
拼多多运营规则以及选品逻辑思路解析 杭州拼多多代运营

产品名称 拼多多运营规则以及选品逻辑思路解析
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

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

拼多多
店铺运营怎么做？这是很多卖家的疑问，其实对于运营我们需要一套思路，一套可以把店铺运营到脱颖
而出的思路。我们要了解一间店铺每天需要达到多少单（日坑产），店铺运营操作的技巧与方法，资源
如何配置。推广计划投放的时间和力度，同时要把每天的工作梳理清楚，制定好运营计划，这样清楚每
天需要做什么，才能有针对性的目标完成每天的工作，这样才不会让进度一直在延迟，导致错过时机。
上面看不懂，没关系，也不重要。接下来的内容，你就必须认真看，认真记。拼多多运营规则以及选品
逻辑思路解析 杭州拼多多代运营

一张图，给你展示一套拼多多整体运营思路：

首先我们要了解平台上的的基本规则。如果你对规则都不了解，你就没办法把店铺做好。大多数商家都
是看到这个门槛低，又听说很多人赚到钱，想都不想就开干了。个人不建议这样做。现在谁身边没几个
朋友做拼多多的，先向他们了解情况，可以的话，建议让朋友开个子账号给你去了解。

拼多多运营基本规则

1、发货规则

（1）延迟发货

拼多多平台的规定一般是订单拼团成功后，商家需要在48小时内发货，否则会受到处罚，一单处罚3元，
以平台现金券的形式补偿给买家。所以我们需要提前准备联系好物流，可以多找几家，避免后面因为物
流问题导致有订单发不了货造成延迟发货的违规。

（2）虚假发货和虚假轨迹
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一般是在我们发货后，24小时内没有出现揽收的物流更新会导致虚假发货的违规，物流中转超过24小时
没有物流轨迹的更新，也会导致虚假轨迹的违规，申诉一般是很难通过的，如果商家当天商品的发货订
单总量中，虚假发货的订单较多时会连带全部订单进行处罚。建议卖家与靠谱的物流公司合作，并与物
流方签署协议。一般情况，拼多多S单不管，但是S单中一定要记得及时更新物流信息，物流信息不更新
，会导致虚假发货和虚假轨迹，从而受到处罚。

（3）欺诈发货

商家在发货过程中向消费者发送空包裹或与商品描述明显不符的其他物品，或者实施其他情节严重的欺
诈行为，这个就是欺诈发货。

2、商品发布规则

（1）商品分类

发布商品时要注意商品分类要正确，对于商品所处的二级
三级类目选择要清楚，不然后面会遭成流量受限，可以每天体检来检测商品分类是否正确

（2）重复铺货

当同一店铺发布的两个及以上商品ID或商品链接中的商品属同款商品时就会被平台判定为重复铺货。重
复铺货会被要求在一定期限内进行整改，情况严重的话，店铺会被降权，商品会被要求下架。

3.商品排名规则

（1）搜索流量排名：综合排
序是近30天或7天销量高、评分高、点击率高或转化率
高的产品。谁综合能力强，谁排前面，除竞价排名。销量排序是近30天有效订单总量的排序，注意是有
效销量，当然还有一些基础的指标项需要达标，商品的DSR行业30%，

（2）推荐流量排名：这是一个依靠算法，分析消费者购买行为，分析消费者喜好的准确投放的流量端口
。一般是
近30天有100笔订单
或者5000以上的坑产就会达到入池线
，排名的依据主要是从系统的千人千面和点击率还有坑产3个综合维度.

4、其他规则

（1）诱导买家

主要是在聊天场景中出现的导流的情况，有诱导买家到第三方平台或者一些聊天软件的情况，也就是引
导买家加你的扣扣，微信电话等，情节较轻的，会被警告，情节严重的，需要上交10万元的保证金或者
封店处理，这个一定要注意！重点！！！

（2）处罚

3分钟回复率至少要达到70%回复率以上，同时回复的平均时长不得超过10分钟。偶尔天没事，会发出警
告，如果持续的时间过长会造成店铺的二级限制。同样的投诉率也不得超过行业的5倍标准，当然这个指
标性是可以做起来的，也就是在做S单的时候，找人来假聊，提升这个回复率指标，注意：早8点-
晚11点是考核时间段。
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（3）售后纠纷

售后纠纷，投诉问题，平台介入率一定要降下来，介入率高，影响自己的流量质量。投诉工单一定要一
时间处理，否则会严重影响自己的商品数据。平台比较注重买家体验这块，遇到这方面的问题一定要及
时解决。

（4）刷单套券

在刷单过程中使用平台优惠券，百分百抓你，这个是优惠金额10倍罚款，比如做S单的时候用了3元平台
无门槛优惠券，处罚金额就是3*10=30元，所以在刷单时一定要审视好自己的订单是否有问题。出现套卷
情况一定要一时间让刷单的人申请退款。

