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谷歌搜索开发
外贸客户的技巧
文档结尾附带“社媒|地图|海关数据|品牌库等搜索建议”



谷歌搜索算法的应用逻辑
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谷歌搜索逻辑语法：布尔算法

• 和：AND或者+

• 谷歌搜索的运算符

号   同时具有  例如：led + manufacturer

• 或：OR      二选一  led OR valve

• 否：NOT或者-号   不能出现  led-solar

• “”：精准匹配，搜索的词必须连在一起 “led l ight ing”

• 应用：如果我要找一个LED的零售商，同时不卖太阳能灯，那么我们搜索的语法就是：

• “led l ight ing”-solar

• 如果我们要找关键人，是不是可以用布尔算法？

• 例如：“  

•

led l ight ing”+purchasing manager？

• site:linkedin.com “关键词” intitle “职务”----这条语法价值1万^_^，如果你直接在领英官方搜索，结果几乎都是三度人脉+，无法直接
加好友和发信息，这条语法谷歌输入后查询的结果，你就可以直接邀请好友信息了。

来看一个我们最熟悉的应用：whatsapp搜索

• “关键词”whatsapp 区号



• site.xxx.com   在某某网站中搜

重要的搜索语法
索

• int i t le：在tit le描述中必须含有 intit le:”led l ighting”

• inurl：在链接中

• intext:在文本中含有

• 以上：all in或者没有all，模糊性选择

• f i letype:某种类型的文件    “led l ighting”fi letype:pdf 搜索产品目录的最好方式

• 一个非常重要的语法！！！



site:linkedin.com “关键词” intitle “职务”



谷歌高级搜索

https://www.google.com.hk/advanced_search
--对于不太熟悉命令的，你可以直接高级搜索，但谷歌毕竟是检索，如果你想要更多精准信息，在这些搜索基础之上，又需要去筛
选判断。



谷歌关键词的两种目的
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此关键词非彼关键词

关键词

找我要找的客户

让客户来找到我

根据产品
来设置关键词

根据他的特点来
设置关键词

根据我们卖什么
来设置关键词

他卖什么

他有啥特征
属于啥行业



关键词来源
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搜索引擎：网站TDK的自我介绍

在网页代码中；介绍自己



搜索引擎：关键词的两种锁定方式

销售对象

买去卖：经销商

买去卖：制造商

买去用：终端

产品词加supplier或wholesaler

产品词+manufacturer或factory

买家特征、下游特征

归纳为两种模型：针对买去进行二次销售的客户，用产品词查，并可以根据不同身份去

匹配用户类型后缀。针对买去进行使用的客户，需要根据买家特征来查，做买家画像。



关键词应用的几个原则
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宽泛性原则

• 你是卖LED灯管的，除了把LED TUBE作为关键词搜索之外，为什么不搜一下LED BUBLE呢？毕竟，照
明行业的客户不可能只做灯管，而做灯泡的就一定会做灯管。

