大流量的词。大词导致转化率降低，对于新品的成长是没有好处的。

（4）核心词放到标题前面。

标题一共可以书写128个字符，但是搜索结果出来以后，如果是按照“Gallery”方式排序的话，标题只显示两行，共计57个字符（含空格），如图5-2所示，有时候由于显示调整的原因，显示的纯字符数（不含空格）还少。这时买家看到的只能是标题前面的一小部分，所以最好把核心词、重要的属性、卖点、亮点和吸引人的词放到标题前半部分里。
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图5-2　标题只显示前57个字符

在移动端如手机App上，标题最多也只是显示55个字符，有时候会自动调整只显示40多个字符，如图5-3所示。这种情况下，将标题的核心内容和亮点写在前面更加重要。
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图5-3　App中的标题显示

（5）符合语法习惯，拼写要正确。

符合海外买家的语法习惯，语句通顺，标题的每个单词首字母最好大写，不要有错别字和特殊的符号。如图5-4所示，如果标题拼写错误、存在中式英文或缺少核心产品词，速卖通系统可以自动诊断出来，卖家需要根据提示进行修改和优化。
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图5-4　标题拼写错误示例

（6）小语种优化。

目前，速卖通除了英文版本外，还开通了俄文、西班牙文和葡萄牙文编辑入口，大部分卖家目前只关注英文版的搜索引擎优化（SEO）。实际上，卖家应该统计一下自己的目标客户主要是来自于哪些语言的国家，例如俄罗斯现在是速卖通最大的客户来源国，如果你的客户也主要来自于俄罗斯的话，那么对俄文版本进行SEO就非常有必要了。

卖家需要先正常发布一个英文版本的商品，然后在产品管理后台，点击这个产品的“编辑”，如图5-5所示，即可以对相关语种版本进行优化。
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图5-5　小语种优化编辑入口

目前，速卖通只开放了标题和详细描述的自由编辑功能，其他商品信息字段均为固定文案不能优化。需要注意的是，如果你没有对某个商品的多语言版本进行过自主编辑，速卖通会完全采用机器翻译形式，你的英文版本的内容的所有修改会自动同步到多语言版本。但是，当你自主编辑了多语言版本，该版本信息和英文版本将不会再进行关联，而彼此独立。

（7）不要犯错误。

首先，目前有一些卖家利用不正常的“搜索作弊”的方法来骗取曝光机会，速卖通会对此进行严厉的打击。与标题有关的包括“类目错放、属性错选、标题堆砌、标题类目不符”等，请读者深入阅读第8章（消除排名靠后的隐患）中相关内容，避免遭受速卖通的处罚。

其次，修改时不要一次性大幅度修改，可以先修改后半部分，防止被系统判定为“更换商品作弊”。

再次，描述要确切，不要进行虚假描述，否则可能造成点击率过低或纠纷过多，从SEO的角度拉低商业服务得分，从而导致排名靠后。

最后，应确保不要侵权，否则有可能被权利人投诉，或者被系统自动检测到，如图5-6所示，会受到轻则扣分、重则关店的处罚。
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图5-6　知识产权侵权处罚

5.2　属性的设置和优化方法

￼5.2.1　属性的设置的基本方法

产品的属性描述主要是平台对产品一个规格功能等描述的选择，是买家选择商品的重要依据。速卖通系统中的属性分为系统定义的属性和自定义属性。如图5-7上半部分所示为系统定义的属性，特别是有红色星号（*）绿色感叹号（！）的标识的属于关键属性。

除了系统规定的属性之外，还可以添加自定义属性，如图5-7下半部分所示。自定义属性的填写可以补充系统属性以外的信息，让买家对你的产品了解得更加全面。每一个产品最多可以添加10个自定义属性，且不能有重复。自定义属性的内容没有限制，除侵权词外均可填写，但最多可填入70个字符。
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图5-7　系统属性和自定义属性

￼5.2.2　属性的优化策略

属性的优化策略如下。

（1）系统属性优化。

系统属性的作用主要有两个，一是速卖通搜索引擎可以根据系统属性准确掌握商品的信息，获取商品的准确特征，进而将商品精确推荐给买家。二是从买家的角度，可以在搜索结果页面通过筛选系统属性挑选出更加符合自己要求的产品。从SEO的角度，属性中的词语也能够参与到关键词匹配中，影响商品的排名。

系统优化原则非常简单，即“详细和准确”。首先，尽可能的将所有属性项目填写完整，不要留空，这样可以给搜索引擎更多的信息；其次，也是更加关键的一点，要准确，因为不精确的属性会导致点击率下降，进而影响转化率和排名。

如图5-8所示，当卖家筛选的鞋子的颜色是红色（Red）时，如图所示的蓝色鞋子肯定不在其考虑范围之内，即使是曝光了也难以获得点击，因此转化率较低，长此以往将严重拉低排名位次。
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图5-8　系统属性优化

（2）自定义属性优化。

自定义属性除了能够补充相关信息以外，从SEO的角度，如果利用得当的话，将大大有利于商品的排名。如图5-9所示，为某假发店铺某商品的属性描述，红色框内的密密麻麻的都是自定义属性，能够看出此卖家比较精通SEO的原理。
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图5-9　自定义属性优化

自定义属性优化的原则是，在不触犯规则的前提下尽可能多地包含关键词，尤其是在标题中和系统属性中没有包含到的关键词都可以通过适当的方式放到自定义属性中，包括一些长尾词、小词、冷词等，这样可以扩大更多关键词匹配的可能性，从而增加曝光的概率。提醒大家的是，自定义属性名和属性值都可以使用到关键词，这样的话，充分利用10个自定义属性，将大大扩大关键词的覆盖面。

（3）需注意的事项。

无论系统属性还是自定义属性，都应该准确，否则可能导致转化率降低和纠纷增加的现象。另外，也可能会导致“类目错放、属性错选、标题类目不符”等搜索作弊行为发生，详细内容请参见第8章。

￼5.2.3　热销属性和热搜属性的应用

在第3章中，我们已经说到，在速卖通卖家后台“数据纵横—商机发现—选品专家”里可以查看“热销属性”和“热搜属性”。我们这里再进一步详细说明一下。

如图5-10所示，以行业为维度，根据国家和行业的组合，选择出“热搜”和“热销”的商品品类（圆圈中是“热销产品词”，圆圈尺寸越大，代表销量越高。圆圈颜色代表竞争情况，颜色越红，竞争越激烈；颜色越蓝，竞争越小）。

我们以“earphone”为例，点击进去后观察其“Top热销属性”，如图5-11所示。“TOP热销属性”是指买家在购买产品时所关注的产品的属性，每一个圆圈里面的文字是具体的属性值，点击＋号可以展开TOP热销的属性值，点击−号可以收起属性值。点开后属性值的圈越大，表示销量越高；同一类颜色在此图只作属性分类用。圆圈面积越大，则代表着这种属性的产品销量越大。

热销属性的作用主要是两个：一是在选品时根据这些被买家高度关注的属性进行选品，接上例，如果你是卖“earphone”，那么就应该优先选择“plug type”是“line type”、“style”是“in ear”、use是“mobile phone”的耳机来卖。
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图5-10　热销产品

[image: 图像47772.PNG]


图5-11　热销属性

二是在发布相应产品时，这些热销属性可以作为选择商品属性时的参考，同时也可以作为产品名称以及关键词的参考，既能符合产品描述的要求，又能符合速卖通平台排名规则，从而提高曝光率，增加销售量。当然，前提条件是不能虚假描述，否则可能导致负面的效果。

与“热销”类似，速卖通也提供了“TOP热搜属性”，其原理与“热销属性”基本相同，本书不再展开详述。

简单总结一下，针对选择的热卖热搜的品类，我们查看关联属性的组合，在发布商品时完整填写属性组合，可以优化商品的曝光转化率，寻找看热搜的词中有哪些是自己可以用到产品标题和关键词上去的。哪些方面的产品是目前卖家少，搜索多的，我们就可以尝试发布这样的产品上传平台。








第6章　商品交易转化能力的提升


在第2章中我们已经分析过，商品的交易转化能力在速卖通排序规则中占据着重要的地位。速卖通平台对于转化能力较高的商品给予排名靠前的扶持政策，对于转化能力低的商品则降低排名权重。因此从SEO的角度来讲，卖家必须密切关注店铺的商品转化能力，尤其是在商品的点击率和转化率两个指标上要下功夫。

从广义上讲，许多因素都会影响到商品的交易转化能力，例如店铺的装修、详情页的设计、标题与属性的设定、客户服务和管理、营销和推广活动等。在本章中，我们从狭义上讨论影响“点击率”和“转化率”两个指标的因素，包括价格、主图、详情页以及店铺装修、营销推广等相关的因素，以提高SEO的效果，其他因素请参阅本书其他章节。



6.1　商品的交易转化能力

￼6.1.1　交易转化能力对搜索排序的影响

商品的交易转化能力是在商品的转化过程（即客户从浏览到下单的过程）中体现出来的。从曝光到成交的过程大概可以分为三个阶段，即展现、点击和转化，这个过程形成了所谓的“电子商务营销漏斗”模型，如图6-1所示。所谓的商品转化能力实际上就是看这个“漏斗”里最终漏出来有多少，即成交的能力如何。

[image: 图像47780.PNG]


图6-1　电子商务的营销漏斗模型

从速卖通搜索引擎的角度讲，这个“营销漏斗”漏出的能力越强，代表着其交易转化能力越强。这样的商品或店铺意味着比较符合买家的需求，从整体上也体现出了这些商品或店铺的质量、价格、服务等方面比较优秀。因此对这些商品或店铺进行流量上的扶持，符合速卖通的搜索排名的目标，即“要将最好的商品、服务能力最好的卖家优先推荐给我们的买家，谁能带给买家最好的采购体验，谁的商品就会排序靠前”，也符合平台的根本利益。

￼6.1.2　衡量交易转化能力的指标：点击率和转化率

在商品展现到成交过程中，需要两个必须的步骤：一是点击，二是浏览并下订单。这两个步骤可以用两个指标来体现，即“点击率（或搜索点击率）”和“转化率（或浏览—下单转化率）”。

这两个指标都很容易理解，“点击率”即点击的次数与曝光展示次数的比例，“转化率”即最终成交的次数与浏览次数的比例。比例数值越高，则此商品的转化能力越强；反之，则越低。如果一个商品曝光量非常高，但是点击率非常低，或者最终的转化率比较低，那么速卖通就会认为这种商品可能价格高了，或者详情页面描述有问题，或者一些客户体验不好，要么则是买家真得不喜欢，时间久了则会出现排名下降的情况。

我们做SEO时必须高度关注这两个指标。实际上，从卖家的角度讲，关注商品的交易转化能力不仅仅是为了排名的需要，更是我们追求的根本目标，即“成交”。我们所做的一切工作都是为了提升商品的交易转化能力，在相同的投入下更多的成交。因此，无论从任何角度，提升商品的交易转化能力都有十分重要的意义。

6.2　提升交易转化能力：点击率

假设当你作为一个买家，搜索“sunglasses（太阳镜）”的时候，出现如图6-2所示的结果，那么你打算点击浏览哪一个呢？很显然，影响到你点击决策的包括主图、标题、价格、运费、反馈、销售数量、店铺等级与旺旺是否在线等因素。很显然，将这些因素都考虑周全，我们就可以提升点击率。

[image: 图像47789.PNG]


图6-2　影响点击率的因素

￼6.2.1　主图

主图对商品点击率的影响是非常直接的。一般而言，当搜索结果出来以后，买家首先关注的就是主图。原因在于两个方面，一是图片相对于文字更能吸引人们的注意，这符合人类的本能；二是买家一般先是通过对主图的浏览，确定其喜欢的款式后，再去比较价格等其他因素，这符合人们购物的习惯。因此，主图对于提升点击率至关重要。

什么样的主图才能提升点击率呢？一般而言，可以从以下几个方面进行优化。

（1）简洁大方，主体突出。主图应做到背景单一简洁，画面清晰，避免主体很多，没有重点，或是画面杂乱，主体不突出。另外，也要避免背景昏暗、颜色低沉、对比度过低、文字过多、商品细节过多或遮盖主体的现象发生。

例如图6-3中，左图白色背景，单一女士包占据了大部分画面，颜色鲜艳，对比清晰，整体简洁大方，给人有品质的感觉。再对照右图，画面为多图拼凑，杂乱无章，没有主体，给人以质量较差、地摊货的感觉。显然，左图比右图更加容易吸引买家的目光，而且也容易索要一个更高的价格。
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图6-3　主图应主体突出

（2）与众不同，要有创意。要想在众多的商品中脱颖而出，必须要做到差异化。有些类似于标准品或近似于标准品的商品，比如假发、某型号的手机等，都比较容易出现图片雷同的现象。还有一些卖家是代销别人的商品，通常情况是直接将代理商的数据包直接上架，图片与他人的一模一样，这将导致同质化严重的现象。因此，要想在竞争中胜出，必须要有自己的特色，才能鹤立鸡群，夺人眼目。

如图6-4所示，许多卖家将童装做成左图所示的样子，背景是白色，三个款色依次排列，主体也比较突出，但是这样的图片非常普遍，总体上讲中规中矩，没有自己的特色。
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图6-4　主图应与众不同

再来看中间这张图片，他把背景做成灰色，更重要的是做成了圆形，突破了一般的长方形或正方形的布局，背景与主体对比比较明显，使得主体更加突出，因此相对于左图更能吸引买家的注意。

最右面这张图最大的特色是有两个小宝贝做模特，能够直接展示出穿着的效果，而且小宝贝的表情比较可爱，非常讨人喜欢，因此此图更加能引起买家的关注。不过此图也有不足之处，主要是圆圈中三种颜色的展示显得略微凌乱，破坏了整体的构图（当然这是仁者见仁、智者见智的事）。

（3）符合买家文化习俗和审美观。速卖通作为跨境电商平台，目标买家遍布全球各地，各国的语言、文化和审美观都是不一样的。作为卖家，应以目标客户的理念为导向，设计出符合目标客户审美习惯的主图。尤其是不能够自以为是地按照中国人的习惯来运作，应该多参考国外同类商品的设计风格。

例如，我们经常在淘宝等国内网店中看到如图6-5所示的中国式主图，主体不突出，促销文字覆盖相当大的面积，但是国内买家大都习以为常，并不认为问题有多大。但是，国外的网站上的主图大都相对简洁很多，而且主体非常突出。如图6-6左图为亚马逊网站常规主图样式，右图为eBay上常用主图样式，风格和国内的明显不同。
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图6-5　国内网店常见的中国式主图

[image: 图像47819.PNG]


图6-6　国外网站常见主图样式

（4）符合平台规则。速卖通为了提升商品整体品质，优化买家购物体验，对于某些行业的图片进行了规范化整治。卖家必须按照速卖通平台图片统一规范进行优化，否则将直接影响到相应商品的曝光以及平台营销活动的入选概率。

目前，这些商品或行业包括珠宝饰品、婚纱礼服、男女装、婴童、箱包、鞋子、家居等，如图6-7所示
[1]

 。

不符合商品图片规范的图片就属于“主图质量不佳”，尤其是所谓的“主图牛皮癣”，即商品主图中含有文字块，覆盖、干扰商品主体正常展示，影响买家体验。
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图6-7　不符合平台规则的主图

速卖通已经开发出了“图片质量评分体系”，可以对上架的商品主图进行检查。例如，鞋子行业的图片质量评分体系会把主图进行打分，其标准如表6-1所示
[2]

 。1分和2分会被系统认定为劣质图，并在卖家后台进行提醒加以整改。同时，平台会把图片质量评分纳入到影响搜索排序的因素里，图片质量分为1分和2分的商品曝光将会受到影响，而且不能参加平台任何活动，包括双十一等大型促销活动。3分和4分图片为合格图片，5分图片为优秀图片。

表6-1　 鞋子行业图片质量评分体系




	
分值


	
标　　准







	
1


	
鞋子在图片中展示不完整和非展示鞋子的图片





	
2


	
① 一张图片上有2个以上主体（要求只展示单颜色单款式的1只或者1双鞋）

② 图片上有水印

③ 图片上有文字或者非鞋子之外的其他图片

④ 图片长宽比例非正方形

⑤ 图片有边框

⑥ 图片上鞋子占整个图片比例太小

⑦ 图片背景为非自然背景

⑧ 图片为深色背景，光线较暗或者鞋子摆放角度不好，不能很好地展示鞋子

⑨ 拼接的图片

⑩ 店铺或者品牌Logo没有放在左上角 图片长×宽尺寸（800×800）





	
3


	
图片为实拍图片，且背景简单，光线充足，鞋子摆放合理





	
4


	
图片为实拍图片，白色或者浅色纯背景





	
5


	
3分图片或者4分图片+左上角Logo







例如，如图6-8所示，虽然左图看上去比较活泼，但是因为图片上有非Logo的其他文字而不符合平台的要求，得分为2分。右图主体突出，摆放合理，背景为白色，左上角加Logo，符合平台规则，得分为5分。
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图6-8　主图应符合平台要求

如果主图不符合平台规则，则会在“卖家后台—商品诊断—商品质量优化—主图质量不佳”模块进行提醒，如图6-9所示。卖家如遇到此类提醒，则应尽快修改，以免影响商品曝光和遭受处罚。
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图6-9　商品质量优化——主图质量不佳

在设计和优化主图时，还应注意以下两点。

一是，主图一共有6张，目前速卖通的规定都是针对第一张主图的，其余5张主图可以根据自己的需要进行设计，但是也应该尽可能做到上述几点要求，尽可能体现出品位来。

二是，修改主图时为了降低曝光的波动，建议将修改好的主图放在图片的第二张，过两天后，再去调整图片顺序，将修改好的合格图片，调整到首图的位置。这样做的目的主要是为了防止被速卖通系统判定为“更换商品”作弊（详情请参阅第8章）。

￼6.2.2　标题

标题的SEO问题我们已经在第3章和第4章详细讲解了，这里我们主要从标题的角度探讨一下曝光后“没有点击或者点击少”的原因，可能有以下两点。

第一点，曝光主要集中在几个大词上，例如一级类目、二级类目词，这样的词搜索热度高、流量巨大，但带来的曝光非常宽泛，精确性偏弱，买家自己有时都没有搞清楚自己的具体需求，因此点击率比较低。例如，买家想要购买“shoes（鞋）”，搜索的结果肯定五花八门，而买家可能发现这样的搜索方式并没有带来满意的搜索效果，因此并没有点击任何搜索结果。这种情况下，虽然你的商品曝光了，但没有受到点击，所以点击率较低是很自然的事情。相反，如果买家的需求越明确，用的搜索词越精准，则点击率越高，因为搜索到的商品正是他所需要的商品。

对于这一点我们的建议是不仅要设置一些流量高的大词，一定还要注意结合长尾词以提高总的点击率。因为我们没法控制买家使用大词搜索，如果曝光都是大词下的，则会导致点击率越来越低，那么势必会给商品的排名带来负面影响，所以我们只能通过中小词等长尾词带来精确的流量，整体提升点击率。不过话说回来，如果你的标题里设置的全部是大词，那么也很难排名到前面去，因为点击率可能从开始就非常低，排名权重自然也很低。

第二点，标题与商品的匹配度不足，即买家搜索出来结果后，发现和其使用的关键词并不一致。例如搜索“耳机”，结果出来的却是“MP3”；搜索“黑色”的上衣，结果却是“红色”的上衣，买家自然不会点击。对于这一点，我们的建议是必须使用精准词，尤其是属性词要多一些，而且标题中的属性词和系统属性词也要保持一致，不能太宽泛了。

￼6.2.3　价格

点击率对于价格当然是非常敏感的，价格低当然商品转化能力就强。但是卖家也不能为了追求点击率一味地降低价格，因为我们的目的是盈利，所以价格应该在卖家的承受范围之内。当然，如果要想有高于平均值的点击率，价格就必须要有竞争力，这时需要参考同行商品价格，但不要和低价的同行打价格战。参考同行价格的目的是了解行情，防止盲目定价造成价格过高或过低。要在保证利润的基础上定价，也需要给促销活动留出价格空间。

实践中，我们可以对商品的价格进行统计，尤其是搜索结果前三页的商品，形成如表6-2所示的信息，这样就可以知道价格大概的一个分布情况，然后看看我们的商品价格是否具有竞争优势。需要注意的是，在统计过程中，尽量搜集与自己的商品相同或近似的商品价格，这样更具有可比性。

