
CONVERSION   RATE  

转 化 率



目录
C O N T E N T W S

Step 01 转化的概念

Step 02 转化的动力



01
转 化 的 概 念



转 化 的 概 念

在给“转化”下定义之前，我们首先了解一个概念：目标-通常是只网站/APP期望用户完成的动作，我们通常会

给用户指定各种各样的目标，比如阅读一篇文章、完成一次注册、绑定银行卡、支付等等。

是指完成了期望目标的用户比

例。例如:有10000名新用户访

问了你的网站注册页，其中500

名用户注册成功，那么新 用户

注册转化率就是5% (500 / 

10000)

转化率(Conversion Rate) 

是指用户在网站/ APP.上完成了

我们期望目标的过程。当 用户

向您期望的目标完成了一-次操

作， 就产生了一-次转化。

转化（Conversion）



项目核心团队成员
Add your text content here.Add your text content here.Add your text.

大转化也称宏观转化，关注产品核心价值的交付。此处以拼多多为例，产品核心价值是让第二

个人知道并下载拼多多，并在平台上下单。那么，大转化的业务描述就是: 用户注册下载拼多多，

用户下单。大转化要求在产品生命中自始至终地关注，度量大转化的指标就是产品的北极星，

指引我们前进的方向。

被别人教唆砍一刀 下载并注册拼多多 让别人砍一刀 在拼多多下单

小转化 大转化



转 化 的 概 念

不同的产品形态，转化目标也不太一样。

下面以拼多多以及朋友圈广告为例，给大

家展示常见的转化场景

常见的转化场景

拼多多砍一刀
在《游戏改变世界》一书中，作者提出了游戏的四大要素：
目标、规则、反馈、自愿参与。拼多多站内的很多活动，
都很有游戏的性质，堪称“游戏式电商”的典范。
类似“游戏中对目标的攻击”最终会以字符形式反馈到玩家眼
前，无论反馈的正面性如何，玩家都会看到。



企业基本情况介绍
Add your text content here.Add your text content here.Add your text.

朋友圈广告
和拼多多不同，朋友圈广告转化的机会几乎只有一瞬间，
所以会摘取网文的要素，图片主要制造逻辑上的冲突，吸
引用户点击。
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转化的动力（案例分析）



转 化 的 动 力

动力

痛点

爽点

贪便宜

附属
价值

冲动



关键词：驼背

点击动力：冲动

广告总是基于对消费者的承诺，即：一穿

即挺，摆脱驼背。目的是为了让消费者产

生一种“像衣服一样穿上去，就可以治疗

他们身上长年的肌肉失调导致的肩胛-手

臂-颈部-腰椎畸形”。完全变态的效果

转 化 的 动 力



关键词：驼背

动力：贪便宜

同样类目下的广告，这个产品冲上了品类

第一，点击率最高，最显眼的位置不是价

格或者效果，只有简简单单一句“30天给

你用个爽”

转 化 的 动 力



关键词：水果

动力：附加价值

在水果生鲜的类目下，顺丰包邮的图标会

产生更多点击率，这是因为在效率、安全

性等，顺丰的服务相比其他快递更加完善

转 化 的 动 力



关键词：减肥

动力：爽点

只是取了个减肥的名字配上中药的图片，

简单突出效果，却出现在类目搜索第一，

光是文字就可以造就点击率。

转 化 的 动 力


