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产品详情

拼多多新店如何运营

店铺开起来了，如何有计划的去运营店铺，达到快速起量，打造爆款的目的呢？一个店铺能发展起来，
做大做强，不是一蹴而就的事情。正是因为如此，许多新手商家会直接选择寻求代运营公司的帮助，选
择用短时间作出高效率的事情。以此减少投入成本。

我们讲店铺发展周期，一般分为三个阶段，基础期、爆发期、稳定期。基础期做好店铺的装修，爆发期
给店铺造势起量，稳定期守成开拓并进。这其实更像买房，你花了多年血汗钱，总算在这个城市里买了
新房，拿到手了。你终于可以美滋滋的徜徉在自己的世界里，但是房子到手后，你不能天天睡毛坯房吧
。所以咱房子拿到手一步啊，是装修。至于精装还是简装，看户主的意思。房子总算花了十几万装修完
事儿了，你能搬进去了吧？不，还不行，房里太冷清，你得置办家具。迫于家庭压力，还得去国家那里
领取一个包分配的媳妇儿，然后这个家就算成了。家庭有了，小康生活就更有奔头了，你得当个社畜，
勤勤恳恳工作，挣钱养家，维持好这冷酷世界里，你平淡幸福的生活。然后朝着明天更美丽的朝阳去进
发。

基础期：

基础期就是房子的装修时期，这个店铺能发展成什么样子，脱离不开前期的装修。店铺没有好的装修，
想要走得长远，绝无可能。

1. 选品：为什么要选品啊？选品即我们店铺的售卖产品，这个产品一定是经过千挑万选出来的。选品
要注意几个点：

a. 热销：产品好有同行爆款在售，这样即使新店没有任何基础，也能借东风蹭一波流量和热度。

b. 应季：在拼多多开店都是来卖货挣钱的。那么什么样的货能更好呢？肯定是应季的，夏天卖皮草，冬
天卖比基尼，这就不合季节，不符合市场，没有流量访问也是必然事情。



c. 竞争力：拼多多这个平台，成千上万商家，有同行不奇怪。如何突破同行的包围圈，才是店铺该思考
的。产品就需要具有独特的优势，能够吸引消费者的亮点。

d. 价格优势：众所周知，平台主旋律就是低价促销，各种优惠活动缤纷而至。各种凉鞋、拖鞋迷乱消费
者的眼睛，这个时候突然出现了一双印花人字拖，原价18.88一双带回家，促销价18.88三双！你作为消费
者，你要不要？

e. 补货快、货源足：这款个性化印花人字拖卖爆了！好多消费者蜂拥过来，都要买你家的人字拖，人家
给你送钱过来了，你不能赶人家消费者走吧。所以充足的货源，快速的补货才能俘获消费者的心。说明
你家服务好啊，实力强啊。

产品选得好，能有效避免店铺少走弯路。选品除了这5点还要围绕几个元素来进行。

一个是人群：卖货，首先要定位你的目标消费人群来进行。你卖潮流女装，那你的目标消费群体就是女
学生和年轻上班女性。你卖人字拖，那你的目标群体大致是15-35岁区间的男性，这里有学生和社畜。

第二个，利润：卖货的目的是什么？挣钱啊！不挣钱我脑袋让驴踢了，像个傻子似的天天盯着店铺数据
。产品选择，一定要优先计算好自己卖货的一个利润区间。

第三个，流量：你卖个复古钥匙锁扣，人家卖应季服装，孰优孰劣，不用多言吧？你产品的消费人群都
已经被自己删减了一大半，何谈流量提升，店铺有访问量呢？

2. 定价: 价格很大程度上决定了店铺的转化率。价格过高影响产品的转化率，一双66.6元的人字拖，即使
再有个性，也少有认买。价格过低，会导致你的利润低，甚至亏本。所以无论是产品价格，或者推广费
用，以及关键词出价都需要掌握一个平衡。一定要明白自己出价的临界在哪里，什么价格既能有吸引力
，又不至于无人问津。

