
拼多多怎么做好全店动销，让爆款不在孤单拼多多爆款打造拼多多代
运营

产品名称 拼多多怎么做好全店动销，让爆款不在孤单拼多
多爆款打造拼多多代运营

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 杭州市钱塘新区4号大街

联系电话 18966166821 18966166821

产品详情

很多掌柜会想问，我这个款该怎么操作、怎么打爆？的确，爆款是所有商家都想要的，但实际上，并不
是所有的款都能成为爆款，我们也不需要把每一个款式都做成爆款。

为什么这么说？因为我们做店铺，不仅仅是一款、两款产品的事情，而是所有款式都要兼顾到，要对店
铺的整体有一个规划。集中全店的精力去把适合打爆的产品打爆，不适合打爆的产品就留作辅助，如果
想要每一款产品都做爆，很可能会出现“胡子眉毛一把抓，却什么都抓不住”的情况。

一、店铺的产品布局

在对店铺合理规划前，首先要明白一家正常的店铺，都需要哪些效果的款式来做好产品布局。一般来说
，我们产品主要分成引流款、利润款、活动款以及形象款四种类型。

我来分别说一下这几种款式该怎么选择。

1、引流款

说这个之前我先问你们一个问题，假设你店铺里面有一个爆款单品的搜索流量能破万，但是你的产品利
润只有百分之五，请问你会主要利用这个爆款来赚钱吗？

在有规划的店铺中，我们一般是不利用这种爆款来赚钱的，这种爆款其实就是我们的引流款，它的目的
更多是用来为店铺引进流量，然后在详情页中做关联营销把流量引导到别的利润款去做成交，或者做动
销。

那这种爆款该怎么选择呢？要想提高款式打爆的概率，那这个款式需要选择消费者能接受的非小众产品
，并且产品的转化率需要足够的好。如果是标品那价格就要有优势，如果是非标品那款式就要足够的好
，收藏足够高。其次还要确保产品受到外界比如地域、天气等因素的干扰要小一些。



就是为店铺吸引流量，引进更多意向客户的产品。这类产品一般选择成本较低，利润也不会太高，但是
能让一般买家接受的产品，用以低价走量销售。

引流款的做法，其实就是款式不差、价格容易接受，这方面的技巧和方法，我之前也分享过非常多的了
，这里就稍微总结一下：引流款可以不赚钱、价格略低，前期先通过引流款激活店铺的流量、销量、权
重，后期可以更好运营其他主推款、副推款。

2、利润款

利润款顾名思义就是需要靠这些款来实现店铺整体盈利的，所以这类产品人群需要非常，我们店铺对这
类产品的定位、人群要清晰，比如产品对应人群的年纪、喜欢的风格、能接受的价格区间等等。

利润款。一个店铺的运营离不开效益，利润款就是主要的盈利产品。一般而言，除了爆款和引流款，店
铺其他产品都是利润款。利润率就由卖家对商品预期利润率的估值来定，虽然这类产品流量不多，但是
产品的利润高。当然，这类产品也要预留折扣空间，这是为了在速卖通大促时顺应平台推出的打折活动
，折扣空间可以预留5%-20%。有了这样的折扣空间，就方便利润款赶上平台的流量高峰期了。

当然，产品结构的设置，只是经营店铺中的一个环节，我们要将其与物流、选品、售后等等相结合，从
而达到目的——自己的店铺在强大的网店竞争中站稳了脚步，成就了自己，创业成功。

3、活动款

活动款就是我们一些报名活动的产品，这个就不像引流款、利润款需要考虑各种因素，有着较严格的限
制了，具体什么款作为活动款还要看报名活动的目的是什么。

比如我这个活动是需要清库存，那我们就选择一些快要积压库存的产品；比如我报这个活动是为了冲销
量打爆款的，那我们报名就要选择引流款去报名，针对不同的目的去选择不同的款式。

活动款一般是店铺搞活动的时候使用的，这类产品可以帮我们的店铺达到一个冲量，获取利润，我们报
活动一般目的分别是清仓、冲量还有塑造品牌度，所以我们就根据自己要达到的目的来选款，冲量就选
择库存多的；清仓就选尺码、规格不全的；曝光更强选款未大众款。

4、形象款

这个是一些品牌店铺经常会用到的，相当于是一个店铺的形象工程也是面子工程，需要给消费者梳理一
个整体的店铺形象。一般是选择一些高客单、高品质、高逼格、小众的产品来作为形象款，不需要太多
一个店铺做两三个款就行。明确了店铺的产品布局后，我们也要有条理的去规划，根据店铺不同的时期
来选择打造什么样的款式、产品。之后全身心地去做好这单个款式，而不是前期店铺一上新就全部产品
都上架，试图全部一次性做好，这样真的很难，也很花功夫。

形象款式支撑店铺的条性和信任感的产品，通俗来说就是店铺品牌的门面。高质量高调性、高客单的产
品，可以选择小众款 。形象款可以帮我这类产品可以提高店铺的形象和质量。

