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公司名称 杭州臻广科技有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 4号大街28号2幢405室

联系电话 18966166821 18966166821

产品详情

 云首坐落于电子商务之都-杭州， 主要提供杭州拼多多代运营、拼多多代运营、电商代运营、网店托管
等服务，杭州拼多多代运营；注册资金1000万，上市公司投资，是一家专门为品牌客户提供一站式电子
商务解决方案的网络营运服务公司。 我们的优势：

一.3年磨一剑，只做拼多多运营，创始人是原上市公司零售体系高管，我们更加了解新零售背景下的线
上线下相结合的布局玩法；拼多多是一家集整个电商服务产业链资源为一体的资源整合型平台公司，现
在电商流量碎片化，多维度空间做整合了一些电商方面的资源；二、电商品牌孵化运营服务的公司，公
司成立以来，先后参与慈溪家电产业带，清河羊绒产业带，织里童装产业带，大唐袜类产业带等国内产
业带源头的运营咨询孵化服务，天猫官方产业带活动，与多家产业带及天猫上下游服务商体系合作并达
成了重要的战略合作伙伴关系;

三.拥有老花镜类目TOP，车品，童装，孕妇装，儿童家具、女装等孵化案例，终实现商家，行业和拼多
多三赢的局面！四、 先后与视觉、短视频（跟屁虫）；mcn机构（如涵）、网红达人（李佳琪、薇娅
）等、品牌策划的汤臣杰逊，客服企业外包上海网萌，与我们是战略合作伙伴，通过这些更全面的资源
输出能够更全面的服务商家做到更大价值的市场输出，让产品能更大的释放声量；现在是颜值经济，差
异化竞争；所以好产品更需要好视觉，现阶段线上运营，内容权重越来越高更多的大商家大品牌主要都
是通过产品类容取胜，需要做到以下3点。

1、产品内容化（让产品会说话）

2、购物场景化（针对需求场景的体验更能刺激消费者的购买欲）

3、运营系统化（做让认可的数据）

所以在电商板块的任何服务及资源找拼多多可一步到位，全面解决电商板块所有问题；



使命

助力中国质造，成就中国品牌

愿景

做受信赖的品牌孵化平台

价值观（拼多多六君子）

感恩、担当、创新、内观、激情、共赢

 

数据化运营乃店铺运营根基

举一个深刻的例子说明数据化运营的重要性：

当听到“我有个朋友，去年做拼多多赚了一百多万”或类似的言论后，
商家A听后反应：当晚就入驻拼多多开始卖货；

商家B听后反应：询问是卖什么产品，然后找个供货的厂商就入驻卖这种产品；

商家C听后反应：咨询卖什么产品、供货成本、盈利模式、投入资金量，以及月盈利情况，再根据拼多
多的竞品数据，如价格范围，销量情况，市场热度指数等数据，后分析自己供应情况，判断是否入驻拼
多多，如果入驻根据站内数据情况再进一步计划如何操作等。

同样是做生意或者创业，付出同样的资金和精力，商家A和B的成功率可能是5%，商家C的成功率可能高
达80%，你是属于C这种类型的商家吗？如果还不是，请收藏并关注这个专栏，以后你就是

抛开笼统的生意经不谈，把经营反馈的全过程数据化管理并系统分析，称之为数据化运营，这种操作模
式是项目（创业）成功率的基础保障。电商运营对比传统行业的数据分析来说更加简单易学，
只要懂得加减乘除和简单推理逻辑即可入门乃至登峰造极。

透过别人口中的年入百万，自己该怎样操作呢？所谓万丈高楼平地起，对电商运营的基础有系统的认识
之后，才能进一步了解复杂的运营思路以及方案。这里解释几个常用的电商中的数据概念（请牢记以下
基础名词）：

-----店铺相关

访客数：进店人数（例如进店有100个人进来看，则计店铺访客数为100）; 浏览量：同个访客的多次浏
览（例如1个人看了2次/个产品计为2个浏览量）；

转化率：单位访客成交的订单数（例如一百个访客成交10单，转化率为10%）； 客单价：每笔订单的
平均成交金额；

访问深度：平均每个访客的浏览量（每个人看了多少个产品）； SKU：产品的具体规格，例如白色大码
、白色小码等；拼多多店铺DSR：指近90天的描述相符/物流服务/服务质量三项评分的平均值（长期密切
关注避免掉出活动门槛值）；