产品单价有个简单的计算公式：产品单价 = 产品成本 + 物流仓储成本 + 人工成本 + 低利润。

你以为这就完了吗？不是哟。咱们现在的定价是未上架前的拟定单价，产品上架拼多多平台，你还得在
这个基础上溢价15-20%左右。因为产品上架想要大卖，肯定需要借助众多的平台活动，活动就一个主旋
律，优惠促销！那你参加活动就得降价出售，一般来讲，大多是80-90%的折扣。当然也有更狠的，比如1
元活动啥的。玩法不一样，这里不作讨论。

定价这块，记得一点，设置价格永远是高开低走。别和平台对着干！这是对各位新手商家的忠告。高开
低走，平台会认为你店铺服务好，迎合客户，反之则是恶劣行径，作乱市场。

3. 图片：一张设计的图片就像沙滩上的比基尼美女，对男人有无限的吸引力。消费者也是如此，只有产
品图片上的元素能够一眼抓住消费者的需要，那这就是一张好的图片，点击率肯定居高不下。

你在街上散步，有店铺将促销优惠拖鞋摆在店外，相比其他店铺，这家店的做法肯定是一下子吸引到你
了，你走近看，鞋摊上还立了一块告示牌，上面写了几个大字，10元三双！然后你就走上摊位去看鞋了
。这就是消费者的点击和访问了。

同理，店铺产品想要在众多产品中吸引消费者，一定要有自己的亮点。好的图片就是对消费者抛出的鱼
饵，无时无刻不散发着信息素吸引消费者前往。图片是店铺提升销量的敲门砖。

4. 详情：详情页就是产品的介绍说明。往大了说，它展现公司或者厂家的实力和规模，往小了说，就是
一张产品使用说明书。

你感冒了，你要吃药，你去药店，你看到了柜台上的感冒药，只要9.9元。你拿下来一看，包装盒上啥也



没有，一没产地，二没生产日期，三没有生产许可。你会买吗？买了你也不敢吃啊！详情页就是定心丸
，消费者从头到尾看完了这个说明书，他放心了，没有疑虑了，才会下单。

详情页制作借鉴同行竞品的优势，所谓同行即老师，在电商行业，这句话一点不假。

按照消费者的浏览习惯来设计，有层次感，观感好，消费者才不会匆匆退出产品单页。详情页内容一定
要有足够的内容，消费者停留产品单页观看时间越长，对于单品及店铺权重拉升越大。

5. 销量和评价：新店一定要做好这块内容，后面转化率才会有提升。网店和实体店不一样，都是新店的
情况下。实体店能够让消费者看到实实在在的产品，至于好坏，那就看个人眼光精细了。网店相对于实
体店，这方面就是劣势。所以怎么办呢？新店要把这个基础销量和评价做起来，只要有一定销量后，才
会有更多消费者过来浏览产品，评价好，没有差评，才能让消费者有勇气下单。

基础销量前期需要有技巧的去做。这里就涉及到刷单了。当然并非无脑机刷，那样的销量没有平台数据
支撑，同一时间段，多个相同IP网址的多个外观属性不一样消费者进店，下单直接购买，这会直接导致
平台直接上处罚。现在介绍的刷单，是有效单，有数据支撑的，在平台规则之内。

首先把店铺的产品通过你的、新浪、qq或者其他五花八门的社交通讯工具分享出去，让你的亲朋好友帮
助你下一单。一个人至少可以刷3单，号登入、手机号登入、qq登录，前提是没有绑定在一起。平台搜索
引擎查找产品关键字，翻到你家产品，然后要保持正确的购物姿势，图片翻阅，详情页浏览，好评查看
、客服解答。总之就是一句话，至少看起来要像正常的消费者。后下单，娇滴滴的在家等快递上门。