表6-2　价格区间统计表
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另外，在我们搜索结果界面里，速卖通也给出了五级的价格区间统计数据。如图6-10所示，将鼠标放置在价格后面的方框上，可以查看不同价格区间的购买比例，如图中显示39%的“human hair”的买家购买了“45.41-86.64”价格区间的商品。我们找出购买比例最大的价格区间，再根据自己的销售意图，就可以大概确定较优的定价了。
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图6-10　价格区间统计

在具体定价时，有两点建议供大家考虑。

第一，要充分运用折扣，促进商品的转化。底价适当高一些，如果降价的话，尽可能用折扣的方式进行。带折扣的价格当然比没有折扣的更具有吸引力，即使折扣完以后价格与没有折扣的相同甚至较之略高，买家也会感到价格上的优惠。这符合消费心理学，所以大家可以看到网络销售最常见的方式和最基本的方式就是折扣，这也可以解释为什么网络上的价格经常起起伏伏、上下波动。有些卖家直接将价格一定到底，虽然可以减少工作量，但是价格不灵活，也享受不到折扣带来的促销的效果。

另外，速卖通运行买家按照“Sale Items”进行筛选，如图6-11所示，即只有设置了折扣的商品才能曝光和排序。如果没有设置折扣的话，则将失去这样的曝光机会。
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图6-11　按“Sale Items”筛选搜索结果

理论上讲，折扣力度不宜过低或过高，过低没有吸引力，过高则有虚标的嫌疑。折扣的力度应参照行业惯例，比如假发行业的折扣一般都较大，20%～50%的折扣非常常见，有些甚至高达60%。但是有些行业的折扣很低，尤其是一些低价和标准品。

还需要注意的是，遇到需要修改价格的情况，如果直接大幅度修改底价，则可能被速卖通系统判定为“偷换商品”（如果需要修改底价，则可多次调整，一次修改幅度不宜过大），系统需要重新计算排名权重，曝光可能会产生大幅度波动。而通过采用调整折扣的方式可以避免这种情况发生。

第二，测试价格，追求销售利润最大化。假设你定一个较高的价格，每单挣100元，但是一周只能销售一单，那你的销售利润一周为100元；如果你定一个较低的价格，每单挣10元，但是一天就能销售10单，那你的销售利润一周为700元。根据常识我们也可以知道，销售利润是由销售数量和销售价格同时决定的，但是销售数量和销售价格一般是成反向关系。如何确保销售利润最大化是我们确定最优的价格时优先考虑的因素。

实践中，我们可以通过对价格的测试来尝试获取最优的价格。例如，我们在第一周（时间段可以自己定，比如3天或5天）设定一个较高的价格，然后看看第一周的出单量（当然影响出单量的不单单是价格，这里只是大概的估计一下），测算一下销售利润。在第二周，我们设置一个5%的折扣，再观察出单量和销售利润。依次类推，每周都可以加大折扣力度，统计出单量和销售利润。把这些数值都填入如表6-3所示的表格中，最后进行统计对比，找出最优的价格或折扣来。当然，我们也可以反过来，价格从低开始往高的调，道理是一样的。

表6-3　价格、销量和利润表
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￼6.2.4　运费和物流

据说目前速卖通上超过80%的商品都是免运费的，因此建议卖家一般也把运费设置为“Free Shipping”。你也许会问，如果将运费单列出来，价格会显得更低，但是实际上很少有买家去精心计算这样的事情。买家只是观察到别人家都是“Free Shipping”，为什么你家不“Free Shipping”？当然羊毛出在羊身上，运费最终还是会落到买家头上，但是几乎所有的卖家都把运费摊入了价格里，买家无法比较，已经形成了惯例，只对总价敏感，反过来对运费的多少已经不敏感了。

速卖通也允许买家按“Free Shipping”对搜索结果进行筛选，如图6-12所示。如果你没有设置“Free Shipping”，将失去这样的曝光机会。
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图6-12　运费和物流的影响

需要提醒的是，如图6-12所示，速卖通允许买家按照“Domestic Delivery”和“Domestic Returns”进行筛选，所以当地（海外）仓和当地退换货的设置也会影响到曝光和排名。并且速卖通会给予特殊的打标，如图6-13所示，从而使这些商品拥有更高的点击率。
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图6-13　海外仓和退换货打标

从买家的角度讲，当地仓和当地退换货意味着更快的发货速度、更短的等待时间以及更便捷的售后服务。从速卖通SEO的角度来讲，设置当地仓和当地退换货能够提高客户购物体验，商品成交转化能力更强，速卖通会给予排名加权，优先推送。另外，速卖通以后可能会根据卖家的信息（如IP地址），选择在当地设置海外仓当地配送和退换货的商家优先展示。

￼6.2.5　反馈与销量

这两个指标对买家的影响也是非常直接的。反馈为2星的和反馈为5星的，销量为0的和销量为1000的给买家带来的感觉是完全不一样的。国外买家也有从众心理，自然会优先选择指标较好的商品成交。

但遗憾的是，这两个指标是无法优化的，它们是我们经营的结果，我们没法直接控制，但其反过来又影响着商品的销售。所以，我们期望的最佳结果是反馈和销量不断攀升，进而带动更好更多的反馈和销量，形成一个正的向上的循环，使商品的销售形成良好的自我发展势头。

从速卖通SEO的角度讲，良好的反馈和销量意味着这款商品符合买家的需求，更容易成交，即商品转化能力较强，因此排序时会给予较高的权重。所以，我们看到销量较高的商品一般排名较靠前，这是很自然的事情。

￼6.2.6　店铺等级

与反馈和销量一样，店铺等级对买家的影响也是非常明显的。当国外买家理解了店铺等级的含义后，自然会选择店铺等级高的卖家成交。店铺等级也是无法直接优化的，它也是我们经营的结果。

当店铺等级上升到一定等级后，比如皇冠，对店铺的影响将是巨大的，可能推到店铺飞速发展。做到一个皇冠可能需要2年的时间，但是做到第二个皇冠只需要1年的时间，第三个皇冠所需的时间更短。

从速卖通SEO的角度来讲，店铺等级越高，意味着卖家的实力越强，商品转化能力越高，速卖通自然会越加关注，政策和资源都会倾斜扶持。在排名的权重上可能会体现，但是估计影响较小。

￼6.2.7　旺旺是否在线

旺旺在线的主要作用有两个，一是当买家有问题需要咨询的时候，如果你的旺旺正好在线，可能会将其吸引过来。二是从速卖通SEO的角度，旺旺在线的时长越长，意味着你能提供更及时更快捷的服务，为买家提供更良好的购物体验。因此保持一个适当的旺旺在线，有助于提升点击率和搜索排名。

6.3　提升交易转化能力：转化率

转化率这个指标应该是所有指标中最核心的一个指标。卖家投入大量的人力、物力来增加流量，但是最终要将流量转化成订单，才能体现流量的价值，也才能达到店铺盈利的目的。从速卖通的角度讲，某商品的转化率越高，则代表此商品受欢迎的程度越高，因此会给予流量的扶持。

理论上讲，店铺的转化率可以分为静默转化率和咨询转化率。前者指买家进入店铺后，没有进行咨询客服而是直接下单的转化比例，后者则是经过咨询后才决定下单的转化比例。在跨境电商中，静默转化率相对较高，一般都能达到90%以上。这是由于跨境电商的特殊性造成的，与国内电商相比，买卖双方的沟通有潜在的语言、文化、时间、成本以及心理的障碍，再加上类似速卖通这样的平台中的单次交易货值较小，因此大部分买家没有经过事先咨询就下了订单。

从速卖通SEO的角度来看，营销静默转化率的因素有很多，尤其是店铺商品详情页中的内容对买家的购买决策有直接和决定性的影响。而影响咨询转化率的主要因素是客服的水平。下面将主要介绍影响静默转化率的因素，影响咨询转化率的因素放到第7章中讲解。

￼6.3.1　店铺和详情页：整体

前面已说过，跨境电商的静默转化率较高。速卖通交易的整个过程基本是没有实物，没有营业员，没有交流，没有互动，整个推销过程是静态的，国外买家基本上都是靠视觉来决定是否购买。因此，店铺和详情页的设计对网店的发展是至关重要的。

因为首先，只有创意独特、风格新颖的店铺才会使我们的店铺在众多店铺中脱颖而出，吸引更多买家的关注和浏览，从而达到订单实现的相关转化；其次，网店呈现出的视觉效果会影响到店铺销量的整体走势，可以提高店铺综合评分，提高店铺内商品的排名，增加曝光量；再次，能够塑造店铺形象和品牌形象，营造良好的购物环境，进而提高商品点击率，以及提升访问深度，最终提高商品购买率。

在速卖通SEO过程中，有三个非常重要的指标需要大家关注。第一个叫“平均停留时长”，它衡量的是所有买家在某一商品详情页上浏览时间的平均值。速卖通的逻辑是，如果这个平均时间越长，说明买家对这个商品越感兴趣，商品对买家而言可能更有价值，成交转化的可能性更大，因此“平均停留时长”越长的商品会获得更高的排名权重。

第二个叫“平均访问深度”，即所有买家每次连续访问浏览你的店铺页面数的平均值（比如A买家一次性浏览了你的3个页面，B买家一次性浏览了5个页面，则平均访问深度为(3+5)/2=4）。“平均访问深度”数值越大，意味着买家对你的店铺和相关商品越感兴趣，即你的店铺和商品的转化能力越强，因此也可以获得更高的排名权重。

第三个叫“跳失率”，即只访问了一页就离开的访问次数占总访问次数的比例。很显然，跳失率高意味着留不住客户，成交转化的可能性自然也就很低，因此这个指标越小越好。
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那么如何从店铺和详情页的角度做好这三个指标呢？大家都知道，在实体店，我们可以用五官去感知实物，我们可以看、尝、摸、闻、听等，而在网上买东西，我们的买家就只能通过眼睛去看卖家做的文字、图片或视频，我们只能靠色彩、形状、图片和文字的内容来获得信息。因此，在网络营销中，有一种所谓的“视觉营销”，即利用色彩、图像、文字等造成的冲击力，吸引潜在买家的关注，由此增加商品和网站的吸引力，从而达到营销制胜的效果。

具体来讲，应该符合以下几个原则。

（1）内容详实，卖点突出。

（2）条理清楚，逻辑性强。

（3）图文结合，风格统一。

（4）深入细节，专业性强。

（5）买家角度，服务周到。

尤其要指出的是，在制作详情页面的时候，许多卖家喜欢走向两个极端。要么照片堆砌，将详情页面弄的很长，买家看到的都是重复信息。要么就是很少的文字信息，买家都没看清楚商品的细节。所有的商品应根据自己的实际情况来安排商品详情页面的布局模式，但是每个布局的内容之间要相互关联。

在详情页排版布局时，一定要注意整体的“阐述逻辑”，整个页面应该能够起到“描述商品→展示商品→说服买家→产生购买”这样一整套的营销思路。在内容的先后顺序上，一定要记住与商品相关的内容放在前面，越往后的内容与商品的相关性越低。这样买家在浏览商品的时候不会产生思维障碍或者思维断档，如此才能随着你的表述思路将买家引导到你所期望的方向上去。

另外，内容要详实，要注意细节。例如，以服装为例，商品的尺码问题一直是买家无法解决的问题，所以我们在详情页里面需要着重进行说明，必要的时候需要分场景进行介绍。一个常规的商品尺码表包含了衣长、袖口、肩宽、胸围等，我们就做成图或表格样式，一张图或表格比几段文字要直观很多，如图6-14所示。但是很多买家没有办法根据这个尺码表正确判断适合自己的商品，他们通常都只知道自己的身高、体重等常规指标，那么我们也可以根据商品的尺码做一个体重身高对照表，这样可以直接地告诉买家自己适合什么码。
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图6-14　尺码表样例

￼6.3.2　详情页中的主图

速卖通允许放置6张主图，每一张单独设置的原则可以参照本章前面6.2.1中的内容。需要再次提醒的是，卖家一定要对速卖通有关主图的规则熟练掌握，包括基本的要求（比如大小、背景色等）以及分行业的特殊要求，以防做了诸多无用功。

6张主图要尽可能用足，而且应充分和有效利用6张主图宝贵的资源，尽量展现商品不同的方面和不同的信息。例如，第一张主图为主，其他主图为辅，6张主图分别展示：商品全景正面、侧面、背面、细节、亮点、使用场景，这样就可以全面地展示出商品的信息。

电商界有句话叫“卖货就是卖图片”，虽然有些绝对，但是却深刻道出图片的重要程度。从主图的角度来讲，最优的效果就是卖家凭这6张主图就可以把商品描述清楚，即买家通过6张主图就可以决定是否购买，而无需进一步查看详情描述。尤其是在无线端上，6张主图更应该充分利用。

￼6.3.3　详情描述——商品文案

文案是指店铺中以文字来表现的内容，包括商品介绍、宣传语、广告语、售后条款、购物指南等。好的速卖通文案对于速卖通店铺是至关重要的，具有说服力和引诱力的文案将极大的提高店铺的转化率。

从形式上而言，文案一般是以文本和图片两种样式存在的。在使用文本时我们要注意文本的字体、大小、颜色和排版，都会影响到文案的效果，比如字体上是使用Verdana，Arial，Helvetica还是sans-serif等。个问题比较复杂，因为涉及审美问题，看着美观不美观、舒服不舒服，真是仁者见仁、智者见智的事情。

我们的建议是用一些常见的字体，虽然有些人对常见的字体有审美疲劳，但是这是最保险的做法。但是切记谨慎使用一些斜体、手写体、下划线、字体背景色以及其他一些奇怪形状的字体，尤其是你想大篇幅使用时更应小心，以免引起买家视觉上的不适。

重要的内容可以用bold粗体加粗或者用大写，但不要通篇使用大写字母。千万不要用太大的字体，外国人喜欢用小字号，一般控制在10号到18号。相同的字体在不同的字号下所呈现出的视觉也不一样，所以建议大家将字体和字号结合起来进行调整。

如图6-15所示的文本文案就略显混乱，4种颜色混杂、而且大面积的黄色背景令人不适，内容不简练，信息比较臃肿，字体大小也不协调，所以不是一个优秀的文案。
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图6-15　较差文本文案示例

如图6-16所示的文案就好很多，文本相对精练，颜色自然，重点突出，字体大小也比较协调，给人的感觉比较舒适。
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图6-16　较好文本文案示例

放置在图片上的文案一般是和辅助图在一起的，这样的文案一般要注意文字尽可能简洁，和辅助图的位置要协调，颜色、大小、字体也要适宜。如图6-17所示，这是一个较为优秀的图片文案，不过如果能够精简一下文字内容似乎会更好。
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图6-17　较为优秀的图片文案

构思文案内容时，应该注意以下几个问题。

（1）文案不应该空洞，要能够传递商品和店铺的信息，以提高转化率和销售。有些文案光喊口号，文字很华丽但没有实质性内容，不能够提供强有力的说服力，抓不住买家的心，这样的文案是不可取的。

（2）考虑客户的需求，站在买家立场构思文案。一定要对买家有所了解，尽可能地挖掘其情感和欲望，站在买家的立场思考买家所面临的需求，帮助买家去解决需求或问题，增加信任感，最终让他们做出购买的决定。

（3）文案表现应该有创意，与众不同。应归纳商品的特色和利益诉求点，分析商品的定位（消费者群体、商品的特质），针对商品打造具有独特创意的卖点，只有有创意，才能吸引更多的买家。

（4）文案应简洁简练，不能长篇大论，买家通常不会把时间和精力放在阅读大量信息上。信息内容要突出，逻辑性和条理性要强，同样的内容应尽可能精简。

（5）排版要美观，可以使用项目符号（常用的是“·”）或是编号（顺序号，例如①、②、③）拼写和语法要正确，符合目标客户的阅读习惯。在图片文案中，为了提高某些特定国家的转化率，可以适当添加该国语言的描述。

（6）要符合国外客户的审美观，卖家应多研究国外客户的心理，可以多参考或借鉴国外类似商品或网站的设计，不断提升自己的设计水平。

￼6.3.4　详情描述——商品图片

对于购买商品的买家来说，全方位的观察商品的属性和外观是非常重要的。总体上，速卖通店铺中传达商品信息的主体还是各种各样的图片，所以如何设计和规划图片对于提高转化率非常关键。

从图片的质量上来讲，好的图片应该清晰、美观、大方、主体突出、文字适度、构图合理，能够给人以赏心悦目的感觉，即提供了商品的主要信息，又能激起买家的购买欲望。相反，劣质的图片给人以粗制滥造、毫不专业、不负责任的形象，不但不能为转化率增分，反过来可能减分。

一般而言，关于商品的图片主要包括整体图、细节图和场景图三种。整体图反应了商品的全貌，能够从整体上让买家对商品有个全面的直观认识。整体图可以从不同的方向对商品进行拍摄，重点突出商品的各方位图。通过平铺方位图的展示，让买家了解商品的各个方位情况，增加买家对商品的印象。如图6-18所示为展示的某品牌手机的两种颜色对比的整体图。
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图6-18　商品整体图示例

在商品整体展示图片里，买家可以找到对商品的大致感觉。当买家有购买意向时，商品细节图片就能起到作用了。细节是让买家更加了解这个商品的主要手段，买家熟悉商品才是对最后的成交起到关键性一步的作用。因此，商品细节展示图片要清晰展示各个细节，让买家更加清楚了解商品，延长买家停留时间。另外可以采取图文并茂的形式突出商品特点，但文字应注意简单明了。如图6-19所示，为某品牌剃须刀商品的细节图片，包含尺寸长度以及各个组成部件，既结合了商品整体又提供了非常细致的信息。

[image: 图像48076.PNG]


图6-19　商品细节图示例

图6-20所示为此品牌剃须刀的另一种商品细节图，它的最大特色是将商品内部的结构特征以及商品的功能优势通过图片和文案简洁明了的展示了出来，使买家一目了然，增加了买家的信心，提高了买家的购买欲望。这实际上就是功能展示模块，它的主要作用是对商品各个功能做详细的解析。因为图片是无法动态的展示商品使用情况的，所以需要在图片上对于商品的其他部分功能做更详细的说明，能够进一步对细节进行补充说明，这样能大大地提高买家对商品的认知。

场景图主要展示了商品在不同场合下使用的情况，应注意自然真实，不要过度美化，否则可能会引起纠纷或差评。另外，服装、鞋帽、珠宝首饰之类的尽量使用模特图，如图6-21所示，能够提高更直观的效果。
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图6-20　商品内部细节图示例

[image: 0621.tif]


图6-21　不使用模特和使用模特场景图对比

需要注意的是，适当数量的商品能够很好的提升转化率，但是不宜过多。一般情况下商品图在8～10张为宜，太多容易引起疲劳，其中商品整体展示图片1～3张，商品的颜色款式细节图在3～5张为宜，商品使用场景及使用效果图片在2～3张为宜。在展示的时候配合精炼的文字说明，也能大大提升买家的即视感，解决买家的疑虑，提升其购买欲望。

￼6.3.5　购物保障

可以想象得出，很多买家在购物时是有顾虑的，尤其是跨国购物更是如此，所以如何打消客户疑虑是卖家必须要考虑的事情。很多卖家通过各种方式向买家展示购物保障来促进销售，可以侧面打消买家的购买的压力，从而提高转化率。这些方法一般都体现在详情页里，主要包括以下几种。

（1）商品使用和保养方法指南。

在商品详情页里对商品的使用方法和保养方法进行详细描述。如图6-22所示，通过图片和简洁的文案，逐步展示了假发的清洗保养过程，使买家直观的感受到卖家的贴心服务。
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图6-22　商品保养示例

（2）商品质量证明。

买家对商品质量肯定是非常关心的，卖家可以如图6-23所示，通过展示“检验报告”以及检验方法的办法来体现商品的质量，帮助买家进一步确认商品的真实性，并打消买家的疑虑，促进其下单。

（3）包装、包裹信息。

包装服务的展示也是商品详情页布局的重要组成部分，商品是如何包装的——这是很多买家都会关注的问题，商品包装的好坏关系到商品是否能完好的运送到买家手中。展示精细严密的包装，保证商品在运输途中不受损坏，体现卖家用心诚意，也提现了卖家的专业。如图6-24所示的包装，使买家感觉卖家在很用心地做事，物流不会出现问题，从而安心下订单。
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图6-23　商品质量证明示例