二，关于选品逻辑

1. 根据产品利润选品

做电商肯定都是以赚钱为目的的，我们在做选择前。先分析所选择的这个行业的数据。然后，分析这个
行业的利润状况如何。（所有的数据都是当下的数据。后续还会有变数，但是依然可以作为我们参考的
重要依据）有的时候，我们去做某个产品是因为本身有这个方面的资源。但是具体要不要去做。能不能
赚到钱呢。我的逻辑是，你看看这个行业现在是不是赚钱的，再决定下不下水。抽样调查。我一般分析
的就是拼多多销量排行榜前20名的盈利状况。如果前top前20都盈利困难。一定是竞争红的发紫的行业了
，我进入也肯定很难赚钱。就算赚钱也是苦兮兮，如履薄冰。

2. 根据市场体量选品。

主要是根据我们所选行业的市场搜索热度来选品，通过后台的推广工具的搜索行业里面查看后台的热度
，也可以通过插件链接TOP店铺的日销量数据和客单价，有的时候，我们会选择一些稀奇古怪的品，认
为这个没人做。应该有市场。实践证明，有的品，真的是市场太小了。连搜索的人都没有几个。单量做
的再大也就几十单。所以市场热度决定我们的产品能做多久，

3.根据自身定位选品

可以用金字塔结构来表达，每个人所处于的资源层级不一样。大部分商家都是资源层级比较低，小团队
创业，小公司做电商，资金有限。属于底层商家。腰部的商家，基本都是工厂，或者产业链。而金字塔
顶端的头部商家。一般都是行业比如上市公司。或者行业的供应链，或者超级电商公司。不同层级的商
家，所拥有的资源是不一样的。所以处于不同层级的商家，选品的逻辑也是不一样的。大企业，金字塔
顶端的商家。一般目标非常远大。可以长期的为了一个目的持续投入。前期甚至不计盈亏。很多企业，
特别是互联网企业，很多都是不赚钱的。对于电商做到后面都是同行之间的竞争，不可避免的后面后面
都会碰撞，所以更具我们自己的资源实力来选品，个人建议是不要选择竞争非常激烈的行业或者产品。
神仙打架，你只会遭殃。所以更好的是腰部选择腰部的产品，底部商家选择细分市场的产品。选择合适
自己的产品。依据自己的资源，来匹配合适自己的产品。头部商家，有的小品类，或者细分人群是他看
不上的。所以腰部和底部商家就有很多的机会点。先在自己的层级，做好自己的事情，累积自己的实力
，赚到钱了，慢慢累积，资源实力强了，再可以考虑升级进入腰部，甚至头部。

三. 基础打造

品选好了，知道了我们要卖的东西，下面就是我们店铺的基础打造了，店铺基础的打造是老生常谈的问
题，无非是店铺的标题设置，主图详情页的制作和店铺的基础销量和评价展示，对于标题的组合，我们
需要列出和产品相关关键词，选择竞争轻度小搜索热度高的，主图详情页的制作需要结合产品的卖点来
打造，基础销量和评价，销量可以通过一些渠道来改，评价前面重点可以做一些评价，这里就不细说了



（对这块有不清楚或者需要相关S单安全资源的可以评论区留言私信）

三．推广计划的建立

1. 搜索计划

后台可以直接建立计划，设置好计划的日限额，投放的分时折扣，选择好推广的关键词，同时设置好关
键词的准确匹配溢价和人群溢价，计划建立后我们要明确建立的目的，是为了测款还是作为正式推广，
对于测款，我们需要关注的数据是商品的点击率和商品的收藏率数据，一般而言点击率要达到行业均值
以上，在收藏率达到10%就可以明确是可以推的品，收藏率达到15%以上，那就是一个潜藏的爆款产品。
正式推广阶段，前期我们也是重点在积累相关的数据为依托来调整关键词的出价，要明确一点，计划前
期的产出都是不好的，推广计划是加速引流的过程，不是决定产出的，计划需要有一个养成的过程，同
时配合S单加速计划的养成，比如细节上的操作，重点养那个关键词，根据推广数据的反馈，调整计划投
放的折扣，怎么样才能做更准确流量的引入，（关于搜索计划细节上的就不过多讲述了，有不清楚的可
以评论区留言私信）

2. 场景计划

场景计划主要是以人群标签匹配的流量，一般我是作为前期过度的，主要是通过场景计划的投放积累真
实成交，从而打造店铺的基础，主要是通过累计的真实的成交量刷新店铺的每个评分指标项，场景计划
手动计划因为没有淘系的准确人群的划分，只有一些活动的资源位和人群的大划分，所以我一般会采用
OCPX智能投放的方式，当然也可以通过后套DMP营销工具选择竞店的人群，放在我们店铺的人群中，
（关于场景计划细节上的就不过多讲述了，有不清楚的可以评论区留言私信）

