
拼多多代运营 电商干活分享 杭州拼多多代运营

产品名称 拼多多代运营 电商干活分享 杭州拼多多代运营

公司名称 杭州臻广科技有限公司运营部

价格 .00/个

规格参数 服务模式:三对一
服务内容:全托管服务
公司地址:浙江杭州

公司地址 杭州经济技术开发区4号大街28号2幢517室

联系电话 18966166821 18966166821

产品详情

1、上新阶段保持一定频率的上新，不要老是盯着一两个链接，多尝试下才会有更多发现。并不是要求像
产业带大佬一样一周拿出十几个款去测，但是好歹一周或半个月内也上一两个新款吧？2、基础破零后，
做基础销量是必须的，并判断你的选品值不值得推，这要分两种情况：一是你已经做好充分的市场调查
，这个品是一定要推的，那就可以直接进入下一阶段；二是你对这个品只是抱着试一试的态度，需要开
启多多搜索测款，收集足够数据去判断能否进入下一个阶段。

3、爬坡阶段

这个阶段，有很多好品不需要加大推广力度，系统自然会给你更多的曝光，这当然最好了。然而大部分
人都得去压榨持平投产比，在投产比扛得住的情况下，慢慢尝试加大推广力度，看看这个品的上限是多
少，能爬到什么水平。

4、收割阶段

这个阶段，做好日常数据统计报表，观察在哪一种付费推广比例下，利润最大，然后每天微调投入比例
，吃利润，到后面可能会慢慢掉下来，那掉的位置基本就是你这个品的一生了。此时你就可以按照以往
积累的推品数据报表，模拟操作，批量测款，批量推款，如果操作够熟练了，流水线工作罢了。

下面，我将分产业带或强供应链玩家，非一手货源中小玩家，两种情况来讲一下具体的运营操作，纯属
交流，欢迎探讨！第一类：产业带或强供应链玩家这类玩家一般都比较有实力，运营起来相对轻松，思
路无非就是款式和性价比，把优势做到最大化。他们或资金雄厚，或货源充足，但还是要先收集数据，
就是市场调查，比如大环境下的价格段，卖法，竞品的日销，资源位，搜索端转化率等情况。如果有比
别人性价比更高的商品，更受欢迎的款式，那么在保证足够的利润比（20%-25%）的前提下，推就可以
了。

新品上架后，利用多多进宝或者竞价活动，先做大概两三千的基础销量。我个人比较喜欢竞价活动，因
为冲量快、权重起来得也快，且相比多多进宝，亏损比例要少很多。多多进宝流量爆发大，且更加持久



，当然效果如何，最关键还是产品本身。后面，符合要求的资源位统统拿下，比如领券中心，9.9，爱逛
街，新衣馆等。集齐资源位之后再来一次战略性亏损秒杀，一天时间， 就能让GMV大幅度提升，最好是
把资源位冲上精选，那么自然流量就开始爆炸了。接着盯GMV，付费推广占大头，我们往持平和小亏去
调整就行。目前来看，像我们女装，大推文GMV8万-10万基本稳拿，男装要10W往上了，如果达不到这
个量级就如上面所说的，做好每日数据报表，调整付费推广的占比，实现最大化盈利目的。当然我也接
触过不少扑街的案例，归根到底还是市场调查这一块没做好。任何一款非标品都是有自己的生命周期的
，已经极度饱和，烂透的市场，就算你供应链再强，也不要去掺合了，没有利润的事情咱们不做。还有
一种情况就是，我比别人价格低，但是怎么推都推不起来，也不清楚问题出在哪里。其实就是一个起点
的问题，毕竟人家起步比你早很多，积累了足够多的买家群体以及各渠道的流量权重。据我实测，新店
新链接有大优势的产品想要赶上竞品最少也得一到半个月。这也说明，随着私域流量渗透到各个流量入
口，作为一家大店，维护好店铺评分以及粉丝量，是重中之重。第二类：非一手货源中小玩家1、上新准
备定款新手入门，最起码得分析我到底能不能玩吧？一些商家朋友选款全靠感觉。例如：我觉得这个款
很漂亮很新颖，肯定能卖爆；我觉得我这个产品不错，价格实惠。做到后面发现卖不动，这就是你没做
市场调查，只凭个人感觉的结果了。