接着就是有节奏的重复了，这个过程大概1-2周就可以了。注意一点比如同行的转化率大概在2%，那么你
的刷单目标比如定在200单左右。你需要多大的一个浏览量呢？答案是10000的访问量。这个转化率的值
也是慢慢增长的。比如做个3-5单，你需要100+的浏览量，转化率在0.5%，前面几天这个值保持低于2%，
第二天5-10单，第三天20单左右。一周后就可以略微超过同行均值。往后几天，浏览量越来越高，转化
率也是慢慢高起来，这个转化率别高得太离谱，维持在2%-5%就挺好。平台就会认为你的产品好，才会
给到你更多的流量，只有数据起来后，平台才会渐渐认可你的产品和店铺，从而给到店铺更多的曝光，
因为你的店铺排名已经在其他同行前面了。当然这里面其实还有其他因素，比如店铺的整体得分。

这个刷单的方式还有重要的俩点。一：刷单的IP短时间内不要重复，比如我给你做了一单，那么接下来
我好多天都不会浏览你的店铺，除非是模拟消费者其他动作，比如查看物流信息等。二：单品做好关键
词优化，一般3-5个足矣，不要重复一直用一个关键词进行产品搜索，一个是可以养词，二个是可以避开
平台的规则，提升单品权重。

那接下来就是评价了。在近90天内作出有效评价，字数在30字以上，内容围绕产品质量，物流发货，客
服素养等因素进行评价，然后附上三张产品图片，这个就更加简单了，200单里面找1/4的朋友做好评价
即可。前期如果遇上中差评等让店铺厌恶的不利因素，联系消费者，解决消费者的问题。然后让消费者
在评价下面评论手机号、qq号等信息，后向平台申报，将这条差评干掉。销量和评价做好了也能提升店
铺的权重和得分，也能为后面参加活动作好铺垫。

6. 卖家客服答疑、客服：消费者在下单过程中，肯定会有各种各样奇怪的问题，毕竟是从消费者口袋里
掏钱，所以这块肯定要服务好。卖家客服答疑，其实是平台帮助店铺提高转化率的一个问答版块，就是
将消费者常见的疑问提炼出来，问题不需要太多，3-5个就可以了，然后作出解答。答疑设置好了，客服
小姐姐压力也小。所以为了保护可爱善良的客服小姐姐，请一定要好好把这个版块整理出来。至少我在
平台上见到的绝大多数店铺都没有这个QA环节，其中10w+店铺也不少。

客服：这个其实也是让很多商家糟心的一点。因为平台的绝大多数下单基本在夜间完成。消费者搜索黄
金时间是晚上8点-10点。这个点还要去应对各类消费者，真是疲于奔命，特别是容易遇见一些笨蛋，这
也不知道，那也不知道，啥都想问。长期遇到这样的消费者，谁接待都容易短寿。所以为了自己的生命
安全，我建议商家还是找客服外包，培训过产品相关知识后，就可以上岗了。毕竟这种客服外包公司的



员工，素养还是挺不错的。

相比商家自己上岗，时间上肯定是富余的，也能从容应对各种奇怪人群。

客服外包呢，分俩种收费方式。一种是按照客服接待人数来的。第二种是按照时间来的，也就是按月计
费。第二种网店做的比较少，新店也不建议招这样的客服，价格比较贵。那说说一种客服外包。这种细
分为三类：

a. 一种基本工资加提成，提成是按照店铺营业额来的，一般是1-5%。

b. 第二种是按照接待人数来的，每接待一位消费者0.35-05元。

c. 第三种是纯提成，坐班时间店铺营业额的5-10%。

新店或者小店建议按照第二种就可以了，因为这个流量摆在那里，前期不会有特别大的访问量。以上价
格仅供参考，各地公司会有些许差异。

自己充当客服的话，时间上一定要充裕，随时盯着店铺。如果时间上有富余，但是不多，还有一种客服
模式可以选择。自己做售后服务，客服做售前服务，只负责接待消费者，回答问题。自己做售后的话，
需要处理一些事情，诸如产品质量啦，消费者投诉，以及平台小二介入这样的问题。如果时间上还是不
允许，也可以自己培养一个售后客服。售前交给客服就可以了，这个投入也能省下一些。

