安诺雅数码旗舰店店主：

您好！
我是一个在淘宝上“混迹”多年的买家，看到您店铺中宣传语“保护客户的利益，从客户的利益着想去引导需求”。在此，请允许我以一个买家的角度来分析下贵店的现状，帮您出出主意。中不中标没关系，说说想法交个朋友也很好。
先分析下消费需求来源，对于手机配件，必然是先买了手机才会需要买手机配件。我觉得您有必要多多了解人们多用什么牌子什么型号的手机，什么手机热销，什么手机需电量大，待机时间不长等等，您店里有客户需要的产品出售才会有交易额，否则就算推广得再多，浏览量再大也不会有交易的产生，您觉得呢？
人们最常选择的手机品牌除苹果外，据我所知还有诺基亚、索爱和三星，就我工作所在的部门而言，23个人中，14人使用的是诺基亚，3人使用索爱，2人使用三星，2人苹果，2人其它国产品牌。年龄层次是45~22岁，其中，35岁以上的往往没有或只有一块购机时赠送的备用电池，而30以下的对备用电池需求大，原因主要是手机上网耗电，选择的机型往往又是大屏。年轻男性爱玩游戏，把大屏手机当PSP用的不少；女性爱看电视剧，把大屏手机当MP5用的不少。30岁以下的年轻人多数视网购为时尚，但30岁以上者对网购不信任的多，所以您的商品面向年轻人群还是很有吸引力的。当然这是我在以部门为单位做了小范围调查中所得出的结论，仅作参考。 
说了这些，我查看了您的店铺却发现以上三大品牌的电池并不多，更没法说类型齐全了，不知道是不是您没有把所有的产品列出来的缘故。所以我给您列出第一点，可能您觉得无关推广，但关乎您工厂和店铺的长期发展，您需要了解市场的需求。
我注意到您的店铺和工厂都在深圳，深圳有着庞大的年轻务工人群，不乏大量潜在的客户，而网购的人多数愿意选择本地的网店，一省邮费，二退换货方便，这是您的地理优势。

1、我建议您有必要选择几个合适的地方做一个市场的调查，主要内容包括年龄段，使用的手机品牌型号，电池一般几天一充，是否觉得有必要购买备用电池，能接受的电池价位等等。在做完调查后赠送一个印有贵店网址的纪念品，一个小本子或者卡套，在做调查的同时宣传了您的店铺，一举两得。如果东西做得相对精致漂亮，也许还能吸引被调查者周围的人。至于具体的市场调查表，您如果决定采纳我的方案，我可以帮忙做。
2、如果您觉得第一种方法比较费事的话，还有种比较省事的方法，就是您可以在您的工厂和店铺员工中做市场调查。再说具体一点，就是可以通过办公系统、个人电子邮箱或者纸质的方式对您的员工进行调查。也可以赠送些小礼品，同样，比如手机挂坠，包包挂坠等，这些东西一般一个人不会用着太多个，在您员工转送亲友的同时也是在帮您做推广啊。手机现在很普及，您的员工也是您的客户或者潜在客户，您需要做的就是让他们写出自己的真实想法这样的调查才有意义。
3、如果您还觉得比较麻烦的话，就只有查看各个手机销售排行榜和用户评价了。但这个可信度您就要掂量掂量了，很多信息保不准只是在推销产品的。而且，您现在的销售圈其实主要在珠三角地区，网购虽说在一定程度上打破了地区的限制，贵店的某些包邮政策也在扩大销售圈，但一般来说相对稳定的交易额产生都在您所在的地区周边。
其实以上三条，建议您结合起来推进，可以在更好得了解前路的同时做推广。在不太了解您具体信息的情况下，我觉得已经说得很具体了，如果您觉得哪里还需要补充的话请及时联系我。
作为一个淘宝买家，我知道大部分买家有跟我一样的习惯，比如会通过选择离我较近的店铺购买商品，所以我会建议您调查深圳市场对手机电池产品的需求。如果您做过相应的调查，就更好操作了，市场需求是变化的，您有必要根据实际情况隔一段时间对您的客户和其它的潜在客户进行回访，一方面了解他们使用一段时间后对您产品的建议，另一方面了解他们和他们周围的人的需求变化做相应的营销调整。

了解市场后，有必要对您的店铺产品结构作一些调整。对大众常用的机型所对应的产品可以适当采用推荐位进行推广。您也许会想，常用的机型一般实体店也有卖的，会选择网购的可能少些。我看了下店铺，觉得您也不是主攻那些实体店相对比较难买到的电池类型，比如差不多成为街机的诺基亚5320,5233等您的店铺也有售。

网购的优势在价格，您也许比我更有体会。如果加上邮费还不到实体店在售的价格，又不用讨价还价，不用奔走却可货比三家，这是电子商务的优势所在。至于定价要看您的成本和定位，尽量在人们常用的手机型号上多开发几种容量规格和不同定价就能满足不同人的需求。
第二点，可以借助其他平台推广产品。