[image: 图像48126.PNG]


图6-24　包装包裹示例

（4）买家秀和好评记录。

如图6-25所示，可以鼓励买家购物后进行反馈，用真实的案例表现出使用过程，提高其他买家对此商品的进一步认同感，以给其他买家信心，促进其下单。
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图6-25　买家使用反馈示例

如图6-26所示，将历史成交好评评价截取下来，消费者更愿意相信消费者的评价，这样促进其他买家下决心购买。但是需要注意的是，好评图一定要真实可信，不能作假。
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图6-26　买家好评示例

（5）工厂车间、团队授权书等图片。

通过展示工厂、车间或是团队等图片，向买家展示企业的实力，给卖家放心购物的体验。如图6-27所示，也同时展示了授权证书，不但证明了自己的实力，也进一步证明此店铺的售卖的是正品。

（6）发货和运输说明。

在跨境电商中，运输是非常重要的一个环节。买家期望能够尽快发货和收到货物。因此，一般用图6-28所示的文案要简要说明发货时间、运输途径以及可能的到达时间，这样可以让买家对运输时间有个合理的预期，减少买家对物流的担心，降低物流咨询概率，减轻客服的压力。
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图6-27　工厂车间团队授权示例
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图6-28　发货和运输说明

（7）退换货款和反馈。

一般将退换货、退款的信息放置在详情底部，这样买家在购买时能够了解到相关的信息，以防争议的发生。同时如图6-29所示，我们也可以请求买家给于反馈，或者放置关于如何解决纠纷的一些信息。
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图6-29　退换货款和反馈示例

（8）FAQ。

如图6-30所示，FAQ（常见问题解答）将常见的问题罗列出来，能够消除买家心中的质疑，提升转化率，同时也减轻了客服压力。
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图6-30　FAQ示例

￼6.3.6　买家评价

在详情页尾部的买家评价（Feedback）对其他买家的影响是非常大的，尤其是对于有经验的买家来讲，下购买决定前一定是要浏览买家评价的。如果发现如图6-31所示的较低的评价得分，势必会影响其购买欲望，进而影响商品的交易转化。
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图6-31　买家评价（Feedback）

从速卖通SEO的角度来讲，较低的评价水平意味着这个商品不被买家认可，因此在排名上会加以降权处理。所以，卖家必须认真对待买家的评价。首先，应确保描述真实，防止因货不对版和买家期望值过高造成的不满；其次，应确保货物质量和包装，防止因质量和物流造成的纠纷；再次，如出现较低评价，应及时与买家沟通，想法弥补并请求买家修改为好评；另外，对待每一个差评，应积极回复，讲明缘由，承诺改进。

￼6.3.7　店铺装修

精美的店铺可以提升品牌形象和买家的印象好感，能够吸引更多的流量、提升客单价、增加访问深度和促进买家转化。从SEO的角度来讲，如果店铺形象不好，买家就算点击进来也会很快离开，停留时间段，跳失率会比较高。一般说来，速卖通的店铺装修应该注意以下几点。

（1）符合国外客户的审美观。店铺的设计风格要结合主打市场国家的买家群体去区别对待，比如日本、韩国的网页风格追求细腻、华丽，但是对于欧美买家来说又恰恰相反，简洁明了的设计风格，快速的导航设置对他们则比较重要。因此，卖家应注意对不同的国家和语种要有不同的对待。

（2）店铺“风格”要符合行业特征。“风格”是指店铺的整体形象给买家的综合感受。比如服装行业，女装应该以浪漫温馨、时尚个性的风格为主，男装则以沉稳、大气、稳重的风格去装修设计为宜。再比如家居行业店铺应体现出家庭的幸福、温馨、舒适、美满的感觉来；而电子商品和机械商品则应体现出其行业专业性来。

（3）店铺应主题鲜明，内容编排得当合理。首先页面排版要美观大方，各个模块之间的布局要协调一致，并且要简洁清楚。其次，仔细规划分类导航，方便买家查找商品。再次，适当设置Banner或促销模块，比如热销商品、折扣区、推荐款等，各模块的功能要明确，彼此之间要相互协调，从而促进销售。另外，建议商品排版形式灵活多变，但是既不能平铺直叙，又不能给买家产生凌乱感。

（4）要有一定的美感。店铺的视觉和美感是站在买家的体验角度来衡量的，店铺的视觉冲击强烈且美感元素舒适，那么买家的体验会有很大程度的提升。体现店铺美感的元素包括CI（标志，色彩，字体，标语）、版面布局、浏览方式、交互性、文字、语气等，店铺装修应保持这些元素的整体协调统一。

实际上，好的店铺一般都是使用的商业“高级模板”，或是请较为专业的网站美工设计师精心设计过。高级模板同基础模板相比，最大的区别是高级模板有设计师新增的UI模块，可以实现更多的功能和效果。例如，高级模板的功能模块样式非常多，如图6-32所示的某高级模板的布局，模块包括“全屏轮播”“优惠券”“商品列表”“海报”“个性Show”“国际语言”“轮番推荐”“热推商品”“1200轮播”“商品组”“收藏店铺”“联系信息”“960轮播”等十余种，远比基础模块丰富的多。高级模板一般每月仅10元钱，建议卖家不妨试试。
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图6-32　高级模板示例

6.4　营销手段

速卖通为卖家提供了包括平台活动、限时限量折扣、店铺满立减、店铺优惠券、全店铺打折、联盟营销、速卖通直通车以及客户EDM营销等营销手段。合理有效地使用这些手段都会明显提高出单量和转化率。这里，我们主要从如何提高交易转化能力的角度来看待这些营销手段。

￼6.4.1　平台活动

所谓“平台活动”就是速卖通平台在某个时段或特定节假日，整合相关资源，利用专门设立的特定频道，或是给予特殊的推广渠道资源，它能快速为店铺带大量的流量和曝光，而且转化率较高，是我们店铺营销的利器之一。

平台活动的主要有大促活动、团购活动、秒杀活动、手机抢购、Super Deal、Today’s Deals全球场、Today’s Deals BR巴西场（原巴西团购）、俄罗斯团购-爆品团（RUGROUPALL）、印尼团购等。活动的名称和方式会随时变化，每期活动都有其不同的消费客户群及活动特色，所促销的商品和要求也不相同。

平台活动是速卖通营销最有效果的方式之一，它能快速给我们店铺带来高流量、高曝光率、高点击率以及高转化率。参加平台活动时要注意以下几个方面。

（1）平台资源是有限的，报名参加活动的卖家众多，竞争十分激烈。在这种情况下，我们就需要事先做好准备，在平时就要努力提高商铺经营等级，使各个指标符合活动的要求，这样入选的概率就会大很多，而且参加活动后的效果也较好。

（2）事先将商品优化好，比如商品的主图、标题、价格等。尤其是需要将价格设置好，留有足够的优惠空间。一般活动的力度都比较大，有些折扣都要达到50%以上，这种情况下就要考虑你商品的利润率是否有足够的折扣空间。

（3）事先也要准备好库存，因为一旦参与活动的话，销量相对而言是很大的，防止由于库存不够而发生成交不卖的情况，更重要的是浪费了极好的展示机会。

（4）还可以事先利用电子邮件或是其他手段通知老客户，或是通过各种手段广而告之，以增加活动效果。活动开始后，要及时催款，及时发货，及时总结，以便使活动落到实处。

￼6.4.2　店铺活动

“店铺活动”中有包含4个功能：“限时限量折扣”“全店铺打折”“店铺满立减”和“店铺优惠券”。如何更有效地使用这些推广方式，主要是靠大家在实际工作中的摸索和经验积累。不过这里有以下三点建议。

（1）理解各种推广方式的基本作用，掌握设置方法。这4个功能的最终目的都是一样的，但是效果可能略有不同，同时设置方法也应该熟练掌握。

（2）了解各种方式的优势和不足，针对不同的情况有策略性的应用。比如“领取型优惠券”适合广撒网式的大量发放，领取对象未知，因此通常效果一般。而“定向发放型优惠券”，可挑选添加购物车和Wish List的个别潜力买家或新买家做精准营销，对象明确，预算灵活，效果较好。

（3）应适当考虑综合使用这些推广方法，尤其是在推优推爆款时结合使用可以使推广效果更加明显。如图6-33所示，此商品同时使用了折扣、满立减和优惠券的推广方式，对客户的吸引力是很大的。

[image: 图像48196.PNG]


图6-33　综合使用各种店铺活动

￼6.4.3　客户EDM营销

我们的速卖通店铺随着订单越来越多，买家信息积累会越来越多，那么我们可以通过后台的“客户营销与管理”中的功能提升买家的二次购买率。我们可以查看历史所有客户的客户名、国家、买家的购买次数、累计成交金额、最后一次订单等信息，从而选择出我们重点买家信息。如图6-34所示，可以向客户发送新品上架情况、打折、促销、定向优惠券等信息，或者对售后满意度等进行调查，以此来吸引老买家回头下单。

[image: 图像48206.PNG]


图6-34　客户管理与营销

需要注意的是，请不要在短时间内对同一客户多次发送营销邮件，以免造成过度骚扰引发买家的反感，影响交易的达成。建议每月对同一客户的邮件控制在两封以内。另外，为了控制买家接收的邮件频率，提高买家感受，速卖通对于卖家发邮件的量级有一定的控制。速卖通会根据卖家的级别，给予每个月一定的营销邮件发送量，卖家等级越高，拥有的邮件数也越多，因此卖家从整体上还需提升和稳定住店铺质量。

￼6.4.4　联盟营销

所谓的“联盟营销”实际上是一种“引导交易”的推广方式，它也是一种“按效果付费”的推广模式。“联盟”是指互联网上其他的各种各样的网站，这些网站组成广告联盟，速卖通在这些网站上投放广告，可以吸引更多站外流量，比如站外的买家可以通过联盟网站进行推广的搜索引擎、付费广告、社区论坛、邮件营销渠道看到商品广告。参与联盟营销的卖家，只需为联盟网站带来的成交订单支付联盟佣金，只有成交才需付费。加入联盟营销无需预先支付任何费用，推广过程完全免费。

加入速卖通联盟之后，站内有一个专门针对联盟产品的专属频道，这个频道主要用于展示联盟的产品，加入联盟的产品除了原来的渠道进行曝光外，在这个频道也能得到曝光；同时还会有一些专门针对联盟产品的活动推广页面，联盟产品在这些活动页面也能得到曝光。

联盟营销有60个产品可以作为主推产品进行推广，我们要充分利用好。因为主推产品和其他产品是不一样的，只有主推产品才能参加联盟专属推广活动，而没有设置为主推产品的其他产品是没有这个权限的。

￼6.4.5　关联营销

关联营销主要的作用有两个。一是，买家对该商品不认可时，推荐相似的另外几款。另外一个角色是当买家确定要购买这件商品的时候，推荐与之搭配另外一个商品，让买家再购买更多的商品，提高成交的客单价。这也是提高店铺销量的非常有效方法。从搜索排名SEO的角度来看，好的关联营销在加深访问深度上可以起到良好的效果，因此卖家应善加利用。

关联商品销售可以有两个位置，一是头部，二是尾部，一般将跳失率高的关联商品放在上面，转化率较高的商品放在底部，但是也有不同的看法。另外，关联商品不宜过多，所占版面也不宜过大，不要把所有的详情页都放置相同的关联内容，要有些许差别。如图6-35所示，为某手机卖家设计的关联销售，详情页面上实际销售的是“TCL”，把小米、联想、Nubia三种手机与之关联在一起，形成了较好的促销效果。

[image: 图像48215.PNG]


图6-35　关联销售示例

￼6.4.6　直通车

速卖通直通车实际上是一种广告工具，简单来讲，即卖家通过直通车后台自主设置相关的关键词，并出价竞争展示位置，当买家搜索时即可曝光商品，吸引潜在买家入店。速卖通直通车会在买家点击所展示的推广商品时，对卖家收取一定的推广费用，收取的费用由触发这次展示的推广关键词决定。直通车最大的价值就在于吸引流量，即“引流”，进而快速提升商品曝光，提高商品销量或是提升店铺品牌的知名度。

有效使用直通车对于速卖通店铺的发展有重要的作用。比如新店铺在没有什么销量，也没有什么买家积累的情况下可以借助直通车去引流；新品上线，没有累计销量，也可以借助直通车引流；再者，打造爆款，积累客户资源，都可以利用直通车引流。因此，速卖通卖家必须掌握直通车操作的基本流程和技巧，以快速地提升店铺的整体效果。

有很多卖家反映，当不开车后，流量反过来不如开车前的多，因此认为速卖通的流量必须靠钱来买，不烧钱就没有流量。这种认识是不全面的，因为从搜索排序的角度讲，直通车的“推广关键词”一定要精确，否则的话即使引来了大量的流量，但是转化率不够高，则当关闭直通车后，商品的搜索排名反过来会下降。所以从SEO的角度来讲，卖家必须要小心开车，切忌盲目使用大流量词和热词，一定要控制好商品的“点击率”和“转化率”不要下降；反之，则可能带来非常明显的负面效果。

6.5　影响搜索排名的其他因素

￼6.5.1　加购物车和收藏夹

在速卖通搜索排序机制中，加购物车数量和收藏夹的数量也是两个重要的指标维度。因为加购物车和收藏可以说明这块商品受买家的喜爱程度，这两个指标的数值越大，意味着这款产品交易转化能力的潜力越大，因此速卖通会给予较高的排名权重。

从SEO的角度，卖家可以通过上述的营销方式积极引导买家加购物车和收藏夹。有些有经验的卖家在左侧导航栏下放置一个如图6-36所示的图片来引导买家收藏，也是一个很好的技巧。

[image: 图像48223.PNG]


图6-36　引导买家收藏

对于已经加入购物车和收藏夹的客户，我们可以通过后台的“客户管理”模块，向其发送营销邮件或定向优惠券，以促进转化率的提高，如图6-37所示。

[image: 图像48232.PNG]


图6-37　通过EDM促进转化率

￼6.5.2　橱窗

根据速卖通规则，根据卖家服务等级，优秀的卖家可以有3个橱窗，良好的卖家可以有1个橱窗，其他卖家则没有橱窗。你可能会问，什么是橱窗呢？实际上，这类似于线下商店靠近窗户或是门口的橱窗，你会发现放到这些位置的商品应该是曝光量比较高的。而这里所指的橱窗推荐产品即是速卖通给你的某些产品增加排序权限，从而提高这些产品在速卖通排序中的排名，被橱窗推荐的产品将在同等质量的产品中优先排名，近一步提升曝光。

根据笔者的经验，速卖通的橱窗推荐位可以提升商品信息的曝光至原先的2～3倍，效果是非常明显的。因此合理利用好橱窗推荐位，是吸引买家的重要方法之一。当然前提条件是你必须要做好整个店铺的服务等级才能获得橱窗。

卖家可以按照自己的营销需要设定、替换你的橱窗产品，从而保证热销的产品拥有足够的曝光量。尤其是可以将橱窗资源集中起来推新款和爆款，效果是很不错的。

￼6.5.3　商品数量

商品的数量也会影响曝光量。根据笔者自己的体会，假设当商品数量小于50时，平均每个商品的曝光量为10，则当商品数量上升到100时，平均每个商品曝光量达到40～50；当商品数量继续上升到200时，平均每个商品的曝光量能达到80～100。即商品的数量越多，平均单位商品的曝光量也会越高。注意，这里只是一个例子，数字不是真实的，而且指的是没有经过精心优化的一般情况下的一个趋势。

速卖通平台数据显示，卖家获得第一笔订单时，店铺内平均商品数已达180款，因此适当增加商品数量是有助于提高交易转化能力的。究其原因，可能在于（仅仅猜测）：一是商品数量太少的话，速卖通平台会认为这个店铺是小店铺，所以分配的搜索权重较小；二是商品数量多了以后，各个商品之间可以通过关联营销等方式互相促销，通过访问深度的加大增加了平均曝光量；三是商品数量越多，覆盖的关键词数量越多，自然曝光量也越多；四是商品数量多了后，通过加购物车、加收藏夹等其他途径进入的流量更多；五是同类商品数量多的话，则同一关键词对应的商品数量也随之增多。

当然，商品数量并不是越多越好，需要根据自己店铺的定位和发展战略来进行规划，有些店铺商品数量很少，但是一样发展得很好。另外，商品数量很多，但是许多商品没有订单，这会降低整个店铺的动销率，也会导致店铺的搜索权重下降，因此应适度保持商品数量，可以将没有竞争力的商品下架。




[1]
 　 具体内容可参见速卖通网站：http://bbs.seller.aliexpress.com/bbs/read.php?spm=5261.7731887.1998563939.1.8Lbq6C&tid=268404



[1]
 　 具体内容可参见速卖通网站：详情请见速卖通网站：http://bbs.seller.aliexpress.com/bbs/read.php?tid=251622









第7章　卖家服务能力解析及提升


在第2章《速卖通搜索排序规则解读》中，我们已经指出卖家的服务能力对排名的影响是非常重要的，是速卖通排序规则的一个重要组成部分。同时，卖家的服务能力也会影响到咨询转化率，因此卖家必须高度重视，才有可能达到较好的排序（SEO）效果。

自2015年8月起，速卖通平台上线了一套全新的“卖家服务等级”制度，考核卖家在买家服务方面的各项能力，激励全体卖家提升店铺服务水平。不同等级的卖家将在橱窗数量、平台活动、店铺活动等方面享有不同的资源。等级越高的卖家享受的资源奖励越多，“优秀”卖家将获得“Top-rated Seller”的标志，买家可以在搜索商品时快速发现优秀卖家，并选择优秀卖家的商品下单。表现优秀的卖家可以入选“中国好卖家金牌/银牌店铺”，获得更大的资源助力，而指标表现较差的卖家将受到诸多限制，比如无法报名平台活动，且搜索排序上会受到不同程度的影响。

本章首先解析速卖通平台的“卖家服务等级”制度，然后分析如何从各项考核指标角度提升服务能力，最后再简要介绍其他影响卖家服务能力的因素。



7.1　卖家服务等级体系解析

￼7.1.1　卖家服务等级

根据速卖通卖家服务等级规则
[1]

 ，卖家服务等级每月末评定一次，下月3号前在后台更新，根据每个月底倒推前30天的“每日服务分”均值计算得来，根据考核结果将卖家划分为优秀、良好、及格和不及格卖家，不同等级的卖家将获得不同的平台资源，如表7-1所示。

表7-1　卖家服务等级及平台资源




	
 


	
优秀


	
良好


	
及格


	
不及格


	
不考核







	
标准


	
上月最后一天之前30天服务分均值≥90


	
90＞上月最后一天之前30天服务分均值≥80


	
80＞上月最后一天之前30天服务分均值≥60


	
上月最后一天之前30天服务分均值＜80


	
 





	
橱窗推荐数


	
3


	
1


	
0


	
0


	
0





	
Top Rated特殊标识


	
有


	
无


	
无


	
无


	
无





	
平台活动


	
优先参加


	
正常参加


	
正常参加


	
不允许参加


	
正常参加





	
营销邮件数


	
2000


	
1000


	
500


	
0


	
500







卖家的服务等级可以在后台“店铺”版块中查询到，如图7-1所示，并能够得知当月的权益（请注意，这里的“当月”实际上是根据“上月”的考核情况确定的，即上个月的考核决定了下个月的等级和权益）。

[image: 图像48322.PNG]


图7-1　卖家服务等级

需要注意的是，在搜索结果按List显示中，Top Rated特殊标识“[image: IMG_256]
 ”如图7-2所示，有助于提示买家选择较为优秀的卖家成交。

[image: 图像48336.PNG]


图7-2　Top Rated特殊标识

Top Rated优秀卖家在搜索排名上有特殊的优势，如图7-3所示，可以按照“Top Rated”对卖家进行筛选。理论上讲，只有获得了“Top Rated”才能参与到排名当中，但是实际上，没有获得Top-rated标识的卖家也可以展示，可见这里的Top-Rated的计算方法似乎和优秀等级中的不一样。但是无论如何，卖家都应该尽量提高自己的卖家服务等级，以便获得更多的平台资源。
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图7-3　排序时按照“Top Rated”筛选的情况