如果是自己做客服的话，一定要记住一点，消息回复速度在5分钟以内。如果太迟回消息，或者不回消息
，会严重影响店铺得分，拉低店铺权重。平台也会任务店铺服务差。

7. 收藏、分享：店铺都开到拼多多平台了，别和我说你不知道平台的优势在哪里。过来拼多多开店的还
不是看中了这个门槛低，流量大的优势。那既然说到流量，就得好好舔一波了，拼多多20年底统计平台
年活跃流量为7.884亿，占了国内人口总数的56%，是国内大的电商平台，实锤无疑。那为什么会有这样
多的活跃流量呢？这得益于拼多多平台的核心属性，社交型电商平台。

说到这，你就该明白了。既然核心属性是这样，那店铺按照平台的玩法走，能不获利吗！我说的不是“
砍一刀”这种病毒式宣传。店铺、单品的收藏和分享就是如此。消费者看到好的商品，下单拼团，然后
推荐给身边的朋友。收藏和分享给店铺带来的权重提升非常大。因为这就是一个平台潜在的用户，也是
每一个店铺潜在的消费者。正是通过这样的方式，拼多多才能够有今的成就。不得不夸一句，当初的团
队，真tm牛。

店铺无论新店老店，一定要在各个产品和店铺的显眼位置添置个收藏、分享有礼，一次提升店铺权重。
还有做单品流量，自然搜索流量，平台方扶持流量的时候，做好分析很有必要。单品分享做到70个以上
，平台方就会给你产品寄回增加曝光率了。

基础期，把握好这几个点，评分不会差。店铺装修到位，自然流量自然慢慢水涨船高。

爆发期：

爆发期，什么爆发呢？销量爆发，营业额迅速拉升。在这个时间段，着力打造爆款单品，参加活动，提
升店铺的曝光度，展现率。让店铺能适应平台活动，店铺的补货速度，客服素养的。如何打造爆款呢？
选品，定价，测图测款，砸广告，上活动，把曝光量拉升到高，再辅以优惠，只要产品质量OK，店铺服
务没有问题，想要产品起量还是比较容易的。

1. 直通车：这个就是花钱砸广告。把产品做好，砸钱没有问题，但是没有目的的去烧钱开车，那就得不
偿失了。听到过很多新店商家，不知道如何引进流量，然后看过一些营销案例，结果就开始了烧钱之路



，产品好还行，烧钱至少还能看到销量，那万一没有吸引到目标消费群体，岂不是白白拿钱打水漂了。
这里就要提一个投产比的名词了：产品投入成本 / 产品获利 = 产出比。很简单，两个人发传单，天100元
，甲发了10张；乙发了100张。那投产比分别就是10%和。那作为老板，肯定选择投产比更高的乙。对不
？因为效率高啊。直通车也是如此，我们花少的钱，获得高的报酬。

直通车是一个很不错的广告推广工具，只要商家掌握好这块的知识，有技巧的去投放广
告，想要通过直通车引入流量，so easy!

首先，咱得明白一个事情。咱们开网店的目的是什么？挣钱！如何能挣到钱呢？很简单，把产品卖给有
需要的消费者。如何让这个消费者找到店铺下单呢？让产品能够出现在消费者面前。只要标题关键词设
置好，能匹配到消费者搜索的关键词，那么店铺就有了出境的机会。

在这里有一个概念，叫做标签。 产品和消费者都是有标签的。这个标签对于消费者来说就是他购物逛店
留下的动作行为，平台数据收集后，会形成消费者专属标签，每一个消费者理论上讲，标签都不一样。
因为每一个人的生活环境差异，导致需求不同。逛店留下的标签肯定也是不一样的。产品也是如此，每
个人逛店消费给产品留下的标签属性也是有区别的。这其实就是平台千人千面算法的基础概念。