访客价值：平均每个访客的成交金额；

-----推广相关

质量分：对关键词推广效果的反馈，点击率越高，得分越高；

资源位/展现位：产品的流量入口，例如搜索关键词排名第二名，爱逛街精选位； 曝光量：可以理解成
多少个人看到过（还未产生点击），又称展现量；

点击率：单位展现产生的点击量，如100个展现产生了10次点击，则点击率为10%； 点击单价：每个点
击消耗的费用；

投入产出比：一般指投入产出比（投资回报率），简称投产比，比如投了100元的广告，卖了300
元的营业额，ROI是300/100*=300%，一般就说ROI是3；

千次展现成本：每获得一千次展现消耗的推广费用；

人群画像：根据人群的不同属性进行分标签管理（例如性别年龄职业等），根据访客携带的标签来判断
访客的身份；

下面为大家简单介绍下拼多多店铺运作的基础流程，主要可分为五大运营阶段，如下图。

分析市场数据，判断自身

首先需了解自身类目的行业数据，分析竞争对手的具体数据（如竞品的成本，竞品的活动价和日销价）
，对比自身的资源评估存活空间，再根据投入的大小制定大致的目标规划（目标必须可落地，
可执行度高，如月度目标）。

目的：判断自己做拼多多有没有钱赚，如果有，利润空间范围是多少。

产品规划，内功优化

把目标根据类目的淡旺季进行拆分（不同类目不同规划）：如服饰类，把目标营业额按每个季度的子类
目热度按月拆分，分析具体月份需要的款式数量，再根据每个月的款式数量针对关键词属性热度进一步
细化，规划AB款（尽量做备选款，避免因某批新款效果不好而手足无措）。并做好款式的流量预算（参
考公式营业额=流量*转化率*客单价），同时预判站内活动的节奏。

内功的具体内容有产品的标题，详情的卖点精炼，价格的定位，关联的产品等。标题代表了产品的属性
，是匹配搜索流量的关键；产品的详情优化上，必须认清自身的客户人群，再考虑从哪方面去推荐产品
卖点，价格的定位尽量参照同行，和分析自身的产品特性，避免定价过高无转化。标品

（即有明确规格、型号的产品，如iphone X）需要做好sku规划，例如A类sku引流，B类sku转

PS：标品与非标品的区别

标品：就是有明确的规格、型号，如iphone X
非标品：没有明确的型号区分，如男装、女装不同产品属性对应不同的推广方式。

通过付费或活动打造爆款：推广引流（付费）/活动引流打爆款（操作店铺的重中之重）,流量入口分活动
、搜索、类目、拼多多推广四大类，每个流量入口适配不同的产品和规划。例如使用推广引流，通过分
析产品在关键词的点击率对比行业数据分析款式潜力（推广测款）；或使用A类款在活动快速提升GMV



并引爆搜索和类目流量，活动后转换成B类款使用推广补流让产品稳定发育并收割利润，后续会详细描述
。标品的点击率主要受制于价格和销量，主图为其次(多类目标品数据分析的结果)；每个活动推爆款的
操作都不同，但思路是一致的，通过前期高成本投入或者平本的活动价竞争资源位，做出业之后拿到次
级资源位再涨价获取利润（后续会详细讲解每个活动细节）。

后期爆款维护，日常运营，新品接力

记录产品反馈的数据，分析阶段目标完成情况，按照时间节点，根据已有数据分析计划完成进度， 对
比实时情况进行调整。规划只能是主线，实际执行肯定会出现偏差，如果出现思路错误务必及时产值，
让店铺处于良性循环中。

目的：统计和分析数据的行为可以清晰判断自己打造爆款的关键点，用于举一反三！

维护售后，强化CRM

响后续店铺运营情况。同样在处理售后时也需非常谨慎，订单状态不同的客户分优先级，处理顺序为质
量问题-错漏发-查件，质量问题应特别敏感处理，避免出现爆款差评置顶的情况，否则损失的就不是几
块几十块了。CRM（老客户管理）一般用于快消品类目，这部分的客户回访的转化率较高，平台后续也
会越来越重视这方面的体验。

目的：提高老客户粘度，降低推广拉新客户的广告成本。

看完这些，在拼多多应该分析哪些数据以及该怎样把控操作流程，大伙心里多少有点数了吧？接下来我
们要做的，就是每个流程里的每个板块，细化并具体执行到位，即可让店铺稳中有进，长期立于不败之
地。
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