￼7.1.2　每日服务分

所谓的“每日服务分”是指速卖通平台对服务的相关指标（考核项）进行打分，然后对这些指标（考核项）得分进行加总所得之总分，会严重影响当日的商品排名。每日服务分采用百分制考核方式，一共8个考核项，每日服务分等于8个考核单项得分之和，即：

[image: 58292.png]


各考核项的解释如表7-2所示。

表7-2　每日服务分考核项详解




	
考核项


	
单项满分


	
指标详解







	
成交不卖率


	
5


	
考核期内卖家未全部发货且卖家发货超时或者买家选择卖家原因并成功取消订单/（考核期内卖家未全部发货且卖家发货超时或者买家选择卖家原因并成功取消订单＋全部发货的订单数）





	
未收到货物纠纷提起率


	
5


	
考核期内（买家因未收到货物提起退款（dispute）订单数—买家主动撤销退款的订单数）/考核期内（买家确认收货+确认收货超时+买家提起退款（dispute）的订单数）





	
货不对版纠纷提起率


	
10


	
考核期内（买家因货不对版提起退款（dispute）订单数—买家主动撤销退款的订单数）/考核期内（买家确认收货+确认收货超时+买家提起退款（dispute）的订单数）





	
货不对版仲裁有责率


	
15


	
考核期内提交至平台进行裁决且最终被裁定为卖家责任的货不对版纠纷订单数/过去30天（买家确认收货+确认收货超时+买家提起退款（dispute）并解决＋提交到速卖通进行裁决（claim）并裁决结束的订单数）





	
好评率


	
10


	
考核期内产生的好评数/（考核期内的好评数和差评数总和）





	
DSR商品 描述


	
30


	
考核期内DSR商品描述的准确性平均分





	
DSR卖家 服务


	
15


	
考核期内DSR沟通质量及回应速度平均分





	
DSR物流 服务


	
10


	
考核期内DSR物品运送时间合理性平均分（不包含采用线上发货且DSR物品运送时间合理性=1、2、3分的订单）







需要注意如下几点。

（1）各考核项的权重（即单项满分）主要是以影响买家体验的重要程度来分配的。各考核项的考核阈值（即什么情况下得0分），是参考平台所有卖家的该考核项指标分布来计算确定的，具体计算规则属于平台商业机密，我们无从得知。需要注意的是，这些阈值指标可能会在以后的规则调整中发生变化，我们可以参照每日服务分得分详情中的数值确定。

我们以表7-3所示的某种各指标阈值进行说明。0分是平台认为该考核项可以接受的最差水平临界点，差于该值，该考核项即得负分，只有该项表现特别差的时候才可能得到负分，最低得分为−100分。

表7-3　各考核项指标阈值




	
指标


	
成交 不卖


	
未收到货物纠纷提起


	
货不对版纠纷提起


	
货不对版仲裁有责率


	
好评率


	
DSR商 品描述 平均分


	
DSR卖 家服务 平均分


	
DSR物 流服务 平均分


	
对应的 服务分







	
各项 指标 阈值


	
0%


	
0%


	
0%


	
0%


	
100%


	
5


	
5


	
5


	
单项 满分





	
 


	
11%


	
17%


	
7%


	
7%


	
84%


	
3.9


	
3.9


	
3.9


	
单项 0分





	
 


	
31%


	
37%


	
17%


	
17%


	
64%


	
1.9


	
1.9


	
1.9


	
单项 −100分





	
单项 权重


	
5


	
5


	
10


	
15


	
10


	
30


	
15


	
10


	
 







以货不对版仲裁提起率为例，货不对版仲裁提起率越低，那么这项对应的得分即越高。比如：

货不对版仲裁提起率=0，即得到该项满分，即10分；

货不对版仲裁提起率=%，即得到0分；

货不对版仲裁提起率＞7%，即得到负分；

货不对版仲裁提起率≥17%时，该单项得分即为−100。

不过需要注意的是，服务分不是按比例对应的。比如图7-4所示，若DSR商品描述平均分为4.8分，在指标阈值“3.9～5”，那么对应的服务分就在“单项0分～单项满分30”。一般的理解是，对应的服务分应该是4.8÷5×30=28.8分。但是实际上，经系统根据该区间内所有卖家商品描述分分布情况经计算最终该项权重得分为25.65分。
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图7-4　服务分与DSR商品描述平均分的关系

（2）每日服务分的考核周期，分为3种情况，如表7-4所示。


表7-4　每日服务分考核周期





	
 


	
定义


	
服务分考核周期





	
不考核服务分


	
90天考核订单量＜60笔


	
不考核





	
考核服务分


	
90天内考核订单量≥60笔

且开店时间＜180天


	
90天





	
过去90天内考核订单量≥60笔

且过去30天考核订单＜60笔

且开店时间≥180天


	
90天





	
过去30天考核订单≥60笔

且开店时间≥180天


	
30天







其中：90天考核主要针对新卖家，主要是为了降低因订单量少造成的服务分波动，给予部分新卖家一定的成长时间。30天考核主要针对于老卖家，30天的考核期较短，有利于老卖家能够快速走出不良订单的影响。另外，不参加卖家服务等级考核的卖家，默认享有的权益等同于及格。

（3）考核订单是指以下任一时间点发生在考核期内的订单：卖家发货超时时间、买家选择卖家原因并成功取消订单的时间、买家确收或确认收货超时时间、买家提起纠纷时间、仲裁提起/结束时间、评价生效/超时时间。

（4）卖家服务分更新周期为“每天更新”。即搜索排序曝光受每日服务分影响，言外之意是你的商品的搜索排名每天都会发生变化。尤其是对每日服务分不及格的卖家搜索权重特别明显。

（5）每日服务分数越高，对搜索排序越有利；反之，对搜索排序越不利（排序受多个维度影响，服务分为其中一个影响因素）。不过，搜索排序曝光受每日服务分影响，但是与当月服务等级无关。

（6）目前如果同一订单同时命中“纠纷提起”“货不对版仲裁提起”“货不对版仲裁有责”等指标，在各指标的计算中，此订单都会计入到各指标的分子中，不会去重。据速卖通自己的解释，不去重的逻辑对卖家的影响更小。例如若某订单同时命中服务分里的“纠纷提起”“货不对版仲裁提起”“货不对版仲裁有责”等，虽然在以上各指标的分子中不去重、都分别计入，但以上这几个指标“纠纷提起”“货不对版仲裁提起”“货不对版仲裁有责”对整个服务分的贡献（即权重）是部分、并且较小，也就是部分影响到服务分，几乎不会100%影响到整个服务分。但是实际上，由于某些指标的阈值很严格，因此在某些情况下对整个服务分的影响还是很大的。

￼7.1.3　中国好卖家金牌/银牌店铺

中国好卖家是速卖通官方针对优质卖家的一个助力计划，分为金牌店铺和银牌店铺。对于当月服务等级优秀（90分以上）的Top-rated Seller，有资格成为中国好卖家。但是，目前中国好卖家助力计划仅采用平台邀约制，符合要求的卖家将收到邮件通知，不支持卖家申请。

金银牌店铺的筛选标准有5个，叫“2+3”（如图7-5所示），金牌比银牌考核更严格。两个硬指标是考核服务指标和交易额，三个软性指标考核店铺背后的软实力：公司实力、运营能力、店铺专业性。
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图7-5　中国好卖家筛选标准“2+3”

速卖通对金银牌店铺一共有六大资源支持，如图7-6所示。
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图7-6　速卖通对金银店铺的六大资源支持

（1）营销资源。第一个是Feature Brand品牌闪购活动，这是速卖通提供给真正有品质的卖家的，要求要有自己的专属品牌。第二个是Flash Deal无线抢购活动，速卖通在周六有一个无线抢购专场，只向金银牌店铺开放。速卖通还在不断给中国好卖家增加专属的营销资源。

（2）流量支持。金银牌店铺有一个专属展位，叫头等舱。即搜索页第一页直通车广告位（第12、20、28、36、44位），目前只开放给金银牌店铺竞价。另外，速卖通有专门给中国好卖家的直通车红包，包括首次充值、二次充值和回签等，而其他卖家享受不到。

（3）品牌保护。对于某些实力雄厚的金银卖家，速卖通提供二级域名服务，即允许金、银牌店铺卖家店铺地址带上自己的域名，比如带上品牌关键词或商号。

（4）规则升级。主要是交易规则和知识产权投诉处理规则和普通卖家不同，会有特殊的政策待遇。此外速卖通会定期针对金银牌店铺专门进行一些类似知识产权的培训会。

（5）提前放款。金银牌店铺享受比普通卖家更加优越的政策，比如额度更高，保证金更低等。

（6）服务升级。速卖通抽调专门客服进行服务，比如金牌店铺享有专属的客服绿色通道；银牌店铺如果有涉及仲裁的订单，则速卖通会在48小时之内优先帮你处理。

由于金银牌店铺与速卖通搜索排序之间的联系并不直接，所以我们不加以详解。我们需要提示的是，无论卖家服务等级、每日服务分、或是金银牌店铺，其实质都是相同的，即无论如何，速卖通都要求我们从各个方面做好服务工作。

用速卖通自己的话讲，速卖通现在的策略方向是“有品质的丰富”。丰富好理解，什么叫有品质的丰富？第一是商品品质好；第二是商品信息质量好；第三是商品背后代表的服务能力好。因此，如果想要达到一个较优的排序效果，必须保证所有方面都要做好才行，不能有任何短板。

7.2　提升卖家服务等级的技巧

卖家服务等级是根据每个月底倒推前30天的“每日服务分”均值计算得来，因此我们需要关注后台“店铺”版块中“每日服务分”的得分情况。如图7-7所示是一个较差的结果，我们依此为例，讲解一下如何提升每日服务分，即最终提升卖家服务等级。
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图7-7　每日服务分

7.2.1　降低成交不卖率的技巧

“成交不卖率”实际上考察的是订单的执行情况。根据速卖通规则，成交不卖率＝考核期内卖家未全部发货且（卖家发货超时或者买家选择卖家原因并成功取消订单）/考核期内（卖家未全部发货且（卖家发货超时或者买家选择卖家原因并成功取消订单）＋全部发货的订单数）。由此可见，速卖通官方定义的“成交不卖”的情况包含两种：一是卖家未全部发货且发货超时；二是卖家未全部发货且买家选择卖家原因并成功取消订单。

对于第一种情况，卖家发布商品时承诺了发货时间（现在一般为7天之内），理应在此期限内及时发货，否则将对买家的体验造成严重的影响，也会严重的影响卖家所有商品的排名情况。对于第二种情况，应注意的是取消订单是卖家的原因造成的，速卖通会排除非卖家责任的订单取消的情况。当然，如果为了规避成交不卖而进行虚假发货，将被视为欺诈行为，会受到更加严厉的处罚。

如图7-8所示，其成交不卖率达到50.0%，已经超过了规定的阈值11%和31%，所以服务分得分为−100分，将极大影响整个店铺的曝光。

分析成交不卖的原因，大概有以下几种。

（1）价格设置有误，如果发货将遭受亏损。
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图7-8　成交不卖率

（2）运费设置有误，如果发货将遭受亏损，或者运费模板设置错误，比如物流或邮路选择错误。

（3）发货时间设置过短。

（4）缺货，库存不足，或供应链不稳定。

避免成交不卖，应注意以下几个方面。

（1）发布产品时正确填写产品价格、运费、发货时间等，比如填写价格时要充分考虑免运费所带来的物流成本，发货时间应根据自己的供货能力据实填写，宁长勿短。

（2）完善库存管理，确保上架产品的有效供给，同时加强供应链建设，确保货源的稳定性，避免因缺货或备货等原因造成“成交不卖”。

（3）发货后要及时填写“发货通知”，这样既避免了因遗忘填写造成的不必要的失误，同时又可以减少买家取消订单的机会。

￼7.2.2　降低未收到货物纠纷提起率的技巧

根据速卖通规则，未收到货物纠纷提起率＝考核期内（买家因未收到货物提起退款（dispute）订单数−买家主动撤销退款的订单数）/考核期内（买家确认收货+确认收货超时+买家提起退款（dispute）的订单数）。由此可见，降低未收到货物纠纷提起率主要是降低“买家因未收到货物提起退款的订单数量”。

买家未收到货物可能存在的原因有以下几种：

（1）物流状态显示货物还在途中，只是还未到达。

（2）货物分多个包裹发运，部分包裹仍然未到达。

（3）海关扣关。

（4）包裹原件退回。

（5）包裹被寄往或投妥到非卖家地址。

（6）买家拒签。

（7）货物途中丢失。

（8）物流显示已投妥，但买家仍以未收到货物为由提起退款申请。

当收到“因未收到货物提起退款（dispute）”时，我们要分析其具体的原因，并采取相应的措施，最核心的一点是尽可能让买家“主动撤销退款（dispute）”，这样就可以降低提起率。

常见的处理措施或技巧有以下几类。

（1）适当延长买家收货时间，尤其是南美、非洲等国家应保证充足的运输时间。

（2）发货后要及时通知买家，并将物流跟踪链接地址告知买家，方便其随时查询。

（3）若买家询问货物运输状况时，应及时回应并感谢对方耐心等待，另外可以主动延长其收货时间，因为很大一部分买家是怕自己的利益不能保证而先行提起纠纷。

（4）出现纠纷后，要及时跟买家沟通，尽量劝导对方关闭纠纷，及时处理因为客观原因导致的超时问题，取得买家的理解和支持。

（5）非卖家原因的情况下，卖家应和物流公司等保持密切联系，及时了解原因，积极搜集相关信息和证据，以供仲裁使用。

（6）尽可能使用速卖通官方认可的运输方式，比如线上发货，这样在某些情况下可以免责，如图7-9所示。

（7）从服务分计算的角度看，最成功的处理结果就是让买家取消退款纠纷，然后我们根据实际情况进行处理，比如重发或是赔偿对方，需要视具体情况而定。
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图7-9　未收到货物纠纷提起率

￼7.2.3　降低货不对版纠纷提起率的技巧

货不对版实际上就是货物与约定不符。根据速卖通规则，货不对版纠纷提起率＝考核期内（买家因货不对版提起退款（dispute）订单数−买家主动撤销退款的订单数）/考核期内（买家确认收货+确认收货超时+买家提起退款（dispute）的订单数）。由此可见，降低货不对版纠纷提起率主要是降低“买家因货不对版提起退款的订单数量”。

货不对版的原因主要是两个：一是存在质量问题，比如衣服上有瑕疵，电子产品不能正常工作等；二是买家收到的货物与卖家在网站产品详情页面的描述不符，比如颜色、尺寸、包装、品牌、款式、型号等方面存在差异。

降低货不对版纠纷提起率可以从以下几个方面入手。

（1）卖家要保证产品信息的描述（包括标题和详情页）真实完整（尺寸、颜色等信息是否完备），不要出现前后矛盾或误导倾向，尤其是产品介绍是否图文一致，产品页面表述是否会造成买家误解。

（2）在详情页里对可能出现的问题进行提示，比如产品可能存在色差，或尺寸存在误差，或随机发货等，并提醒较真的买家勿拍。

（3）如果买家没有选择具体的颜色或款式，应该和买家确认后再发货。

（4）如果所发产品和订单产品存在不一致的情况，发货前一定要与买家沟通，征得买家同意后再发货。

（5）从源头做起把控产品质量，发货前要认真检查，确保不发错货物以及无质量问题。

（6）积极与买家沟通，争取大事化小、小事化了；若卖家真的有责任，则可以采取退款或重发等补偿措施，引导买家主动取消纠纷。

（7）对于恶意的纠纷，应积极搜集证据，据理力争，吓退对方不合理的要求或为提交仲裁做准备。

如图7-10所示，货不对版纠纷提起率的权重为10分，本例中提起率为4.84%，0分的阈值为18%，服务分得分为6.7分，低于该行业平均值，也会对搜索排名带来负面影响。
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图7-10　货不对版纠纷提起率

￼7.2.4　降低货不对版仲裁有责率的技巧

根据速卖通规则，货不对版仲裁有责率＝考核期内提交至平台进行裁决且最终被裁定为卖家责任的货不对版纠纷订单数/过去30天（买家确认收货+确认收货超时+买家提起退款（dispute）并解决＋提交到速卖通进行裁决（claim）并裁决结束的订单数）。由此可见，降低此指标的主要途径有两个：一是尽可能不要让纠纷上升到平台裁决，二是尽量减少最终被裁定为卖家责任的订单数量。

关于第一个途径，买家提起纠纷后，卖家应积极与买家协商，尤其是买家提供了举证的情况下，如果发现产品的确存在问题，可以和买家协商部分退款或者全部退款。但凡能够通过申请退款并结案的订单，平台认为这是一种卖家积极主动解决问题的表现，不会对这类订单做卖家是否有责的判定。

关于第二个途径，不能通过自行解决，只能上升到平台裁决，则需积极搜集证据，比如发货前已提醒过买家存在颜色、尺寸等微小误差的记录，或者双方协商的记录等，以减少被判定为卖方有责的可能性。

如图7-11所示，货不对版仲裁有责率的权重为15分，比货不对版纠纷提起率高5分，所以我们尽可能地不要把纠纷上升到仲裁的环节。另外，本例中仲裁有责率0分的阈值为3.41%，远远低于纠纷提起率的18%，所以如果处理不当的话，非常容易产生一个较低的服务分。
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图7-11　货不对版仲裁有责率

￼7.2.5　提高好评率的技巧

根据速卖通规则，好评率＝考核期内产生的好评数/（考核期内的好评数和差评数总和）。卖家的好评率直接代表着交易结束后买家对于商品、卖家服务能力的评价，是买家满意与否的最直接的体现。

如何提高好评率是个非常大的话题，因为这涉及方方面面，比如你的产品质量、与买家的沟通交流、物流速度等等，总起来讲关系到买家的整个购物过程中的体验。本章所讲的这些技巧都可以用来提高好评率，我们不再赘述。这里我们想强调两点，第一是引导买家给予好评，第二是要做好对中差评的处理。

在货物发出后，卖家可以发送信息，提醒卖家收货或确认收货并留好评。但是有些买家没打算给这次交易给予好评，或者没有评价的习惯，这个时候我们可以采取一些技巧引导买家给予好评。这些技巧如下。

（1）赠品。可以是一些单价较低、重量较轻的物品，无需很贵重，主要是一份心意的体现。可以事先不告诉买家，给他们小惊喜，这种行为可以很大程度减轻买家“可能已存在的”不满。

（2）预防。为了预防可能会产生的买家不满意，卖家在发货时可以附上小卡片，内容大致是：如果因为快递等原因让你感到不满，请多多谅解并联系我们的客服，我们一定会给你最满意的解决方案。

（3）补偿。如果客户不满意，我们的售后客服在处理问题时一定要保持较好的态度，在不违背原则的前提下尽可能满足买家的需求。同时，卖家可以给予一定的补偿，比如可以赠送2元优惠券作为补偿，在弥补买家的同时还可以促进二次购买。

（4）奖励。条件允许的话还可以给买家一些奖励，比如打5分可赠送优惠券、小礼品等，鼓励客户主动评价。

（5）引导。用明示的方法提醒买家积极评价，目前比较常用的方法是在店铺里面加上如图7-12所示的图片，或者在包裹里附上类似的图片，引导买家主动给予好评（注意，这样的图片也经常包含和用于引导买家给予DSR好评）。
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图7-12　引导买家给予好评

对每一个好评和差评，都要根据内容做好评价回复。如果收到好评，一定要对买家进行答谢，有助于买家再次转化。如果收到中差评，则要让买家说出不满意的地方病及时弥补，同时可以引导买家修改好评。根据速卖通规则，如果买卖双方对对方给出的评价有异议的，可在评价生效后30天联系对方进行修改，但修改仅限于中差评改为好评，修改次数仅限一次。

引导修改中差评时要从买家的角度出发，尊重买家，态度应诚恳，客观做出解释，承认失误，承诺马上改进，帮助买家解决问题，满足买家的要求，这样才能争取买家谅解。对解决不了的差评回复要全面，对产品的质量问题是否因为买家的操作不当所导致，对日后买家购买此产品需要注意的问题都可以写在回复里。

如图7-13所示，好评率的权重为10分，相比较而言并不是很重，原因可能是好评率反映的是一个整体的买家购物体验，而其他7个服务分考核项都已经从不同侧面反映出了买家购物过程，因此好评率的权重不必过重。
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图7-13　好评率