1、我注意到您店铺有一些活动，其实您可以通过现在的一些淘宝推推关注平台去推广您的活动。现在比较火的关注平台有：我爱三折（粉丝60万+），19元逛淘宝（30万+），天天一元购（20万+）等等。您可以通过淘宝网帮派>淘宝官方>推推，去看各个平台的招商要求，如果满足要求，就可以选好符合要求的推广产品、写好宣传文案进行推广。不要被那些个吸引消费者的标题吓到了，其实呢，有些平台对不同产品还是可以通融的，未必真要做到19元，1元钱。至于包邮不包邮也是您定的。通过这样的平台，这样您的产品和活动能得到更多的关注。
2、您可以通过聚划算推广您的产品
团购是近年新兴的购物方式，如果您的产品质量够好，价格够划算，可以通过发起团购来赢得关注和销量。
具体步骤如下：

①打开我的淘宝——我是卖家 
②找到“活动报名”进入
③点击“招商类活动
④找到“聚划算招商”，读活动详情，活动要求都在里面。

3、您还可以跟其他店铺进行友情链接交换
我注意到您的店铺好像是没有友情链接的。其实您可以选择数码相关的店铺进行友情链接交换，比如正规商城的手机店，挂件饰品店，数码配件店等等。您的店铺页面有他们的链接宣传，他们的店铺页面也有您的，这样也是双赢的策略。
至于，具体跟什么店铺进行友情链接交换，您自己要根据您的情况去跟您选择别家店长谈了。
不过也有论坛、贴吧、微链接中有人请求友情链接的，您也可以发帖请求与相关的店铺交换链接。
4、相关的手机讨论评价区、论坛、贴吧

这个就不多说了，相信您也看到过，就是请写手在网站上发帖，效用大不大您掂量了。这跟文案的质量、网站的关注度、写手的人脉有关，但据我的了解，我以及我的朋友圈中很少有人会相信那些铺天盖地的发帖宣传。
第三点，丰富您的产品介绍

通过产品推广，有客户来到您的店铺。网店与实体店不同，买家接触不到实物，只能通过照片、参数说明、别人的评价来认识。
看过您的一些产品介绍，觉得只是简介也不够吸引人。参数中您虽然列明了产品的容量，多少毫安时，但这样抽象的数字对很多消费者来说不明意义，不如说大概能让某某型号的手机待机多少小时、多少天来得实在。相信这样的实验您的工厂质检方面也会实际去做或者通过技术参数去估算，如果不能确切给消费者一个答案，也可以列出该款手机的原厂原装电池大概是多少毫安时，方便买家对比，也让人觉得您的店铺很贴心。
产品说明的字号可以适当大一些，买家看得更清楚，页面整体看起来也会丰富些；还可以加入经久耐用啊，100%好评啊之类的宣传语；可以做一些店内商品之间的链接，比如从这款电池链接到配套的充电器。完美套装的想法不错，但是种类似乎少了点。
淘宝买家通常有个心理，比如我刚买了个手机想买配套的电池，我除了会选择性价比更高的电池外，可能也会被一些小挂饰、手机套、存储卡吸引，自然是想把这些东西在同一个店一次性全买了。但我发现贵店的这些配件种类较少，其实您店铺的浏览量不算少了，淘宝的店铺那么多，手机电池店铺当然不能跟网购热门——衣服、化妆品店去比的。您在同行业的各方面都是领先的，所以也别太气馁，先把这些潜在客户的心抓住，就算他们浏览了别的店最后还是回头，或是看了介绍和评价就直接决定在您这购买，您的成交量也不会少。
您可能觉得这一点无关乎推广，但您做推广的目的是提高销量，除了提高浏览量外，让您的商品描述更吸引人也是非常重要的。
您增加了公司和客服的照片，其实还可以增加些质检报告啊，合格证书的照片什么的，这样会让您的产品质量得到更多认可。
身边的朋友选电池也会考虑选什么样的电池更环保更安全，您可以出具一些检测报告，报告中列明汞、铅等人们关注的重金属含量，和国家的行业安全标准作对比。以此来说明您的产品环保安全，相信客户也会觉得您的产品服务更加专业值得信赖。
您现在主要做零售，有没有考虑过做批发？不少实体店的货源来自网络，您可以标明“一手货源，欢迎批发洽谈”，根据您的情况做一个批发的标准，超过多少算批发价格另议，这样的话也扩大了业务范围。
我暂时根据您的店铺想到的就这些了，如果您觉得我的建议对您有帮助还想提供些具体参数让我帮忙分析，我把您当素未谋面的朋友，愿意效劳！

您的朋友liuyuxin1989

2011年12月17日