• 你是卖花盆的，为什么纠结一定要搜索瓷花盆呢？你的买家就只做瓷花盆么？他就不能做亚克力的花盆？

• 你做铸铁阀门的，为什么只搜铸铁阀门，不搜铜阀的？难道做铜阀的买家，就不要买铸铁阀门了吗？

• 再次提醒#：你要定位的是买家，我们遵循的原则是，制造、销售某个产品的商家，一定是我的潜在买家。



宽泛性原则
• 为什么不用细分产品词？我们用一张图来说明

    粗放的butterfly valve每个月有9900次搜索。而细化的iron casting butterfly valve平均搜索量为0。如

果你是厂家，你在网页的自我介绍里，会重点优化哪个关键词？

这就是我们用粗放型关键词的根本原因。

阿里巴巴：针对特定人群的特定搜索方法，需要用到特定的描述。



用户画像原则

• 这个原则用通俗的话来说：买你产品的客户长啥样

• 注意，这是卖给终端客户的，卖给哪些买来用的客户的。

• 你卖“减震器"，雷诺阿根廷工厂的网站上不可能宣传减震器，所以你要找的应该是汽车配件、汽车制造（商）；

• 用户画像关键词法之二：多关键词锁定，比如”减震器+刹车片“，你找到的一定是汽车制造、汽配厂。
只需要

• 用户画像关键词法之一：

• 你卖”脱销催化剂”，火电厂的网站上也不可能宣传脱销催化剂，你要找的是火力发电站；

特征属性，比如，火力发电站，汽车制造（商）等等... . . .

在输入框中输入：关键词一+关键词二。（谷歌布尔算法）



万能公式——类比法
• Ultrasonic Sensor；barrier gate



万能公式——类比法
• 他有一个客户：

• https://www.republicparking.com/



万能公式——类比法

检查首页源代码，查Title和

Description的描述，发现

客户出现最多的描述是

Parking system。

从Parking system推出其

他的类似关键词：Parking 

equipment，Parking 

solution......

得到准确的关键词定位。





搜索买家的渠道和关键词应用逻辑
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全客邮搜采集采购商的七大源头--搜索使用建议

搜 索

品 牌
资 源

引 擎

社 交
媒 体

海 关
数 据

Lbs地图

广 交 会

海外
BTB

系统登录：se.liaofaninfo.com



社交媒体：社交主要的自我介绍-----搜索建议:优先行业词-产品词

套用搜索引擎规则。来源于企业社交主页的介绍，因此使用产品词的逻辑和搜索引擎

相同。但因为介绍篇幅少（只能分析主页），所以词的范围要大，偏行业词。



海关数据：来自提单描述-----搜索建议：关键词、HS编码、企业

产品词+HS编码查询

来源于提单描述。几个要点：

1、一般情况下关键词和编码的关

系是“或”。

2、6位编码全球通行。但如果是

一类产品（比如照明，9405，则

可以用4位甚至2位）

3、编码如果是90，那么意味着编

入“其他”类，那么要精准度可

以舍弃编码，要用户量可以用关

键词或编码的模式。同时启用小

语种翻译。



LBS地图-----搜索建议：优先行业词为主

套用搜索引擎规则

来自于谷歌地图上

商家的自我描述信

息。这个信息比较

简短，所以建议用

行业词查询。



品牌资源：模糊定位法-----搜索建议：brand-产品关键词、产品词描述

产品词查询。模糊查询的结果来自于品牌详情描述，会描述这个品牌是赋予哪些产品

的，因此用产品词描述即可。



品牌资源：精准定位法-----搜索建议：class-输入产品词，系统提示所属类目

产品词锁定类目后查询

系统会提示这个产品词可

能归属的商标类目。可以

根据这个类目查询。

这个方式，产品类目更准。

但商品类目的表述和实际

应用中的表述不一定完全

一致（和海关HS编码的

规则比较一致），所以如

果无法从类目获取精准产

品，那就直接用模糊查询

即可。



B2B直通车资源：来自店铺的产品标签-----搜索建议:优先产品词

产品词查询。来自于B2B平台给商家打的产品标签，以及商家的自我介绍。因此用产

品词查即可。但这个模块依赖于平台本身的搜索引擎。容易放大搜索结果量。



KP直通车：行业为主导的关键词模型-----搜索建议：优先-行业词-产品词

行业类关键词锁定

KP直通车的关键词来源和社媒搜索的比较接近，但不

完全一样。

KP直通车更依赖领英的搜索引擎，对红框一中的这段

文字和用户行业设定的依赖度高，而对公司介绍的依

赖度低。

因为红框一中体现的是用户自我介绍的关键词，所以

出来产品的可能性不大。但是行业特征会描述的比较

清楚。因此建议用行业词搜索结果会更好。



始终不要忘记的一个公式
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概率原理

采购商基数 转化率 结  果X =



Thanks