本例中好评率为仅为60%，低于0服务分的84%的好评率以及−100分的64%的好评率，应该说是非常低的，因此服务分得分为−100分。这样的情况下，此卖家搜索权重降权会非常明显；如果处理不好的话，将严重影响整个店铺。这种情况下，卖家必须深刻反省，可以“点击查看差评订单”，总结问题所在，加强客户服务，并采取有效措施，减少差评的出现几率。

￼7.2.6　提高DSR商品描述得分的技巧

DSR指的是Detailed Seller Ratings，翻译过来是卖家（详尽）服务评分系统，不同的平台DSR系统是不一样的，速卖通DSR包括三个指标，即商品描述、卖家服务以及物流三部分。买家在收到货物对卖家进行评价时，可以对这三个指标进行打分，如图7-14所示，每个指标最高为5分（5颗星）。其中，在每日服务分体系里，DSR商品描述得分是指“考核期内DSR商品描述的准确性平均分”。
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图7-14　速卖通DSR评分系统

买家打出一个较低的商品描述得分的可能原因如下。

（1）描述与实物不符。

（2）描述不清楚以致结果不符合买家预期。

（3）由于快递物流、售后服务等因素间接导致买家不满。

卖家可以从以下几个方面提高DSR描述得分。

（1）描述清晰，标题和描述等前后要一致，不要让客户引起误解。比如有的图片上为了配图，出现了一些其他产品或部件，而买家可能认为这属于商品的一部分。再如某些卖家会使用color这个SKU属性替代产品型号，这也会引起买家误会，极易引起纠纷。

（2）信息要完整，包括尺寸、颜色、款式、材质、参数等要详细。比如发布服装产品时，应在产品页面完整展示产品部位的尺寸信息，比如胸围、衣长等，不能简单说明适合的身高或体重，否则由于客户体型、体态等原因造成不合适。另外，多展示细节图片，让客户从各个角度看清商品。

（3）图片要真实，不要过度美化。卖家为了提升店铺的转化率，一般都会尽心地做好商品的详情描述，比如做出最精致的插图，但是这么做会出现买家买到的实际物品与描述相差较大的问题，最后严重影响到DSR。建议卖家尽可能上传实拍图，美化处理要适当，不要给买家过高的期望值，以防心理落差太大。

（4）提前打预防针，明示容易出现的问题。比如在详情页中提示可能存在色差、尺寸误差、某些细小瑕疵等。

（5）提醒买家注意，引导客户下单前减少纠纷的几率。比如服装的详情页中一定要做好尺码模板，标注具体参数的测量位置和方法，提醒买家查看产品的参数尺寸，减少其选择错误尺码的概率。

（6）注明产品储存、使用方法、安装步骤等问题。比如电子产品如何使用充电、如何使用；机械零配件如何安装、如何操作等。

（7）严把产品质量，发货前认真核对款式、颜色、尺寸、材质等是否和订单一致，检查是否存在做工差、破损、无法正常工作、短装等情况。

（8）妥善包装，防止运输途中因发生挤压、碰撞而产生破损、刮擦、锈蚀等问题。

（9）做好买家的服务工作，因为买家有可能因为物流或是售后服务不到位而“迁怒”到DSR商品描述项，而且一般情况下确实如此，当客户购物体验不愉快时，通常所有的得分都是很低的。

如图7-15所示，DSR商品描述的权重为30分，是所有8个指标中最重要的指标，因此卖家应格外重视，尽可能提高其得分。本例中，DSR商品描述只有3.77分，低于服务分0分的阈值3.9，因此服务分得分为−6.5，不但没能够拉升整体服务分，反过来严重影响了店铺的曝光和排名。
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图7-15　DSR商品描述

￼7.2.7　提高DSR卖家服务得分的技巧

DSR卖家服务得分是指“考核期内DSR沟通质量及回应速度平均分”，因此提升的重点在于“沟通质量”和“回应速度”两个方面。

对买家而言，服务的“沟通质量”是非常主观的，在与买家沟通过程中，卖家的任何一个疏忽都会导致买家的不满意，因此卖家应该对客户服务做一个系统的规划，在事前、事中、事后各个环节做好客户服务工作。

（1）接到买家下订单前有关库存、款式、价格等方面的询问时应及时回复。

（2）接到订单后可告知买家发货时间或者其需要等待的大概时间。

（3）发货后应将发货时使用的物流公司、物流编号、跟踪网站等信息告知买家。

（4）对于客户提出的疑问及时解答，对于纠纷要及时反应，对于非卖家原因的问题要及时安慰。

（5）注意服务技巧，如回复反应慢了，先解释原因，还可以用赠送礼物或优惠券的方式促使买家给予好评。

（6）注意了解各个国家的语言文化习惯，分析客户的性格，积极调整沟通方式，促进双方沟通的顺利进行。

总而言之，卖家应保持对买家的主动积极沟通，安抚买家情绪，提出合理的建议，促进双方的信任，努力做到态度上让买家无可挑剔，从而提高购物的满意度。

在“回应速度”上，速卖通可以监控一些客观的指标，比如回复留言以及阿里旺旺（Trade Manager）上消息的速度、旺旺在线的时长等，这其实考察了卖家的服务响应能力。我们的客服要关注信息中心的消息，应该在最短的时间内有效地回复站内信、订单留言，如果买家多，可以使用软件设置自动回复。另外要合理保持旺旺在线时长，这都有助于提升卖家在服务响应能力上的评分。

如图7-16所示，DSR卖家服务所占权重为15分，本例中DSR卖家服务得分为3.69，已经低于0分阈值3.9，所以服务分为−10.5，不利于店铺的曝光排名。
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图7-16　DSR卖家服务

￼7.2.8　提高DSR物流得分的技巧

DSR物流得分是指“考核期内DSR物品运送时间合理性平均分（不包含采用线上发货且DSR物品运送时间合理性=1、2、3分的订单）”。卖家承诺了发货时间，就应该按时做到，永远都不要忽视了买家下单之后对于得到商品的迫切感，卖家应该尽快发货，让买家满意店铺的发货速度。

跨境交易一般路途遥远，环节较多，买家对物流时间都有一个心理的预期，DSR物流得分实际上显示了实际物流时间与买家预期时间之间的差距。虽然卖家在某种程度上很难对物流进行掌控，但是也可以通过以下几点提高物流得分。

（1）尽早发货，比如规定当天截止时间前的订单必须当天发出；实现订单24小时内全部发掉等。

（2）选择投递网络强大，通达国家多，覆盖面广，速度快，清关能力强的物流方式。

（3）选择可正常查询的物流方式（尤其是尽量选择可全程时限跟踪查询的物流），避免因无法查询相关物流信息而产生的纠纷。

（4）选择价格低廉，服务良好，签收手续简便的物流方式。

（5）可能的话，选择海外仓集货物流方式来缩短送达时间，能够大大改善买家的购物体验。

（6）尽可能采用线上发货，因为线上发货的DSR物品运送时间合理性=1、2、3分的订单可以免责。

（7）客服要及时做好和买家的沟通工作，处理好物流问题。

如图7-17所示，DSR物流权重为10分，在本例中DSR物流得分为4.9分，服务分为9.0分，超过了行业物流得分4.39和服务分4.9的平均水平，说明此卖家在物流上做得不错。实际上，这是因为此卖家大部分货物都是通过DHL、TNT等特快专递寄送的，所以物流水平超出了行业平均水平。
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图7-17　DSR物流

7.3　提升服务能力时需要注意的其他事项

￼7.3.1　店铺分类目服务分

为了突显平台店铺“分类目”商品质量及服务能力较好的卖家，提升买家购物体验，速卖通平台于2015年12月底正式推出卖家店铺“分类目服务分”等级考核，激励全体卖家提升经营“各类目”的服务水平。在本书写作过程中，相关产品正在试运行中，但是还没有正式生效。

店铺分类目服务分考核主要是“将对卖家的考核进一步细化到对卖家‘经营类目’的考核，同时解决各类目在提供服务时，所面临的差异化问题。”其考核对象是平台卖家经营店铺下的所有“经营类目”，其他特殊类目除外（而店铺服务分考核对象是平台卖家所经营的店铺整体）。

店铺分类目服务分采用百分制考核方式，一共8个考核项，店铺分类目服务分等于以下8个考核单项得分之和，即：
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各考核指标定义和占比与“店铺服务分”是一样的，请参见表7-2。每个考核项最低分为−100分，只有该项表现特别差的时候才可能得到负分。店铺分类目服务分每日更新考核数据。店铺分类目分数越高，对搜索排序越有利。

需要注意的是以下几种情况不参与考核。

（1）若店铺未获得店铺服务分考核资格，那么该店铺所有类目均不能获得店铺分类目服务分考核资格。

（2）若已获得店铺服务分考核资格，且考核期内某类目的考核订单量＜60笔，则该类目不能获得店铺分类目服务分的考核资格。

（3）其他特殊类目（如补邮费/差价、预售品、赠品等，如图7-18所示）不参与店铺分类目服务分的考核。
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图7-18　其他特殊类目

另外，“店铺服务分考核”和“店铺分类目服务分考核”两种形式会同时存在，但是“橱窗推荐数”“特殊标识”“平台活动权利”“营销邮件数量”这些资源只会跟“卖家服务等级”绑定，而“卖家服务等级”是由店铺服务分决定的，不受店铺分类目服务分影响。

店铺分类目服务分可以通过速卖通后台“店铺”板块查看，如图7-19所示，其他内容与“店铺服务分”类似，请读者自行参考，本书不再赘述。
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图7-19　店铺分类目服务分

￼7.3.2　基数的重要性

在考察的8项指标中，“成交不卖率”“未收到货物纠纷提起率”“货不对版纠纷提起率”“货不对版仲裁有责率”和“好评率”都是比值，分子和分母（基数）都会影响最终数值的大小。一方面，我们要尽可能减少分子的数值，另一方面，我们也要尽可能增加分母（基数）的数值，这样才能减少整体比值。

例如图7-8中，成交不卖率达到50%，服务分为−100分。看起来似乎成交不卖非常严重，但是实际上由于临近春节，再加上店铺方向调整，在这个考核期内，本店铺只有两个订单，其中一个未发货。因此，由于卖家对规则吃不透，一个未发货导致了一个月的曝光排序不利，明显得不偿失。

另外，DSR商品描述、DSR卖家服务、DSR物流服务都是平均分，我们应密切观察各商品或类目的得分情况，如果发现得分较低的商品和类目，就应该采取针对性地措施，比如修改详情页、提高服务质量、更换物流商、暂时下架或直接删除等，尽量提高DSR的整体平均分。

对于新卖家而言，应充分利用90天的考核期，快速出单，尽快做大分母（基数）。而且前期要对商品进行筛选，尽可能不要出可能引起纠纷的商品，这样可以保持较高评分的基数。否则保护期过后，少数的几个纠纷或差评就会拉低整个服务分，进而不利于曝光和排名，直接影响到出单数量，并可能会陷入恶性循环，再想翻身将会非常困难，最终妨碍整个店铺的顺利发展。

￼7.3.3　注意考核项的权重

卖家由于能力或资源有限，不可能把所有指标都做到位，那么我们就必须重点突出，理解卖家服务等级的计算逻辑。比如根据权重，我们可以了解到影响买家体验的重点，如权重最高的是DSR商品描述的准确性平均分为30分，货不对版纠纷提起率和仲裁有责率总共25分，也都和商品质量和描述有直接关系。言外之意是，速卖通希望卖家能把商品质量优先做好，商品描述做实。

再如，货不对版纠纷提起率比重为10分，货不对版纠纷仲裁率比重为15分，言外之意是速卖通希望纠纷能在买卖双方之间解决，尽量不要上升到平台仲裁。另外，跟物流因素相关的指标（比如未收到货物纠纷提起率5分和DSR物流10分）所占权重都较小，因为这些情况是卖家难以掌控的。因此，我们要研究考核项的权重，尽可能先要保证权重较大的考核项不要失分。

￼7.3.4　与平均值的比较

在每一个考核指标中，速卖通都给出了行业或类目的平均值（点击每一项详情图中的“黄点”即可查看）。我们要留意我们店铺的分值与其之间的比较。总体上讲，如果我们的分值超过了行业或类目平均值，则曝光排序都有利；反之，则会严重影响店铺商品的曝光排序。

如果你的店铺得分小于平均值，应该系统检查问题所在，并采取相应措施，努力超过平均分并做的更好，这样才能有利于出单，并促进店铺的整体发展。

￼7.3.5　小结

总体上讲，“成交不卖率”考核的是卖家订单执行的情况；“未收到货物纠纷提起率”“货不对版纠纷提起率”和“货不对版仲裁有责率”考察的是订单的纠纷、退款情况；其他几个指标则考察的是卖家的整体表现以及服务响应能力。

在店铺服务分考核的8项之中，“成交不卖”应该是非常容易避免的，因为发不发货完全在卖家的掌握之中。而“未收到货物纠纷提起率”和“货不对版纠纷提起率”优化的核心是尽可能“不要让买家提起纠纷”，如果已经提起了纠纷，则想法使其主动“撤销”纠纷。而如果已经提起了纠纷而且没有办法撤销，则需要考虑如何避免上升到平台仲裁的阶段。如果不得不仲裁，则需要考虑如何降低“货不对版仲裁有责率”。

好评率基本上是和DSR商品描述、DSR卖家服务、DSR物流服务一致的。做好DSR，好评率自然也会上升，因此卖家应该着重从这三个方面入手进行SEO。尤其是DSR商品描述所占权重较大，而且卖家也可以掌控，应引起足够重视。




[1]
 速卖通平台：http://seller.aliexpress.com/so/seller_service_score.php#guid-14086739694970









第8章　消除排名靠后的隐患


速卖通搜索排序包含正向的正常排序和逆向的反作弊部分，有许多因素会导致我们的商品得不到理想的排名，尤其是如果违反了速卖通平台的规则，则会受到严厉的惩罚。因此，规则就像高压线，触碰了高压线必将受到严重的打击，我们必须对其深入了解并时刻保持足够的警惕。

速卖通针对各种不同的违规行为设置了对应的处罚措施，包括警告、删除或退回违规信息、下架商品、店铺屏蔽、搜索排名靠后、禁止或限制卖家参加平台各类活动、冻结账户或关闭账户的处罚等。单从卖家的角度来讲，学习规则、了解规则可以帮助我们首先是规避速卖通平台的各种处罚，其次是有助于我们店铺更好地发展。

本书主要分析导致商品遭受“搜索处罚”的情况。本章主要介绍影响商品排名的规则，作为卖家一定熟悉这些规则，并要尽量远离“高压线”，在以后的SEO优化中应切记不要犯错误。



8.1　搜索作弊与处罚规则概况

目前，有一些卖家利用不正常的手段，即用“搜索作弊”的方法来骗取曝光机会并利用此法使排名靠前，速卖通平台为了保障买家的搜索体验，一直进行日常监控和严厉地打击，以确保卖家拥有一个公平竞争的环境。

常见的搜索作弊包括：类目错放、属性错选、标题堆砌、标题类目不符、黑五类商品错放、重复铺货、广告商品、描述不符、计量单位作弊、商品超低价、商品超高价、运费不符、SKU作弊、更换商品、信用及销量炒作等。

自2016年1月起，速卖通将类目错放、属性错选、重复铺货、运费不符、标题类目不符、标题堆砌6类违规行为纳入到商品信息质量违规扣分中。平台每日自动对店铺内商品信息违规行为中的搜索作弊行为进行日常的监控和处理，并在卖家“后台产品管理—诊断中心—商品诊断”中提醒，如图8-1所示。

[image: 图像48654.PNG]


图8-1　商品诊断

商品信息质量扣分规则如表8-1所示，扣分根据违规商品数的量，每日扣分：

违规商品数大于等于1且小于50，不扣分；

违规商品数在大于等于50且小于500，0.2分/天；

违规商品数在500及500以上，0.5分/天。

商品信息质量违规当积分累计到12分及12分倍数时，账号会被执行冻结7天的处罚。

需注意的是，6类违规行为中的每个违规商品被后台提示7个工作日内不扣分，但是超过7个工作日仍未修改正确、未下架或删除，则该商品纳入到违规商品数的统计中 。即“违规商品数”指超过7个工作日未修改的违规商品数量，其将一直被统计在违规商品数内，直到该商品被修改正确、下架或删除。


表8-1　商品信息质量扣分规则





	违规类别
	违规行为
	违规商品数
	≤7个工作日未修改
	＞7个工作日未修改
	其他处罚



	商品信息质量违规
	搜索作弊
	重复铺货
	根据违规商品数的存量区间扣分
	大于等于1，小于50
	0
	0
	违规商品搜索排序靠后、下架或删除



	类目错放



	属性错选
	大于等于50，小于500
	0
	0.2/天



	标题堆砌



	标题类目 不符
	大于等于500
	0
	0.5/天



	运费不符



	备注：“50”指的是50个违规商品数（不去重，若一个商品同时违规了重复铺货和类目错放，则算为2个违规商品数），0.2/天指对账号的扣分





搜索处罚调控的手段作用于卖家的单个商品或卖家的所有商品，根据违规的情节的严重程度在力度上也有所区别，主要有以下三种手段。

（1）搜索降权、排名靠后：即一定时间内单个商品或卖家的所有商品的排名较之前有较大幅度的下降，甚至全部只出现在任何关键词搜索结果的最后。

（2）搜索屏蔽、不参与排名：指卖家的所有商品（包括违规商品和非违规商品），除了在卖家店铺能看到外，在前台搜索页面不会有没有任何展示的处罚措施。

（3）搜索过滤、商品隐藏：在买家搜索时，默认不展示相应的商品，点击某些特殊链接（如购物车、收藏夹等）后才能展示。

对于作弊行为严重或者屡犯的卖家，速卖通会对店铺进行一段时间内的整体排名靠后或者不参与排名的处罚，对于违规特别严重者，甚至会关闭账号进行清退。

8.2　常见的搜索作弊行为

速卖通平台对搜索作弊行为进行了定义，在下面的内容中，我们结合速卖通平台给出的例子，详细讲解常见的搜索作弊行为，并提出针对性地建议。

￼8.2.1　类目错放

“类目错放”是指商品实际类别与发布商品所选择的类目不一致，这类错误可能导致网站前台商品展示在错误的类目下。例如婴儿配饰应该发到婴儿服装类目中，而不是发到服饰配饰类目中，如图8-2所示。

[image: 图像48698.PNG]


图8-2　类目错放示例

类目错放有三种情况，一是有意类目错放，这种有意将发布商品时选择的类目与商品实际类目不符的目的主要是骗取曝光，这种行为是典型的搜索作弊行为。为了保障卖家间公平竞争的原则，平台将对这种恶意行为进行打击和处罚。

二是无意识类目错放，导致这种情况的原因大体是因为卖家对速卖通平台和类目结构了解得不够深入。比如卖家实际商品是婚纱，卖家却将其误发布在晚礼服类目下，那么买家在搜索婚纱的时候，你的产品是不会出现在搜索结果中的，影响转化。再比如手机壳错放到化妆包“Cosmetic Bags & Cases”，正确的类目应该为：“Luggage & Bags > Digital Gear Bags > Mobile Phone Bags & Cases”。

另外，平台很多行业的主机和配件设有各自独立的类目，例如，Mobile Phone Accessories和Mobile Phones，Telephone Accessories和Telephones，这种情况下配件不能错放在主机类目下，比如卖家将手机壳错放到“mobile phones”，正确类目应为“Luggage & Bags > Digital Gear Bags > Mobile Phone Bags & Cases”。

三是重要属性错误，指虽然发布类目选择正确，但是重要属性（发布表单中标星号*或绿色感叹号）的属性值选择错误，也可能导致网站前台商品展示在错误的类目下。

对类目错放的商品，平台将在搜索排名中靠后，并将该商品记录到搜索作弊违规商品总数里，当店铺搜索作弊违规商品累计达到一定量后，将给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后处理；情节严重的，将对店铺进行屏蔽；情节特别严重的，将冻结账户或直接关闭账户。