在做某个产品之前，必须要观察市场情况，这个可以在后台搜索数据，看看行业访客数，搜索指数及走
向规律等指标，然后去收集和分析一下过去15天top50的竞品数据，我们就能大致判断自己的这款商品能
不能进场以及相关属性怎么定了。价格适中，有利润空间，市场竞争不算太激烈，中小卖家最需要注意
这三个点！基本内功说实话我不太爱讲主图，详情图，标题，价格，sku等基本功的东西，但是这一块又
是重中之重，如果细讲会很多很杂，多多大学有很多专业课程，大家可以去学。我只讲一点，做好市场
调查后，我们需要定好价格体系，如日常价，9折大促价，秒杀价，领券中心券后价及各种资源位的折扣
等，基本内功完成后，就可以上架链接。

2、基础推广对于新店来说，如果做好了基础，3天内能出单，说明就值得推了，如果超过3天还没单，就
看是不是没流量进来，是的话再考虑要不要做推广测试一下。对于老店铺来说，新链接做好评价，多少
都会出单的，除非你卖的东西真的很烂。推广前，建议还是有基础销量评价比较好，200个基础销量，20
条带图评价，这是最基本的，毕竟我们的预算是有限的。我习惯破零之后马上开启多多搜索和多多场景
。多多场景搭配OCPX工具就对了。3、爬坡与收割做好基础销量，爬坡就要开始了。其实对于我们中小
卖家来讲，爬坡就是收割的开始，不要去想什么阶段性亏损，战略性投资，大部分能起来的链接，从一
开始推，就是挣钱的，除非你的格局非常大。我认为小卖家在这个阶段，做好日常数据报表统计，靠系
统自然流量慢慢起量，观察哪一个付费推广比例下，利润最大化，然后根据市场浮动微调即可。

关于平台活动这样一块，在千人千面全渗透的情况下，很难一上活动就能爆发了，更多的是需要链接日
销配合，才能看到效果。举个例子，某链接的买家人群只有一千个，上了9.9频道之后，这一千个买家就
能优先在9.9频道看到你的产品，按5%的转化来算，你能产出50单，这时候频道产出是很低的，你自然感
觉不到上了活动之后的效果，相反如果你的买家人群有十万个的话，在频道里面的表现就可想而知了。
当然也有特殊情况。每个活动频道都有自己的固定买家群体，例如秒杀，如果你的产品秒杀性价比做到
了极致，给消费者感觉确实和平时买不一样，那流量也会非常可观。这类链接一般都会做成秒杀常规款
，就是三天两头上秒杀，还卖得特别好。另外所有频道都有一个精选池，只要你在该频道里面表现优秀
，就会拉进精选池里，这样就能获得更多的曝光和流量。在我看来，领券中心基本是必报的，还有9.9、
爱逛街、电器城之类，看你品类了，资源位不要嫌多，在控制好利润的时候，能报都去报，日常资源位
尽量拿齐，这是获取自然流量很重要的一点。关于资源位比价问题，经过我身边大部分小伙伴们的测试
，改变SKU名称和SKU图片可以有效避免被比价，当然你得考虑好了，如果链接已经起来了，就别为了
一个资源位去操作了，权重会掉没的。总结其实推品没你想的那么难，如果你是小白，相信通过不断学
习，也能清晰地知道各阶段需要做什么事情，并且严格执行到位，还能做到随机应变。我希望所有商家
朋友们都记着我这一句话：看完思路要去实操，只有实践才是检验真理的唯一标准。
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