二、店铺不同阶段的不同操作重点

对于店铺来说，一般会分成新店期、成长期、成熟期三个阶段，我们根据这三个阶段的特点来分析下每
个阶段该怎么操作。

1、新店期

新店期就是店铺刚开，产品还没上架到刚刚上架没基础的这个阶段。开设店铺的流程我就不说了，说说



店铺新开后上线产品的事情。在这个阶段我们的首要事项不是上新，而是选品。新店期我们迫切的就是
为店铺引入流量，所以我们要上新的，一定要挖掘出有潜力的款式，之后全力将这款产品推爆，为店铺
引入初期流量。在潜力爆款上架后，就要着手对于利润款的筹备，至于形象款先不着急，把主要的引流
、利润款式做好再说。

当然，如果是非标品我们在上新前很难判断款式潜力的话，可以多上几件款式，然后配合测款再来判断
哪个款式具备爆款潜力、哪个款式可以用来做利润款。这个阶段还有个事情就是做基础销量，很多新手
商家会说 不知道为什么没流量、没销量，结果一看产品发现清一色的0销量。

在做店铺前，我们一定要明确一件事，那就是用户一定是更青睐有潜力的产品的。是否有潜力，就看产
品是否能够转化出去。只有你产品有销量、有转化，才会获得更多流量。0销量的产品没流量、没销量是
很正常的。

拼多多新店正确的做法分为三步：

1步,先熟悉平台规则和店铺后台操作

第二步,营销中心查看是否能报名新品活动

第三步,产品有基础销量后辅助直通车推广

2、成长期

在这个阶段，店铺已经确定了主推款及利润款，整体的产品布局已经清晰，并且也有了基础的销量。通
过基础销量所带来的权重，在这个阶段或多或少的还是会有一定的流量，但是不会多。所以商家在这个
阶段愁的还是流量太少。

说到流量我们主要通过两种方式来获取，一是报活动，二是付费工具。

报活动还是要看活动是否适合自己，不是说所有能报的活动都报上去凑热闹、蹭流量。比如有的是主打
低价的活动你把利润款报上去，那是在消耗自己商品的人群。后期带来的流量也都是不的，红利甚至不
足以抵消自己正在拉人群所产生的花费。

标签： 拼多多 推广 计划 搜索 出价 店铺 关键词 效果

想要拼多多店铺提高销量，那搜索推广肯定是少不了的，但是想要开通搜索推广，我们需要做好充足的
规划，确保推广的效果能够按照计划进行，终达到我们理想的效果，这样的话我们的推送算是成功的。
搜索推广可以设置50个推广计划，每个计划可以添加20个产品，如果我们想要在搜索推广中获得比较好
的结果，就要好好计划。

拼多多的搜索推广分为两种形式，分别是主推计划与长尾计划。接下来小编就来跟大家说说这两种计划
各有什么特点和优势，怎样选择才能取得佳效果。

1、拼多多两种搜索推广的定义

主推计划就是主要针对某款宝贝而制定的，比较适应于应季推广和日常推广。主要的操作是一个计划中
放一个商品，然后添加热门的关键词，出价越高，宝贝的曝光量越大，店铺的流量增速也就越快。由于
选择的关键词数量较少，所以调整频率比较高，推广预算也会较高。



长尾计划就是把店铺所有的产品都放上，做的是全年的日常引流。我们在选择关键词上选择的是长尾词
，出价不高，一般低于市场的均价，这种流量也是比较平稳。主要倾向于ROI的计划，我们需要选择大
量的关键词，批量进行调整。

2、拼多多两种搜索推广的特点

关于拼多多的两种搜索推广的特点，小编列了个表格跟大家好好分析一下。我们主要从推广的目的、产
品分类、投放时间、选词类型、CPC出价、效果、流量、关键词数、调整频率、预算分布等等去区分。

3、拼多多两种搜索推广的优势

拼多多的主推计划主要在倾向于快速曝光，选择热门的关键词、高出价的主推计划往往能使1款商品得到
100的高点击，当然CPC也较高。

拼多多长尾计划主要倾向ROI的逻辑下，选择非热门长尾词和低出价的长尾计划往往能使8款商品也只有
100点击，但CPC低很多。

好了，拼多多搜索推广的两种计划模式就给大家先分析到这里了，相信大家应该知晓自己的店铺应该选
择那种方式比较好了吧，这两种计划都非常的好，主要我们要看看这个是不是适合自己的店铺，只有适
合自己，我们才能在拼多多的搜索推广中取得非常好的效果。

3、成熟期

付费渠道主要还是多多搜索 多多场景 以及聚焦展位的CPT 还有直播推广。说到付费工具必提多多搜索，
原因在于多多搜索主打的是搜索流量，而这类流量是、转化高，也是对于卖家很有帮助的流量，我们不
能忽略。对于中小卖家开推广有一个通病，就是认为开推广马上就能出效果。如果开了几天没拉动流量
或者没有做好投产，就觉得付费推广光烧钱没用然后就停了。没有什么工具是立竿见影的神器。对于付
费推广，它是很重要的引流工具。工具用得好与坏，还是要看人的操作。 而付费推广到成熟期，想要做
出效果，主要就是追求稳定的投产阶段，这个阶段必须是从上一个成长期过度进来的，也就是说已经经
历了测关键词、测人群、养权重、优化了点击率、优化了转化率以后才到的这个阶段。
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