卖家可参考以下的做法，避免在商品发布过程中发生类目错放：

① 要对平台的各个行业、各层类目有所了解，知道自己所售商品，从物理属性上来讲应该放到哪个大类目下，如准备销售手机壳，应知道是属于手机大类下的。

② 可在线上通过商品关键词查看此类商品的展示类目，作为参考。

③ 根据自己所要发布的商品逐层查看推荐类目层级，也可以参考使用商品关键词搜索推荐类目，从而在类目推荐列表中选择最准确的类目，发布同时要注意正确填写商品重要属性（发布表单中标星号*或绿色感叹号）。

如果你的商品被判为类目错放了，在后台商品诊断里会加以提示，如图8-3所示。

[image: 图像161272.PNG]


图8-3　类目错放

你可通过以下两种渠道查看商品应放置的正确类目：点击类目错放诊断界面上的“编辑”，参考推荐类目，如图8-4所示，然后单击“我要去修改类目”，回到发布商品界面进行修改。也可以用比较宽泛的商品词进行搜索，查看发布系统自动推荐类目列表，并从列表中选择正确的商品发布类目。系统后台提示“类目错放”，只要将产品修改为正确类目了，原受影响的产品将恢复曝光。

[image: 图像167648.PNG]


图8-4　类目错放的修改

另外，系统推荐类目准确性超过95%，但可能会出现极小部分商品推荐类目不完全准确的情况，可能由以下因素造成：一是“准确类目推荐”是基于线上相同/相似商品标题，如果线上绝大部分相同/相似商品本身标题填写有问题，可能会推荐不够准确。二是本身网站的类目架构不够完善，还在持续完善中。三是卖家的标题描述本身与实物图和发布类目不符，如标题描述为裙子，但实物图和发布类目是袜子，所以准确填写标题信息是非常重要的。

￼8.2.2　属性错选

卖家发布商品时，类目选择正确，但选择的属性与商品的实际属性不一致的情形，这类错误都可能导致网站前台商品展示在错误的属性下。例如图8-5中，商品应为“short sleeve”，但是“Sleeve Length”的属性却选择了“Full”，则在前台导航时，当卖家选择了“full”，则被展示出来，属于错误曝光的一种，影响了这件商品的成交转化。再比如本来是“V领”的服装属性选择了“圆领”，本来是“220V”的吹风机的电压属性选择了“110V”，如此等等。

速卖通对属性是否错选主要是通过比对产品的“属性”里的关键词与“标题”里的相关关键词来确定的。例如，如果你发布手机时选择其操作系统为“Linux”，而你标题里出现“android”，则会出现属性错选的问题。再比如，如果你发布的裙子时选择其长度为“Floor-Length（及地）”，则如果标题出现“Mini”，也会被判为属性错选。另外，在某些产品发布时会选择多个属性，属性之间也不能相互矛盾和冲突（速卖通对常见的属性错选定期进行汇总，请读者关注：http://bbs.seller.aliexpress.com/bbs/read.php?tid=128235&page=1&toread=1#tpc
 ）。

[image: 图像48721.PNG]


图8-5　属性错放示例

对于属性错选的商品，平台将在搜索排名中将其排在靠后的位置，并将该商品记录到搜索作弊违规商品总数里，当店铺搜索作弊违规商品累计达到一定量后，将给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后处理；情节严重的，将对店铺进行屏蔽；情节特别严重的，将冻结账户或直接关闭账户。

卖家可参考以下的做法，避免在商品发布过程中发生属性错选。

① 对平台的各个行业下所设属性有所了解，知道自己所售商品，物理属性和营销属性都有哪些，如“T恤”，可能会有颜色、尺码、材质、袖长、领型等属性。

② 可在线上通过商品关键词查看此类商品的展示属性，作为参考。

③ 根据自己所要发布的商品选择好类目，逐一考虑发布时待选的属性避免错选；避免遗漏，如商品发布时忘记选择“袖长”属性；避免多选，如商品无风格属性，却选择了波西米亚风格。

当出现了属性错选后，你可以在卖家后台“产品管理—诊断中心—商品诊断”中根据提醒进行修改，如图8-6所示。

[image: fd9baa7b83d60c20a8cb9a88bce2a413_8035_112b1385439603bc774f654a2dd90]


图8-6　属性错选的修改

￼8.2.3　标题堆砌

指在商品标题中出现关键词使用多次的行为。注意，这里的关键词是指使用相同或近似的词，一般一个标题中超过2个相同或是近似的关键词就会有堆砌的嫌疑。如图8-7中，Wig一词出现了4次，lace wig出现了3词，明显使用次数过多。

[image: 图像48736.PNG]


图8-7　标题堆砌示例

其实，深入思考一下就会发现，过度使用某一个关键词会带给买家不良的购买体验，即使曝光量较高，也并不会因此增加转化率，从长期来看势必会造成排名靠后的不良结果 。而且过多重复使用一些相同或类似意义的关键词其实是对标题有限字符资源的一种浪费。如图8-8所示，handbag这个词出现的次数太多，也是明显的标题堆砌，而且popular、fashion、brand、top quality等促销词用的太多，设想如果把这些词换成其他流量词的话，效果可能会好很多。

[image: 图像48746.JPG]


图8-8　标题堆砌示例

另外，理论上讲，某个关键词（包括其复数形式在内）的次数超过2次就可能被系统判定为标题堆砌，但是有些情况下，关键词的次数达到4次也不会被判为堆砌。可能的原因是如果标题较长，则允许关键词重复的次数较多，反之如果标题较短，则允许重复的次数较少。因此，至于是不是堆砌，还需要交由系统判定才行。

不过我们尽可能地在发布时避免这种现象发生，尤其是经常会在淘代销或是使用其他一些“搬家上架软件”自动翻译的时候出现，因此各位卖家应在上架时对标题进行再一次修改，不能贪图速度或是嫌麻烦而不去修改。另外，同样的关键词尽可能平均分布在标题中，不要挤在一起，这样可以减少被判定为堆砌的几率。

对标题堆砌的商品，平台将在搜索排名中靠后，并将该商品记录到搜索作弊违规商品总数里；当店铺搜索作弊违规商品累计达到一定量后，平台将给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后处理；情节严重的，将对店铺进行屏蔽；情节特别严重的，将冻结账户或直接关闭账户。

对于存在标题堆砌的商品，可以根据家后台“产品管理→诊断中心→商品诊断”中的提示进行修改，如图8-9所示。

[image: 图像48755.PNG]


图8-9　标题堆砌的修改

￼8.2.4　标题类目不符

指商品类目或者标题中部分关键词与实际销售产品不相符。如图8-10所示，图片为Wedding Dress（婚装），商品内容也是出售婚装，而标题描述中却出现Flower Girl Dresses（花童服装），显然标题出错。

[image: IMG_256]


图8-10　标题类目不符示例1

标题类目不符的主要原因，一是卖家在发布产品时未对标题中与实际销售商品不相符的关键词进行检查；二是某些卖家故意使用某些相关但又不和实际销售商品相符的关键词来吸引流量。比如实际售卖高跟鞋（high heel shoes），标题中却有平底鞋（flat shoes）等不符合实际产品的关键词出现，如图8-11所示。
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图8-11　标题类目不符示例2

速卖通对“标题类目不符”的检测主要是通过对标题中某些相关关键词或是标题中的关键词与类目的关键词进行比对，如果出现相互矛盾的现象就会判定为“标题类目不符”。例如，平台假发类商品在发布时材质的选项有人发（human hair）和化纤（synthetic hair）两类。卖家在发布商品选择材质时，应当如实选择假发商品的材质类型，非人发材质的假发商品不得选择“human hair（人发）”，且在产品的文字性描述中不得使用“human、No human”的词语。

再如，所有女士普通连衣裙应放到“服装/服饰配件(Apparel & Accessories)> 女装(Women&apos;s Clothing) > 连衣裙(Dresses)”下，标题不能滥用“evening dress”或“cocktail dress”等礼服产品。“evening dress”应发布在“服装/服饰配件 (Apparel & Accessories) > 婚礼及重要场合(Weddings & Events) > 特殊场合服装(Special Occasion Dresses) >晚礼服(Evening Dresses)”下；“cocktail dress”应发布在“服装/服饰配件 (Apparel & Accessories) > 婚礼及重要场合(Weddings & Events) > 特殊场合服装(Special Occasion Dresses) > 鸡尾酒会礼服裙(Cocktail Dresses)”下。

对标题类目不符的商品，平台将在搜索排名中将其靠后显示，并将该商品记录到搜索作弊违规商品总数里；当店铺搜索作弊违规商品累计达到一定量后，平台将给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后处理；情节严重的，将对店铺进行屏蔽；情节特别严重的，将冻结账户或直接关闭账户。

￼8.2.5　重复铺货

有些卖家在发布商品过程中将同一个商品发布多遍，即通过变相重复铺货的方式获取非正常曝光，严重影响了买家的购买体验。速卖通平台要求同一卖家（包括拥有或实际控制的在速卖通网站上的账户）每件产品只允许发布一条在线商品，否则视为违反重复铺货的政策。不同商品之间须在标题、价格、图片、属性、详细描述等字段上有明显差异。如图片不一样，而商品标题、属性、价格、详细描述等字段雷同，也视为重复铺货。

如果需要对某些商品设置不同的打包方式，发布数量不得超过3个，超出部分的商品则视为重复铺货。以下情况视为重复铺货。

① 同个卖家同件商品，商品主图完全相同，但标题、属性、价格等信息高度雷同，视为重复信息。

② 同个卖家同件商品，商品为主图不同角度的图片，但标题、属性、价格等信息高度雷同，视为重复信息。

③ 同个卖家同件商品，商品主图为带包装与不带包装的主图，但标题、价格、属性等信息高度雷同，视为重复信息。

④ 同个卖家同件商品，商品主图大小不同，但标题、价格、属性等信息高度雷同，视为重复信息。

⑤ 同个卖家同件商品，商品主图为不同颜色的主图，但标题、属性、价格等信息高度雷同，视为重复信息。

⑥ 同个卖家不同商品，商品主图不同，但标题、价格、属性等信息高度雷同，视为重复信息。

⑦ 同个卖家不同商品，商品主图、标题相同，但属性等信息不同，视为重复信息。

⑧ 同个卖家不同商品，商品主图、属性相同，但标题等信息不同，视为重复信息。

⑨ 如果需要对某些商品设置不同的打包方式，发布数量不得超过3个，超出部分的商品则视为重复铺货。

⑩ 同一卖家（包括拥有或实际控制的在速卖通网站上的账户），对于每件产品只允许发布一条在线商品，否则视为违反重复铺货的政策。

如图8-12所示，同个卖家不同商品，商品主图、属性相同，但标题等信息不同，会被速卖通视为重复信息。

[image: 图像48782.JPG]


图8-12　重复铺货示例1

需要注意的是，因为速卖通系统主要是通过比对商品之间的主图、标题、属性、价格是否高度雷同来判定是否重复铺货，所以在发布相似商品的时候经常会出现重复铺货的问题。如图8-13所示，两种产品只是颜色不同而已，这样发布必然会被系统查处。因此建议卖家在发布此类商品时，可以在色彩属性中进行勾选充分展现商品的不同色彩属性；或在标题中进行描述，体现商品的差异化，提高商品的信息描述质量。

建议大家发布商品过程中切勿将同一商品发布多次；对于不同的商品，在发布时请不要直接引用已有商品的主图或者直接拷贝已有商品的标题和属性；不同的商品，除了在主图上体现差异外，可以同时在标题、属性、详细描述等方面填写商品的关键信息，以区分于其他商品。

其实，在目前产品搜索排名规则下，累计销售高的产品排名有优势的，把同一产品的销量累积在同一个页面上，有利于排名。所以，如果重复铺货的话，其实是会分散你的产品交易，拉低产品最近成交情况因子水平，也就拉低了你的产品的曝光水平。
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图8-13　重复铺货示例2

对于重复铺货的商品，平台将在搜索排名中靠后（注：每个重复组，平台将保留原本排序最高的那个商品，只对其余重复商品做排序降权处理，卖家店铺的其他商品不受影响），并将该商品记录到搜索作弊违规商品总数里，当店铺搜索作弊违规商品累计达到一定量后，将给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后处理；情节严重的，将对店铺进行屏蔽；情节特别严重的，将冻结账户或直接关闭账户。对相关商品进行编辑，使你的商品不符合重复铺货搜索规则治理条件，这样你的商品就能恢复正常曝光。

￼8.2.6　运费不符

指卖家在标题及运费模板等处设置的运费低于实际收取的运费的行为。如图8-14所示，一件婚纱正常销售价格是159.47美金，但卖家将商品价格设置成0.01美金，运费设置成159.46美金，显然不符合常理。

[image: 图像说明文字]


图8-14　运费不符示例1

有的卖家标题中标注了免运费（Free Shipping），而实际产品并不提供针对任何一个国家免运费或只提供部分国家免运费，如图8-15所示，这也会引起处罚。若仅针对部分国家(不是所有国家)免运费的情况下，建议卖家在运费模版里做相应的免运费设置，而不是直接在标题里写上免运费，否则容易造成其他国家的买家看到标题后也认为到该国是免运费的，引起误解和纠纷。
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图8-15　运费不符示例2

另外，产品商业快递免运费，但产品总售价低于快递最低标准收费，比如到美国的运费就需要10美元，而卖家在标题里声明“Free Shipping”，并且货物价格只标注2美元，很显然也不合理。

对运费作弊的商品平台将在搜索排名中靠后，并将该商品记录到搜索作弊违规商品总数里，当店铺搜索作弊违规商品累计达到一定量后，将给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后处理；情节严重的，将对店铺进行屏蔽；情节特别严重的，将冻结账户或直接关闭账户。

运费不符会在商品诊断里得到提示，如图8-16所示，有针对性地进行修改即可。
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图8-16　运费不符的修改

￼8.2.7　描述不符

指标题、图片、属性、详细描述等信息之间明显不符，信息涉嫌欺诈成分。例如商品主图与详细描述图片不符（如图8-17所示）、实际销售商品在属性描述中有误等。

描述不符最大的风险在于买家可能会对商品产生误解，如图8-18，标题中标明“50pcs/lot”，而下面价格中又标明“100pcs/lot”，这容易产生歧义，如果说你发“50pcs/lot”，则买家在收到货后容易提起纠纷，从而造成不必要的麻烦。
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图8-17　主图与详图不符示例1
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图8-18　描述不符示例2

再比如图8-19标题中最小起订金额设置为$10美金，而单个金额仅为1.79美金，许多客户可能不会留意最小起订金额的限制直接下订单，则会造成卖家的两难境地：如果发货则可能产生亏损；如果不发货，则需要跟客户沟通，可能会产生纠纷并退款，也会影响到整个店铺的曝光。
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图8-19　描述不符示例3

因此，建议卖家在发布产品时，要注意各个信息项目之间是否一致，并且是否描述清晰，避免因信息之间的矛盾造成的不必要的损失。

￼8.2.8　计量单位作弊

指发布商品时，将计量单位设置成与商品常规销售方式明显不符的单位。例如图8-20中卖家展示的鞋子是按piece（只）出售的。依据常理鞋子是按“pair（双）”出售的，所以买家如果下订单“10”，则其通常认为收到的应是“10 pairs of shoes”， 但卖家发出的仅是“5 pairs of shoes”，则很容易产生纠纷。与之相类似的，有些卖家在设置耳环、耳钉等通常成双出现的首饰时，也会投机取巧设置为“piece”，这样势必会造成买家的误解，从而影响服务分数。

[image: 7a076b479988e9c50c67664c39468663_mn2]


图8-20　计量单位作弊示例1

有些卖家将标题、描述里的包装物亦作销售数量计算，并将产品价格平摊到包装物上，引起买家误认为单价很低，如图8-21所示，这种误导买家的行为也会被处罚。
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图8-21　计量单位作弊示例2

￼8.2.9　商品超低价和商品超高价

商品超低价指卖家以较大偏离正常销售价格的低价发布商品，在默认和价格排序时，吸引买家注意，骗取曝光。如图8-22所示，卖家发布一款手机，最小价格条件筛选后，Free Shipping状态下0.1美金/piece销售，很显然不符合常理。
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图8-22　商品超低价示例

商品超高价指卖家以较大偏离正常销售价格的高价发布商品，在默认和价格排序时，吸引买家注意，骗取曝光。如图8-23所示，X18i手机比正常售价高出几倍，很显然不正常。
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图8-23　商品超高价示例

实际上，商品超低价和商品超高价从短期可能会吸引大量的流量，但是很显然成交的可能性极低，即转化率极低，因此长期必然会遭到降权的处罚，所以这样做实际上是没有任何意义的。

另外有的卖家通过极低的价格（或是进行非正常折扣力度促销，折扣后价格明显低于市场价格）短期内产生大量的订单，如图8-24所示，等积累到一定数量后再提高价格，但卖家可能对这些极低价格的订单并未发货或实际未发货。可以想象，如果订单是正常产生的话，必然会造成大量的纠纷产生；如果订单不是正常产生的，则会导致成交不卖或是虚假发货，从而引起速卖通的惩罚。因此，这种做法是极其危险的，情节严重的可能会导致店铺的关闭。
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图8-24　商品超低价示例3

￼8.2.10　SKU作弊

SKU在速卖通平台中指产品的销售属性，供买家在下单时点选，如“规格”“颜色分类”“尺码”等。“SKU作弊”指卖家刻意规避商品SKU设置规则，滥用商品属性（如套餐、配件等）设置过低或者不真实的价格，使商品排序靠前（如价格排序）的行为；或者在同一个商品的属性选择区放置不同商品的行为。

SKU作弊大致分为以下几种情况。

（1）将不同的商品放在一个链接里出售（如触摸笔和手机壳）。

（2）将正常商品和不支持出售（或非正常）的商品放在同一个链接里出售。该商品一口价为$0.01/ piece，是“Other”这个SKU的价格，属于SKU作弊（如图8-25所示）。

（3）将常规商品和商品配件（如手表和表盒）放在一个链接里出售。

（4）将不同属性商品捆绑成不同套餐或捆绑其他配件放在一个链接里出售。例如A款手机和A款手机绳捆绑成一个套餐，以及B款手机和B款手机绳捆绑成另一个套餐，放在同一个链接下销售。
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图8-25　SKU作弊示例

￼8.2.11　更换商品

指通过对原有商品的标题、价格、图片、类目、详情等信息的修改发布其他商品（含产品的更新换代，新产品应选择重新发布），对买家的购买造成误导；但如修改只涉及对原有产品信息的补充、更正，而不涉及产品更换，则不视为“更换产品”的行为。

常见的更换商品的方式是开始时用较低的价格大量出某种货物，等到销量积累到一定程度并获得较好的排名后，再将货物换成单价较高的货物，从而获取较高的曝光量和高额的利润。

为了防止正常的优化被系统误判为“更换商品”，建议卖家注意以下几点：在修改商品价格时采用折扣的方式进行，不要直接大幅度地修改；第一个主图不要轻易置换，如需置换，可以将新主图先放到第二个主图位置上，然后过几天再置换到第一位置上；标题不要一次性大幅度修改，可以一部分一部分的逐渐修改；类目、系统属性尽可能不要修改，否则将会被系统判为新产品，会重新进行排序。

有时候我们的商品经过修改后，系统会对其进行重新排名，不一定被判定为“更换商品”。但是如果经系统识别或者被他人投诉举报涉嫌更换产品，经人工二次核查属实，平台将清除该商品所有销量记录并进行商品排名靠后处理；出现屡次销量炒作情况，平台有权下架或删除该商品，并且保留对卖家或店铺做出整体处罚的权力。

￼8.2.12　黑五类商品错放

黑五类商品是指订单链接、运费补差价链接、赠品、定金、新品预告五类特殊商品。按规定，这五类商品应该放置到指定的特殊发布类目中。

图8-26所示的商品即为常见的黑五类商品，按规定，这五类商品在平台上的正确发布类目为“special category”，不能放到其他类目中去。
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图8-26　黑五类商品

对于错放类目的黑五类商品，平台将在搜索排名中进行屏蔽处理，并将该商品记录到搜索作弊违规商品总数里，当店铺搜索作弊违规商品累计达到一定量后，将给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后处理；情节严重的，将对店铺进行屏蔽；情节特别严重的，将冻结账户或直接关闭账户。

￼8.2.13　广告商品

以宣传店铺或商品为目的，发布带有广告性质（包括但不限于在商品标题、图片、详细描述信息中等留有联系信息或非速卖通的第三方链接等，如图8-27所示）的信息，吸引买家访问，而信息中商品描述不详或无实际商品。
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图8-27　广告商品