明白了这个标签的概念，那我们再回头讲直通车的推广投放问题。产品上架前，你首先得明确一个事情
，比如你的产品是人字拖，那你的目标消费人群是哪些呢？15-35岁的男性比较多，这里面学生大概占40
%以上，上班族又占30%，月销消费能力肯定是上班族多，学生群体更多是低价商品。这类群体又以广东
，浙江居多，搜索时间一般在晚上8点以后到晚上11点之前，是一个搜索高峰期。那既然我们已经有了消
费者的画像。剩下的就是如何把这条带着使命的直通车准确投放到目标消费人群眼前。按照时间，地域
等消费者属性去划分，就可以大程度的去减少投入成本，吸引更多消费者前来访问。

如此既保证了店铺的访问量流量，又能有不低于同行的转化率，这就是直通车的漂移技巧。

2. 活动：我们说活动才是产品大的流量来源，这话绝非吹嘘，因为平台近7.884亿的流量都是通过活动散
落到各个店铺和产品面前。直通车带来的流量对比平台活动，那就是冰山一角，而且还费钱。活动是每
个想要挣钱的商家都不能跳过的福利，好的产品只有通过活动去展示在更多消费者面前，才会有高曝光
率，店铺才能有更多的访问量，点击率。

参加活动前，要做好选品，准备在活动上拿什么产品作为爆款，让店铺一炮而红，增加曝光。活动价格
多少合适，还能有利可图。活动前对主图的优化设计，测图测款，选择点击率高的那张图片。根据活动
不同，活动门槛也有区别，报名活动，首先是店铺得分够不够！

活动中需要注意坑产值，这个决定你后期能不能再次上活动。如果参加活动，销量都没有破0，那店铺之
后大概率都不会有机会再上活动了。因为平台为店铺带来了大量的访问流量，但是因为店铺服务或者产
品质量问题，导致没有销量。平台会认为店铺一般般，甚至很差劲。那么后面就不会给店铺更多的扶持
了。这个其实也是平台的自然法则，店铺优胜劣汰，平台只需要能够做得好的店铺，给予扶持，然后双
方相互反哺，这就是平台盈利的底层逻辑。

坑产越高，店铺能从平台获取的资源越多。

活动后，需要注意做好活动数据的波动，记录，并做复盘。分析店铺得失的点，放大做得好的，做得不
行的就给摒弃。积极转化好活动带来的粉丝流量，做好客户关系维护，方便之后上新清库存吸引老粉丝
复购。因为很多客户都是通过活动的低价认识店铺和产品，只有积极将这部分粉丝维护好，真正将店铺
凝聚力做起来，才能源源不断的将粉丝流量变现。而且老客户带来新客户购买消费，也是很常见的事情
。重点在客户关系维护这一块。

活动是衡量一个店铺实力的标准，如果连活动都上不了，做不好，这样的店铺在平台上也生存不了多长
时间。



3. 大促：平台大促其实就是小型活动的进阶，能够参加大型活动，恭喜你，你的店铺做得很不错。在这
个活动中，面对的全是实力强劲的店铺，这就是一个大型开放的竞技场，只有的那批店铺商家能够从中
脱颖而出。能获取的资源就更加多了，大促活动，若是坑产做到一定程度，则说明你的店铺和产品在平
台都是可以排得上号的好产品，好店铺了。参加大促需要店铺缴纳足额的保证金，以及店铺需要达到活
动门槛，做好图片关键词优化，剩下的就是准备好充足的货源，然后就可以开始大显身手。

4. 内容化活动：其实就是类目型活动，在平台上也挺常见，比如电器城，食品超市，时尚穿搭，家居优
品等。这些活动参与就是店铺卖的产品必须符合这个类目，店铺达到活动门槛即可参加，这类活动并非
主动申请报名，而是店铺必须有一定层级度以后，通过运营小二，对接资源才能参加。这样一来，这个
门槛就更加高了。物以稀为贵的道理，大家都懂，既然坑位是有限的，那店铺肯定是挤破脑袋去参与，
才能获取这个资源渠道啊。

稳定期：

其实经过前面俩轮之后，店铺算是经历过大风大浪了，这个时候就需要有自己的沉淀了，将店铺流量稳
定下来，每天的销量大概能有多少，这个时候，店铺商家心理得有个谱。如不出意外，这个线基本上就
是店铺后期的一个盈利线了。那店铺肯定还是得继续做下去，越做越大还是越走越窄，也就看店铺掌舵
手的实力了。店铺销量长时间低于盈利线，那就该反思店铺的自身问题了。店铺经营的好，那么每天看
到的盈利线都是上升趋势。