对于广告商品，平台将在搜索排名中进行屏蔽处理，并将该商品记录到搜索作弊违规商品总数里，当店铺搜索作弊违规商品累计达到一定量后，将给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后处理；情节严重的，将对店铺进行屏蔽；情节特别严重的，将冻结账户或直接关闭账户。

￼8.2.14　信用及销量炒作

指通过非正常交易手段提高商品销量及信用的行为，借此以获得更高的曝光，即所谓的“刷单”。正如淘宝平台一样，刷单在速卖通卖家圈内也一直是个公开的秘密，只不过目前并不如淘宝那么严重，一是因为刷单成本较高，二是因为技术上比国内刷单要相对困难一些，三是因为速卖通整体竞争也不如淘宝平台那么激烈。但是从长远来看，这也将是速卖通平台不得不面对的一个严重的问题。

刷单的主要目的是通过虚假的交易做出各种较好的指标，从而得到较好的排名，但是必然会对正常经营的卖家造成不正当竞争，同时也对海外买家选购产生误导，严重扰乱市场秩序，平台对于此类行为是零容忍的。

速卖通平台能够监测店铺的活动，甄别交易是否正常。对于被平台认定为构成信用及销量炒作行为的卖家，平台将删除其违规信用积分及销量记录且搜索排序靠后处罚，对信用及销量炒作行为涉及的订单进行退款操作，并根据其违规行为的严重程度，分别给予冻结账户30天、冻结账户60天（最严重至冻结账户180天）、清退的处罚；对于第二次被平台认定为构成信用及销量炒作行为的卖家，不论行为的严重程度如何，平台一律作清退处理。

总体上来讲，搜索作弊对商品排名的影响主要是通过以下两个方面：一是如果被速卖通搜索系统判定为作弊后，相关商品以及店铺的排名可能会被直接降权；二是某些情况下，即使没有被速卖通平台发现，但是会造成商品违背搜索SEO原则（比如超低价和超高价导致转化率低下进而搜索排名靠后），或者会导致差评增加或纠纷增加（比如商品标题类目不符、描述不符、计量单位作弊等），长期也会影响曝光量。因此，在此提醒卖家朋友们，千万不要抱着侥幸的心理去尝试作弊提升曝光和排名，也不要去模仿其他卖家已有的作弊行为，诚信经营，长远发展才是根本。

8.3　其他影响到商品排名的规则

￼8.3.1　知识产权规则

速卖通平台对知识产权的保护力度越来越大，严禁用户未经授权发布、销售涉嫌侵犯第三方知识产权的商品。若你发布、销售涉嫌侵犯第三方知识产权的商品，则有可能被知识产权所有人或者买家投诉，平台也会随机对商品（包含下架商品）信息进行抽查，若涉嫌侵权，则信息会被退回或删除。投诉成立或者信息被退回/删除，卖家会被扣以一定的分数，一旦分数累计到达相应节点，平台会执行处罚。

具体扣分规则如表8-2所示。其中：

（1）下架商品在“平台抽样检查/权利人投诉”范围之内，如有侵权行为会按照相关规定处罚。

（2）若三次被一知识产权投诉成立，第三次则扣36分，若三次是不同知识产权投诉成立，第三次则扣12分。


表8-2　知识产权规则





	违规行为
	违规行为情节/频次
	备注
	其他处罚



	第一次违规
	第二次违规
	第三次违规
	第四次违规



	
《知识

产权

规则》


	
买家投诉收到假货


	
6分/次


	
 


	
退回/删除违规信息





	
图片盗用投诉


	
0分


	
6分/次


	
首次投诉5天内算一次；其后一天内若有多次投诉成立和一次分，时间以投诉结案时间为准





	
权利人投诉


	
一般侵权


	
0分


	
6分/次


	
首次投诉后5天内的同一知识产权投诉成立算一次；其后每一天内所有同一知识产权投诉成立和一次分，时间以投诉处理时间为准





	
严重侵权


	
0分


	
12分


	
12分/36分


	
24分


	
首次投诉后5天内投诉成立算一次；其后每次被投诉成立扣12分，第四次扣24分；若累计同一知识产权投诉成立达第三次，扣36分；一天内所有知识产权投诉成立和一次分，时间以投诉处理时间为准（每次违规后，均需进行知识产权学习）





	平台抽样检查/举报涉嫌侵权
	
一般


	0.2分/次（一天内扣分不超过6分）
	



	
严重（发布涉嫌侵权的品牌衍生词；发布涉嫌侵权信息且类目错放）


	2分/次（一天内扣分不超过12分）
	



	特别严重（1）全店售假（2）进行恶意规避行为等
	48分/次
	





（3）一般侵权—在所发布的商品信息或店铺、域名等中不当使用他人商标权、著作权等权利；发布、销售商品涉嫌不当使用他人商标权、著作权、专利权等权利；所发布的商品信息或所使用的其他信息造成其他用户的混淆或误认。

（4）严重侵权—发布、销售未经著作权人许可复制其作品的图书、音像制品、软件；发布、销售非商品来源国的注册商标权利人或其被许可人生产的商品。

对知识产权侵权的处罚如表8-3所示，尤其要注意的是，对处罚分数不断增加的卖家，将同时给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后的处理。


表8-3　知识产权侵权处罚





	
违规行为类型


	
处罚方式





	
《知识产权规则》


	
处罚标准


	
处罚方式





	
分数累计达2分


	
严重警告





	
分数累计达到6分


	
限制商品操作3天





	
分数累计达12分


	
冻结账户7天





	
分数累计达24分


	
冻结账户14天





	
分数累计达36分


	
冻结账户30天





	
分数累计达48分

或全店铺售假

或进行恶意规避等


	
关闭账户





	
注：

1．分数按行为年累计计算，行为年是指每项扣分都会被记365天，比如2013年2月1号12点被扣了6分，要到2014年2月1号12点才被清零

2．对处罚分数不断增加的卖家，将同时给予整个店铺不同程度的搜索排名靠后处理

3．“限制商品操作”是指对速卖通卖家发布新产品以及产品编辑功能进行关闭，无法操作

4．如会员侵权情节特别严重，阿里巴巴保留单方面解除合同、直接关闭账户的权力







￼8.3.2　其他交易类规则

速卖通制定的某些交易类规则也会影响到商品的排名和整个店铺的经营表现，主要包括以下几种。

（1）“虚假发货”规则：指在规定的发货期内，卖家填写的货运单号无效或虽然有效但与订单交易明显无关，误导买家或全球速卖通平台的行为。例如，为了规避成交不卖处罚填写无效货运单号或明显与订单交易无关的货运单号等。

（2）“诱导提前收货”规则：指卖家诱导买家在未收到货的情况下提前确认收货。

（3）“不正当竞争”规则：不正当竞争指：不当使用他人权利（包括卖家在所发布的商品信息或所使用的店铺名、域名等中不当使用他人的商标权、著作权等权利的；卖家所发布的商品信息或所使用的其他信息造成消费者误认、混淆）；卖家通过自身或利用其他会员账户对其他卖家进行恶意下单、恶意评价、恶意投诉的行为，影响其他卖家声誉与正常经营。

（4）“严重扰乱平台秩序”规则：指干扰平台管理，严重扰乱平台秩序，损害其他用户或平台的合法权益的行为。包括但不限于以下情形：①恶意规避平台规则或监管措施的行为；②通过恶意违规等方式干扰其他用户正常交易的行为；③对买家购物过程带来了严重的不良体验，对速卖通平台的商业环境造成了恶劣影响的行为；④其他严重扰乱平台秩序的行为。

（5）其他：包括“违背承诺”规则、“引导线下交易”规则、“严重货不对版”规则、“严重恶意超低价”规则等。

对于被平台认定为构成违规的卖家，平台将删除其违规信用积分及销量记录且搜索排序靠后处罚，对违规涉及的订单进行退款操作，并根据其违规行为的严重程度，分别给予6分/次、12分/次、24分/次、48分/次或直接清退的处罚。








附录一　排序规则解析
[１]



一、搜索排序的原则

AliExpress搜索的整体目标是帮助我们的买家快速找到想要的商品并且能够有比较好的采购交易体验，而搜索排名的目标就是要将最好的商品、服务能力最好的卖家优先推荐给我们的买家，谁能带给买家最好的采购体验，谁的商品就会排序靠前。

在排序过程中，我们将始终坚持公平的原则，对于所有的卖家采取相同的标准，给予表现好的卖家更多的曝光机会，减少表现差的卖家曝光机会甚至不给予曝光机会。我们提倡卖家间公平竞争，优胜劣汰，能够提供最好的采购体验给我们的买家，让更多的买家满意愿意来我们平台采购，最终促进市场的良性发展。

二、搜索排序机制介绍

影响卖家搜索排名的因素很多，简单来说概括为以下五大类：

（1）商品的信息描述质量。

（2）商品与买家搜索需求的相关性。

（3）商品的交易转化能力。

（4）卖家的服务能力。

（5）搜索作弊的情况。

用一句话概括卖家的商品如何才能排名靠前：

首先您的商品要如实描述且信息完整、准确，其次您的商品与买家搜索或类目浏览的需求非常相关，在这个基础上，我们会综合考虑商品的转化能力和卖家过往的服务表现，商品转化好，卖家服务好的商品会排序靠前，但如果有相关的搜索作弊行为，将会大大影响您的商品的排序甚至没有排序的机会。

下面，我们详细介绍一下影响搜索排名几个方面的因素。

1．商品的信息描述质量

（1）商品信息的如实描述。

这是最基本的要求，您销售的是什么样的商品，在商品描述的时候一定要真实、准确的告诉买家，帮助买家快速的做出购买决策。由虚假描述引起的纠纷会严重影响您的排名情况甚至平台网规的处罚。

（2）商品描述信息尽量准确完整。

商品的标题、发布类目、属性、图片、详细描述对于买家快速做出购买决策来说都非常重要，务必准确、详细的填写。

① 标题是搜索上面非常关键的一个因素，卖家务必在标题中清楚的描述清楚商品的名称、型号以及关键的一些特征和特性，帮助买家一看就清楚地知道您卖的商品是什么，从而吸引进入详情页进一步查看。

② 发布类目的选择一定要准确，切忌将自己的商品放到不相关的类目，不但买家搜到的概率比较小，而且情况严重会受到平台的处罚。

③ 商品的属性填写一定要尽量完整和准确，因为这些属性将帮助买家快速的判断您的商品是不是他们想要的商品。

商品的主图是商品的一个不可或缺的部分，买家更加喜欢实物拍摄的高质量、多角度的图片，因为这些能够帮助他们清楚了解您的商品，从而做出购买决策。

④ 详细描述的信息一定要真实、准确，最好能够图文并茂的向买家介绍您的商品的功能、能点、质量、优势，帮助买家快速的理解。商品图片实物拍摄，美观、整洁、大方的页面排版设计，会吸引买家的眼球，提升您商品成交的机会。

（3）配以高质量的图片展示

我们提倡卖家能够对自己所销售的商品进行实物拍摄，在进行展示的时候，能够进行多角度、重点细节的展示，图片清晰美观，这些将有利于让买家快速了解您的商品，做出购买的判断。

我们严格禁止盗用其他卖家的图片，因为这样做不但会让买家怀疑您的诚信，并且将会受到平台严厉的处罚。如果您的图片被其他卖家盗用，请直接联系平台进行投诉，我们有专人负责受理并严厉处罚盗用图片的卖家。

2．商品与买家搜索需求的相关性

相关性是搜索引擎技术里面一套非常复杂的算法，简单的说就是判断您的商品在买家输入的关键词搜索与类目浏览的时，与买家实际需求的相关程度，越相关的商品，排名越靠前。

我们在判断相关性的时候，最主要是考虑您商品的标题，其次会考虑发布类目的选择、商品属性的填写以及您商品的详细描述的内容。

以下几点建议将有助于您获取更多曝光机会。

（1）标题的描写是重中之重，真实准确的概括描述您的商品，符合海外买家的语法习惯，没有错别字及语法错误，请不要千篇一律的描述，买家也会产生审美疲劳。

（2）标题中切记避免关键词堆砌，例如，“mp3, mp3 player, music mp3 player”这样的标题关键词堆砌不能帮您提升排名，反而会被搜索降权处罚。

（3）标题中切记避免虚假描述，比如卖家销售的商品是MP3，但为了获取更多的曝光，在标题中填写类似“MP4/MP5”字样的描述，我们有算法可以监测此类的作弊商品，同时虚假的描述也会影响您商品的转化情况，得不偿失。

（4）商品发布类目的选择一定要准确，正确的类目选择有助于买家通过类目浏览或者类目筛选快速定位到您的商品，错误的放置类目会影响曝光机会并且可能受到平台的处罚。

（5）商品属性的填写完整准确，详细描述真实准确有助于买家通过关键词搜索、属性的筛选快速的定位到您的商品。

3．商品的交易转化能力

我们看重商品的交易转化能力，一个符合海外买家需求、价格/运费设置合理且售后服务有保障的商品是买家想要的。我们会综合观察一个商品曝光的次数以及最终促成了多少成交来衡量一个商品的交易转化能力，转化高代表买家需求高，有市场竞争优势，从而会排序靠前，转化低的商品会排序靠后甚至没有曝光的机会，逐步被市场淘汰。

一个商品累积的成交和好评，有助于帮助买家快速的做出购买决策，会排序靠前。如果一个商品买家的评价不好，会严重的影响商品的排名。

4．卖家的服务能力

除商品本身的质量外，卖家的服务能力是最直接影响买家采购体验的因素，我们期望卖家和平台一起努力，能够将最优质的服务提供给我们的买家。

在搜索排名上面，我们会非常看重卖家的服务能力，能提供优质服务的卖家排名将靠前，服务能力差、买家投诉严重的卖家会受到排名严重靠后甚至不参与排名的处罚，同时也可能会受到平台网规的相关处罚。

我们会重点观察卖家在以下几个方面服务的表现。

（1）卖家的服务响应能力。

包含在阿里旺旺（TradeManager）以及Contact Now邮件的响应能力上面，合理的保持旺旺在线，及时的答复买家的询问将有助于提升卖家在服务响应能力上的评分。

（2）订单的执行情况。

卖家发布商品进行销售，承诺了发货时间，就应该兑现对于买家的承诺。买家付款后，我们期望卖家能够及时的发货。无货空挂、拍而不卖的行为将对买家的体验造成严重的影响，也会严重的影响卖家所有商品的排名情况，情节严重的卖家所有商品将不参与排序，当然，在这过程中我们会排除非卖家责任的订单取消的情况。此外，如果为了规避拍而不卖而进行虚假发货的行为，视为欺诈行为，将受到更加严厉的处罚。

（3）订单的纠纷、退款情况。

卖家在发布商品进行销售时，应该如实描述，向买家真实准确的介绍自己的商品，保证商品的质量，避免买家收到货以后产生纠纷、退款的情况。如遇到买家有不满意的时候，应该提前积极主动的与买家沟通、协商，避免纠纷的产生，特别是要避免纠纷上升到需要平台介入进行处理的情况。我们对于纠纷少的卖家会进行鼓励，对于纠纷严重的卖家将会受到搜索排名严重靠后甚至不参与排名的处罚，当然，我们也会排除非卖家责任引起的纠纷、退款情况。

（4）卖家的好评率。

卖家的好评率直接代表着交易结束后买家对于商品、卖家服务能力的评价，是买家满意与否的最直接的体现，请卖家珍视自己的买家的评价情况。我们会优先推荐好评率高的商品和卖家，给予更多曝光机会和推广资源，对于好评率低的卖家进行大幅的排名靠后处理甚至不参与排名的处罚。

在订单的执行、纠纷退款、好评率等几个维度上，我们会同时观察单个商品和卖家整体的表现情况，个别商品表现差，影响个别商品的排名，卖家整体表现差，将影响该卖家销售的所有商品的排名。

（5）搜索作弊的情况。

对于搜索作弊骗取曝光机会、排名靠前情况，平台在后续将逐步完善并加大清理、打击力度，还卖家一个公平竞争的环境，保障我们买家的搜索体验。在这一点上平台方向明确，信心坚定，处理决不手软，请卖家朋友们和平台一起来维护一个公平、有序的市场环境。

对于搜索作弊的行为，我们会进行日常的监控和处理，及时清理作弊的商品，处理手段包含商品的排名靠后、商品不参与排名或者隐藏该商品，对于作弊行为严重或者屡犯的卖家，会进行店铺一段时间内整体排名靠后或者不参与排名的处罚，特别严重者，甚至会关闭账号，进行清退。

常见的搜索作弊行为如下。

① 黑五类商品的乱放：订单链接、运费补差价链接、赠品、定金、新品预告商品作为特殊商品存在于网站上面，但没有按规定放置到指定的特殊发布类目中。

② 重复铺货骗曝光：卖家将同一件商品恶意发布为多个商品进行销售。

③ 重复开小账号抢曝光：卖家恶意注册多个账号发布相同商品进行销售。

④ 商品标题、关键词滥用：在商品的标题、关键词、简要描述、详细描述等处设置与商品本身不相关的品牌名称和描述用语，吸引更多买家注意或误导买家浏览自己的商品。

⑤ 商品发布类目乱发：将商品发布在不合适的类目中或设置错误的属性会影响网站产品类目列表以及属性筛选的准确性，进而影响到买家的搜索采购体验。

⑥ 商品超低价骗曝光：卖家发布偏离商品正常价值较大的商品，在默认和价格排序时，吸引买家注意，骗取曝光。

⑦ 商品价格与运费倒挂：卖家以超低价格发布商品，同时调高运费价格，吸引买家注意，骗取曝光。

⑧ 发布广告商品：以宣传店铺或者其他商品为目的，发布带有广告性质的商品，吸引买家访问，但不进行真实的销售。

⑨ 商品销量炒作：以提升商品的累积销量为目的，利用先卖低值商品，后转卖高货值商品以及虚假交易的方式提升商品的累积销量，误导买家。

⑩ 卖家信用炒作：信用评价并非基于真实的交易体验，而主要是为了提高会员的信誉作出评价或接收评价的行为。

在此提醒卖家朋友们，千万不要抱着侥幸的心理去尝试作弊提升曝光和排名，也不要去模仿其他卖家已有的作弊行为，诚信经营，长远发展才是根本。平台目前不是无法识别这些搜索作弊的行为，只是在分步骤实施清理和打击，并且对历史的作弊行为会进行追溯和清理，希望有作弊行为的卖家停止违规的操作并且自发的清理相关的商品。

三、搜索处罚调控的常见手段

搜索处罚调控的手段作用于卖家的单个商品或卖家的所有商品，根据违规的情节的严重程度在力度上也有所区别，主要有以下三种手段。

（1）搜索降权、排名靠后：一定时间内单个商品或卖家的所有商品的排名较之前有较大幅度的下降，甚至全部只出现在任何关键词搜索结果的最后。

（2）搜索屏蔽、不参与排名：一定时间内单个商品或卖家的所有商品在搜索结果中不出现。

（3）搜索过滤、商品隐藏：在买家搜索时，默认不展示相应的商品，点击特殊链接后展示。

四、AliExpress搜索排序未来方向

Aliexpress的排名算法一直在优化，宗旨就是让真正诚信的卖家能有更多的回报，让买家有更好的体验，相信在这一点上和绝大多数卖家都是一致的。

后续我们仍然会本着买家的搜索体验第一，更加看重商品的质量和卖家服务的能力，努力让平台上买家认可的好商品越来越多，好的卖家在平台上发展得更好。

整个搜索的发展，我们也会秉着公平、公正、公开的原则，跟卖家及时沟通交流，也许某些地方因为技术原因，暂时不一定能做到绝对的公平，但只要你是诚信经营，衷心为买家服务的，肯定会有好的回报。

整个搜索用户体验好了，买家多了，那么卖家的生意也才会更好。如果都是垃圾商品，骗子卖家，搜索用的人就会越来越少，卖家的日子会越来越难过，最终影响的还是卖家自己。




[1]
 　 速卖通网站：http://seller.aliexpress.com/education/traderule/sorting/explanation.html









附录二　分析店铺和商品时常用的指标


为了更好地对后面章节的内容进行理解，我们在这里将分析店铺和商品时常用的一些数据指标的含义简单分析一下。这些指标主要来源于“数据纵横”中的“商铺概况”和“商品分析”。



一、分析店铺常用的指标

（1）流量指标。

① 搜索曝光量：统计时间内店铺所有商品在网站搜索结果页面曝光次数总和。

② 店铺浏览量：统计时间内店铺所有页面被访问的次数，一个人在统计时间内访问多次记为多次。所有终端的浏览量等于PC端浏览量和无线端（App）浏览量之和。

③ 店铺访客数：访问您店铺页面或宝贝详情页的去重人数，一个人在统计时间范围内访问多次只记为一个。所有终端访客数为PC端访客数和无线端（App）访客数直接相加之和。

（2）交易指标。

① 浏览—下单转化率：统计时间内，下单买家数/访客数，即来访客户转化为下单买家的比例。

② 下单买家数：统计时间段内下单去重买家数，按天去重。

③ 支付买家数：统计时间段内支付成功的去重买家数，不排风控，按天去重。

④ 支付金额：统计时间段内支付成功的订单金额总和。

⑤ 退款金额：统计时间段内确认退款的订单金额。

⑥ 下单订单数：统计时间段内下单订单总数。

⑦ 支付订单数：统计时间段内支付成功的订单数。

⑧ 风控订单数：统计时间段内因风险控制关闭的订单数。

⑨ 风控金额：统计时间段内因风险控制关闭的订单金额。

⑩ 客单价：统计时间段内支付买家平均支付金额，不含风控关闭订单金额。

（3）访客行为指标。

① 加购物车人数：统计时间段内将店铺内商品添加到购物车的人数。

② 加收藏夹人数：统计时间段内将店铺加入收藏夹的人数。

核心指标包括：搜索曝光量、店铺浏览量 、店铺访客数、浏览—下单转化率、下单买家数、支付买家数、支付金额、退款金额等。

二、分析商品常用的指标

（1）流量指标。

① 搜索曝光量：该商品在网站搜索结果页面曝光次数。

② 商品页浏览量：该商品详情页面被访问的次数，一个人在统计时间内访问多次记为多次。

③ 商品页访客数：访问该商品详情页的去重买家总数，一个买家在统计时间范围内访问多次只记为一个。

④ 老买家商品页访客数：老买家访问商品详情页的去重人数，一个人在统计时间范围内访问多次只记为一个。

⑤ 搜索点击率：商品在搜索或者类目曝光后被点击的比率。搜索点击到商品页人数/搜索曝光人数。

⑥ 平均停留时长：统计时间段内访客访问店铺或商品详情页面的平均时长，单位为秒。

（2）交易指标。

① 下单订单数：统计时间段内（当天）下单订单数。

② 下单买家数：统计时间段内下单去重买家数，按天去重。

③ 浏览—下单转化率：统计时间内，下单买家数/访客数，即来访客户转化为下单买家的比例。

④ 支付金额：统计时间段内（当天）支付成功订单金额，含之前下单当天支付订单。

⑤ 老买家下单订单数：统计时间段内老买家下单订单数。老买家指之前在本店有过支付的买家。

⑥ 老买家下单买家数：统计时间段内老买家下单去重买家数，按天去重。老买家指之前在本店有过支付的买家。

⑦ 老买家浏览—下单转化率：统计时间内，老买家下单买家数/老买家访客数，即老买家来访客户转化为下单买家的比例。老买家指之前在本店有过支付的买家。

⑧ 老买家支付金额：统计时间段内老买家支付成功订单金额，含之前下单当天支付订单。老买家指之前在本店有过支付的买家。

⑨ 支付订单数：该商品在选定时间范围支付成功的订单数，含之前下单订单。

⑩支付买家数：该商品在选定时间范围支付成功的去重买家数。

⑪老买家支付订单数：该商品在选定时间范围老买家支付成功的订单数，含之前下单订单。老买家指之前在本店有过支付订单的买家。

⑫老买家支付买家数：统计时间段内老买家支付成功去重买家数，不排风控。

⑬风控金额：统计时间段内因风险控制关闭的订单金额。

⑭退款金额：统计时间段内确认退款的订单金额。

（3）访客行为指标。

① 添加购物车次数：该商品被买家添加到购物车的次数。

② 加购物车人数：统计时间段内添加购物车的去重人数，一个人在统计时间范围内访问多次只记为一个。

③ 添加收藏次数：该商品被买家收藏的次数。

④ 加收藏夹人数：统计时间段内添加收藏的去重人数，一个人在统计时间范围内访问多次只记为一个。

核心指标包括：支付金额、搜索曝光量、商品页浏览量、搜索点击率、下单订单数、浏览—下单转化率、加购物车人数等。

三、其他指标

① 浏览—支付转化率：统计时间段内支付成功去重买家数/店铺访客数。

② 平均浏览页面数：统计时间段内访客平均访问页面数。

③ 平均停留时长：统计时间段内访客访问店铺页面的平均时长。

④ 跳失率：统计时间段内店铺浏览量为1的访客数/店铺总访客数，即访客数中，只有一个浏览量的访客数占比。

⑤ 询盘次数：统计时间段内有旺旺留言、站内信、订单留言的咨询次数总和。

⑥ 有装修事件：统计时间段内是否有装修事件。

⑦ 新访客占比：统计时间段内新访客数占店铺访客数比例。







看完了

如果您对本书内容有疑问，可发邮件至contact@epubit.com.cn，会有编辑或作译者协助答疑。也可访问异步社区，参与本书讨论。

如果是有关电子书的建议或问题，请联系专用客服邮箱：ebook@epubit.com.cn。

在这里可以找到我们：


	微博：@人邮异步社区

	QQ群：368449889 　
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Newest Designer Handbags High Quality Solid \Women Leather Shoulder Bags Classic Ladies Casual Tote
Bag

PRODUCT PARAMETERS
Function

Length:33cm;width:15cm;h
igh:25cm
Materials High quality pu leather
red,blue,black light
blue,pink
Lining Polyester
Can put cell
phone, cosmetics
Weight about 700g
[Tips: 1inch= 2.54CM, 1CM=0.39 Inch;
Due to different producing batches, there may be
deviation of 1 to 3CM for items; Colors on your
icomputer monitor may differ slightly from actual
product colors depending on your monitor
isettings

Specifications

Color

Internal structure
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Jewelry = Necklaces & Pendants > Choker Necklaces.
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Free shipping&ladies’ handbag,popular
purse,designer handbag, Fashion
Handbag ,Brand handbag, Top quality
handbag-3058

Price: US $93.68 / plece (1 - 5 pieces)
Bulk brice: US $72.63 / piece (>3 pince) View Mora =
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brazilian curly wave virgin human hair deep.
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top quality 4xd middle part egg curl lace closure

[cheap peruvian lace closure straight

[cheap brazilian body wave lace closure bleached

[grade 8a unprocessed brazilian human hair Kinky
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hot sell aaaaaa malaysian virgin hair

unprocessed brazilian hair extension

[dark root colored ombre two tone body wave
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smiley girls handbags brand
lady crossbody bags wholesale
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Wedding Dresses China Lace Lady| Flower Girl

or Weddings Satin Sweetheart
Strapless A-line Bridal Gowns

price: US $157.89 / piece (1 - 2 piaces)
Bulk Price: US $155.79 / piece (2 piaces) View More =

Cotors [ white

_"/ B comter [T
€] Sue Lager tmages Wi Drazses Chins Shgping cest 69 Free Shipping to United States Via EMS <]
rocassing Times Shis out within 7 days
S Totsl price: US $157.89
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Top Quality 2012 New Arrival Le Boy Series,
Flap Bag+Free Shipping
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human lace wigs #1 Jet Black 16inch

price: US $201.56 / piece (1 - 2 pioces)
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What's Most Popular on eBay, as Voted by eBay Users

Search Join WordPress Widget About eBay.com [USA] v | [Change |
Most Watched eBay Items (US) Huh?
DVDs, Movies WatchCount.com
Entertainment Mem How It Works: Discover which eBay items have attracted the most interest — and shows you the most.
Gift Cards, Coupons see how many watchers — by entering your search terms below. popular eBay items in
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13 bluetooth controller
14 bluctooth monopod
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Research v

Ftieywordsp

[ neckiace

United states v || search |

Domains © Keywords - Destination URLs '’ Ad Copie®

Keyword: necklace vo: 5,000,000/mo cpc: s1.22

Overview Ads(8) Related (1,000) mml

pell (58) PPC Competitors (8)

Organic Competitors (0)

‘Search Results: 1 - 20 out of 9,113 similar keywords.

Nof Keyword Volume 1 |cpc | Profitable Ads
1. | neckiace 5,000,000 $1.22 o
2. | how to neckiace 5,000,000 $1.16 o
3. | Ia neckiace 5,000,000 $1.15 o
4. | neckiace how to 5,000,000 $1.11 oz
5. | neckiace the 5,000,000 $1.12 o
6. | the neckiace 5,000,000 $1.14 o
7. | with neckiace 5,000,000 $1.18 on
0. |in neckiace 5,000,000 $1.09 " on
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amazon
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Shop by
Department

selfie stick bluetooth|

selfie stick bluetooth in
selfie stick bluetooth in

selfie stick bluetooth in

[SeTfie Stick Bluetooth remote

selfie stick bluetooth button

selfie stick bluetooth android

selfie stick bluetooth iphone &

selfie stick bluetooth extendable seif-portrait monopod with built-in battery
selfie stick bluetooth iphone 6 plus.

selfie stick bluetooth pink

Search suggestions
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tripod
camera tripod

tripods

manfrotto tripod
tripod floor lamp

gitzo tripod

tripod lamp

tripods and monopods
mini tripod

ik tripod

tripod deer stands
tripod reviews
vanguard tripod

tripod dublin

Enter your keywaord. Results may take 10 to 15 seconds to display.

tripod
—

Monthly Searches
32520
7,920
6,480
5,280
4320
2,280
2,280
2,280
1920
1920
1920
1920
1920

1800

@ fuzzy mateh [ G Trends [ More

Daily Searches
1084
264
216
176
144
76
76
76
64
64
64
64
64
60

Google

220
180
147
120
63
63
63
53
53
53
53
53
50

Bing + Yahoo!
1818/V!
448/V!
368/v!
298/
248/Y1
138/t
138/Y1
138/V!
1s/vt
18/t
18/t
18/t
18/t
108/Y!

cpc
50.72
5087
5091
50.92
5175
50.63
5184
50.32
51.09
50.74
506

5056
5079
$0.1

Monthly Value
$19,512
$5.742
54914
54048
56300
$1197
$3496
5608
51744
s1184
5960
$896
s1.264
$150
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Automatically response

The intel gemchpcould protect your beard from

clampi

ind protect the motor from damagin,

The system could prevent
your beard from clamping
New design povos shaver equipped
with intellgent conirol chip could a-
ust motor and protect your beard
from clamping.

High speed motor
High speeed moter poovide 1000cro/m
and coutd rapidly cut al in of beard.

Intelligent control chip
The intelligent control chip could auto-
matic response to shaveing status and
ensure the motor work and cut the bear
When in low-power.
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100% Original virgin hair, 15 days warranty supports

All our hair is Original virgin hair, which has been inspect by CISS. If there is any quality
problem after received, it can be retumed within 7 days. responsible for your project,
so we will do everything from the beginning to guarantee accomplishing your project
successfully from design to installation, you take no risk of your money, time and you

can get a perfect solution.

National Hair Products An

§ﬁ$‘l=n&’f‘ﬁﬂ3nulﬁﬁ ﬁ*-‘“ﬂs ‘P'«.

o Products Quality Supervision
Inspection Reoort

" CHuman Hair Weaviog

|

Important note:
Comb the hair end first ,then the middle and the
top atlast.

SHEDDING TEST

4

With special Double reinforce weft to ensure no
i shedding.
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We Take Great Care of Your Packages

e,

5 Pieces in 5mm Thick
aForma Caso Cover v

Elastic Plastic Bag





OEBPS/Image00030.jpg
AliExpress

Related Categories
< Any Category
< Consumer Electronics
< Camera &Photo

selfie stick

Related Searches: seffie stick bluetooth  selfstick cameraselfie stick  gopro seffie stick

selfe stick for samsung

Home > All Categories > Consumer...> Camera...> Tripod.. > Selfe... > "selfie stick’ 38,686 Results
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"2 Alexpress Key Word (ERE# 8+ TH current version 60)

B =T

TERAKEF: selfie stick

[EEG] WERE
10807E 19:35:21 iphone 45 cute
105078 19:35:15 iphone 55 cute selfie stick bluetooth 19827
10507E 19:36:04 nan selfie stick for sansung 21397
10507H 19:36:14 clothes selfie stick nonopod st626
10507 19:36:07 bock selfie stick iphone § 10747
10507H 19:35:28 bocks selfie stick universal 7369
10507 19.36.10 baty nind selfis stick 20281
10507H 18:35:13 Little baby eopro selfie stick 6875
10507 19:35:19 iphone B2 cute canera selfie stick 28015
10507E] 18 selfie stick iphone 55 26
selfie stick blustooth sansung |7638
selfie stick blustooth wirsless (9034
selfie stick blustooth renot. . 4378
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Only we sell good brand+ full capacity+ real class 10 microsd card(TF card). Our Mi
croSD card can pass h2testw soft test.

Buy card from us, you will get good quality microsd card(TF card) with full guarantee.

(1) If you haven't get the card on time, we will do full refund in 24 hours.

(2) If the card lost during delivery, we will re-send it in 24 hours or do full refund in 24 hours.
(3) If the card can't work, we will re-send it in 24 hours or do full refund in 24 hours.

(4) Ifthe card is not full capacity, we will do full refund in 24 hours.

(5) If the card is not class 10(16GB/32GB/64GB/128GB), we will do full refund in 24 hours.

(6) If the card can't passed h2 soft test, we will do full refund in 24 hours.

Feature:

“High-speed read and wrte

~capacity 16GB 32GB 64GB

«Compliant with the SD Specification Version 2.00

“Versatile when combined with the adapter, can be used as a fullsize SO card

«Compatible with microSD host devices; not compatible with standard microSD-enabled devicelreade
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SSENTIAL O

N

Moisturize skin around eyes to

make your eyes bright and charming
Artiscare all-effect for eye detoxification, molecules of
‘essentials directly infiltrate the skin to increase blood
circulation around eyes and eliminate eyes dropsy and
‘metabolism. meanwhile, it can keep skin hydrated to
‘prevent wrinkles, moisturize skin around eyes and
prevent ageing

1. Eliminate eyes dropsy
2. Eliminate wrinkles around eyes and under-
eye puffiness

3. Eliminate dark circles
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marte

CATEGORIES See All>

K Women’s Clothing
Men's Clothing
Phones & Accessorles
Computer & Office
() Consumer Electronics
& Jewelry & Watches
& Home & Garden

(] Bags &Shoes

(4 Toys, Kids &Baby

8 Sports & Outdoors

AliExpress

o selfie stick - m\

seffie stic

Al Categories

seifie stick

seifie stick blustooth
selfie stick for samsung
seifie stick monopod
seifie stickphone &
seifie stick universal
mini seffie stick

2opro seifie stick

camera selfie stick

selfie stick iphons 55

157,033 results

about 19,827 rest
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Highlights:

Qual comm Snapdragon 615 Octa Core Up to 1.5GHZ 64bit CPU

5.0 Inch 1920x1080 Pixel FHD IPS(TFT) Screen

Lewa OS 6.0 Base on Android 5.0 , 2GB RAM 16GB ROM

13.0MP Back Camera with 8.0MP Front Camera

Support 4G LTE, WIFI, GPS, Bluetooth,GLONASS, Electronic compass, Muttianguage, Eyeprint Identfication,0TG etc.
Networking: 2G: GSM: 850/900/1800/1900MHz (B2/B3/B5/B8)

3G: WCDMA: 850/900/1900/2100MHz(B1/B2/B5/B8)  TD-SCDMA: 1900 / 2000MHz

* 4G: TD-LTE: B38/B39/840/B41(2555-2655MHz) FDD-LTE: 1800/2100/2600MHz(B1/83/87)
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15CM

Pop-up trimmer

Floating
tiple-head

Pop-up bution
for blade

Softtouch switch

Povos logo

Anti-slide handle

—70ctM——+
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Product Detail sodback (1267) Shipping & Payment

@ PN wan
= color. L

[T
=es Logistics:

Muy lento en llegar el pedido
@ A e

©s smaller than | thought. very small.
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. My bottle with gift bag korea style plastic water bottle sport lemon juice i
word 500m|

odeddek 98.4% of buyers enjoyed this product! (703 votes) 3880 orders

; P usssesipiess
|owm US'$3.04 et Gamek |

Price
] Save more on moblle

snipping: Free Shipping to United States via China Post Registered Ar Mail

Estinialed Delivery Tinne. 15-40 days (ships oul wilhin 14 business days)

Quantiy 1 piece (9803 pieces available)

TotalPrice  US $3.04

Q. Mouse overto zoom in @ AddtoWishListv (2127 Adds)
LI US $8.00 off per US $120.00 + [ GetaUs $2coupon » |
Sellr Discount On al procucts
Rt POl s 5300 o or US $120 00 E% BEEETEE BIVer a7 o hinping; o keep the
o View detais »
(el shipping costs)
e is a chance to share the AliExpress.com Seller bera
larartees o
e and g plnts, which you can hen conert Find more SeflerDiscounts »
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Tripod Mount Adapter
Monopod Camera
Tripod Adapter Xiaoni
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IR
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* Brazilian Straight || LY Peruvian Loose Wave
|| 222426 26inches 2022 24 26 inches

The hair is very beautiful. | ?é?é'?g‘f;fﬁéﬁg‘s I am so impressed with

received my hair very fast the seller. | ordered this,
ordered Friday morning & hair on Saturday and | got
received it Monday
Honest and reiable seller. |aftemoon. | installed the||My first time ordering

s i g looks exactly like how it

Brazilian Kinky Curly
14 16 18 18 inches
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AliExpress

Related Categories

Phones &
Tetecommunications

Celiphone

Mobile Phone Cases

Mobile Headphones

Mobile Phane Cable
Consumer Electronics
Earphones & Headphones

Laptop Sleeves
Smart Watches

computer & orrice

=v  apple

AllRegio

Related Searches: apple 6  apple 55 apple s  apple 65  funda iphone 6 apple

Home > All Categories > “apple” 5.583,932 Results

Keywords: | apple price Ship o,
FreeShipping  TopRated  1PieceOnly ) Salefems

HestMalch Urdersd Newestd Sellerratingd Priced

Find 16 products for you






OEBPS/Image00117.jpg
Shipping:
1.Normally.shipping will be aranged within 3-5 days after payment;
2.We wiill declare your item value $10 for customs convenience:
3.Accepted shipping way.

The Delivery Time

about 3-7 days

Country Delivery time

Russian Federation 1‘5-35 dm
SBES cbout 3-7 days Brazil 30-90 days
USA- 10-25 days
Spain 25-45 days
France 25-45 ok
SEMS§ 75t obout 7-15 days Canada 25-45 dx

Australia 25-50 days

Normally,Asia and Europe will take 25-50 days.South America and
Africa will take 30-90 days
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Letter Of Authorization

Wo hereby authorize Shenzhon
Electronics Mallto sell Our product or
aliexpross, we promise every product is
original
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16"-22": 3 bundles
bundles or more.

Different monitor have dw’ferenl dlsplays The same color number may have a little color difference.
You could dye the virgin hair if you need different color.
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1.We provide 6 menths warranty for all products except accessories.

2. only offer and services,refund not available(except products

3.Artificial damages(screen dropped or broken,scratches etc)is out of warranty,customers need to pay freight
‘and new parts changed'cost if need maintenance.

4.ltems returned after 7days upon delivery are only for repair. Return

Pprocedure please check more details.

If you are not satisfied with this purchase, T [ & &
please contact us within 24hours,we'll stay s 44 A

with you until problem solved and offer best
services as we can. S T g

not as described).

A
]

Pt
by






OEBPS/Image00023.jpg





OEBPS/Image00021.jpg
TOPs#AGHia
Al wmeT - BR 2m v| o mE—= i

BN EREEAR  EEX SRS, =2 HETEHE 22X






OEBPS/Image00022.jpg
S ) | SETLRG.

@) folded
(]