1. 粉丝维护：做买卖，做好买卖，做大买卖。回头客是一股不可忽视的消费人群，回头客愈多，证明产
品越好，店铺服务越好。如何维护好粉丝关系，就是店铺稳定期应该考虑的事情。客户下单后，可以设
置优惠券，或者加群有礼等营销内容，让客户一直关注店铺群，直到上新品，库存需要清仓，老客户的
复购就显得至关重要了，老客户是使用过店铺产品，体验过店铺服务的客户，给出更多的优惠促使老客
户复购，便能给新品带来更多访问量，新品标签重复，新品权重拉升，新品能吸引更多自然搜索量。如
果后期店铺商家做店群，也可以积极在粉丝群进行宣传，客户对店铺有信任感，比陌生消费者下单容易
太多。客户变成粉丝，再把粉丝流量变现。客户从店铺得到优惠，满足需求，店铺从粉丝手里获取更多
店铺权重，互惠互利。这种情况电商称之为私域流量，这个流量能够为店铺源源不断的带来更多的利益
。只有真正将陌生消费者转变为店铺的忠实粉丝，店铺想做不下去都难。

2. 对接资源：店铺做得好了之后，就拥有了和平台类目运营小二对话的机会，这是一个平等的机会，每
个店铺都是如此，只有店铺做的好了，才能成为越过龙门的那条鲤鱼。找运营小二加入类目商家群，获
取更多行业情报，这就是每个店铺商家心心念念的圈子。恭喜你，现在已经成为了一个有身份的人，至
少你认识的店铺商家都是很有实力的，这就是你的资源。再就是可以通过类目小二去参加类目活动，获
取更多的平台曝光机会，将更多产品推送给广大有需求的消费者。

3. 老带新：老客户通过分享给店铺带来新的陌生流量，通过老客户一番游说，陌生流量成为了你的店铺
新客户。恭喜你获得一名忠实粉丝和一名新粉丝。只要产品好，店铺服务好，总会有消费者不收你佣金
去帮助你推送广告，因为他需要拼团或者领取优惠券，这就是拼多多为人称赞的变态之处。店铺出现这
种情况后，平台会认可店铺，基于更多的扶持流量，然后就是滚雪球了。

4. 店群：店铺不断重复的去上新，造爆款，砸广告，上活动，不断重复这个动作，店铺就能有越来越多
的访问量。当店铺饱和的时候（长时间访问流量趋于稳定，转化率亦稳定）就该给准备做店群，扩大商
业帝国了。店群是什么意思呢？简单的讲就是一条步行街在11年开了一家零食店，然后经过老板大智若
妖的商业操作，12年这条步行街上开了10家同款零食店。这只是一个比喻，现实中应该没有这种傻瓜操
作，不过沙县和黄焖鸡还有咱们兰州，嗯对，就是这样一个模式，走出地方，面向中国，甚至走出中国
，面向世界。店群就是这样，以同款商品霸占整个类目，总有消费者的流量能够搜索到旗下的店铺。再
接着说店群变态的地方，因为平台目前对这块没有规定，所谓存在即合理，只要不明令禁止的，都是商
家可以操作的。

一家店铺开起来后，做1-2个爆款引流，其他都是利润款，有一定层级就可以开始接着操作第二家店铺。



模式一样，还是卖同款产品，有引流款和利润款，图片和详情，标题这些东西略微作差异化，关键词有
细小区别，甚至多家店铺关键词完全一样，剩余几家店铺作好相近关键词的设置，真正把一个或几个关
键词做到物尽其用。让消费者搜索关键词，眼里都是你家产品。做生意什么能赚钱呢？前100年的美国资
本主义就告诉你了，是垄断！只有完全垄断了拉一个类目，你的产品出镜率才能高，店铺想要不盈利，
太困难。
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