四．活动板块

活动是每个商家获取流量的关键点，商家想要获取到更多的流量和销售就需要报各种活动，拼多多社交
+电商模式的电商平台也不例外，商家们只有在报活动才能获取到更多的流量，社交软件的流量，商家
们是不可估量的，商家们如果想要获得销量就先了解一下拼多多的活动，拼多多的活动很多，而商家们
常报的活动，同时流量比较多的活动包括新品活动、9.9特卖、爱逛街、限时活动、品牌清仓、名品折扣
、首页。至于如何报名参加活动就需要商家了解一下每个活动的规则.

1.拼多多新品活动、9.9特卖和爱逛街活动

这3个活动资源位都是由商家自主申报的，拼多多首页产品60%的流量都来自这3个资源位。商家当然也
希望报名这3个活动，但是报名是需要符合规则的。提报通过之后还是会有流量的测试，只有当流量测试
通过之后才会给予全部的流量。拼多多新品活动对于销量没有任何要求，但是要求有淘宝同款链接。而
且在商品必须是全网低价，商品不能是预售商品。拼多多9.9特卖，主要是以9.9元及以下商品为主，高的
单价不能高于29.9元。库存要求要大于等于3000件，对回复率要求是高于50%。拼多多爱逛街是有4个审
核阶段，分别是系统审核、测试、人工淘汰、正常曝光，这4个阶段有一个未符合要求，都会导致报名不
通过。

2.拼多多限时活动

拼多多限时做得好能为商家带来可观的流量和销量，做得好能为产品快速积累基础销量。可是限时活动
的通过率不高，所以一定确定去报活动，你就要清楚的知道产品是否具有爆发力，产品的价格优势是否
明显且能保证利润。想提升活动通过率，那么一定要把握价格和货值两个点。货值少要在3万，如果低于
这个货值出现快速秒完的情况，那么活动效果不能发挥到更佳。如果高于这个货值，活动时间内没有办
法秒完就会被平台关进小黑屋。



3.拼多多品牌清仓和名品折扣活动

品牌清仓和名品折扣都是采取末尾排名淘汰的制度，爆款长期留存。所以想要保证产品能够持续的在活
动资源位上，那么就需要报名产品的销量，想要做好产品销量可以从卖点、页面布局、推广等等方面入
手。品牌清仓定位于大品牌、高性价比的抢购活动，处于首页的第二个位置。而名品折扣则对于品牌要
更高，要求是国际或者国内一二线品牌。

4.拼多多首页+资源位热销商品竞价活动

这个活动一旦竞价正常，就能给商品极大极全面的曝光，因为能在这有200首恶精选资源位和top300商品
活动位。真正的实现一夜暴富，梦想可及！

五．多多进宝

多多进宝是一个积累基础销量、权重和用户评价的工具。这个权重只能靠意会，权重高了也不一定就有
很多自然流量，很多卖家总觉得权重高就有自然流量，这个自然流量其实在平台系统分配时会有一定的
判断标准的，你要知道，权重不完全等于流量就行。消费者在购买产品时，除了商品的详情页面，肯定
还会去看评价，这部分对转化是很重要的。如果没有评价就去开推广，投产比不会很高，很多商家说，
多多进宝开了佣金和优惠券，天出不了几单。那是因为要选合适的产品去做，正常销售价超过25元基本
不用去挂，除非你是土豪亏得起。通常商家上传产品，设定佣金和优惠券后，等待推手买家看到你的东
西，他们觉得实惠就买（要跟多多进宝里的产品对比，不要去和正常销售渠道的产品价格对比，多多进
宝里只有更低没有低）。这时大部分商品不会卖出多少单，因为缺少推手。要找推手帮忙宣传，让更多
人知道你的产品。有商家会问，为什么找了推手还推不出去？因为产品问题，抛去类目原因，因素就是
价格。你找人宣传了，可买家都知道多多进宝是亏本卖的，你东西吸引力不够大，不够低价（对比多多
进宝）。佣金不是重要，但至少保持在20-30%，券后价才是重要的。多多进宝平均一单亏损7-8元是正常
的（都在成本价之下）。解决好上面几点，产品肯定能推出去。只要肯亏本就可以出单，但不是无限亏
本。该怎么安排多多进宝的流程呢？我们需要计算我们跑多多进宝的目的是什么？是要去冲榜单还是要
补销量或者出评价，要做多少之前需要核对好要做的单量，平均每天要做多少，总共要做到多少？针对
性的制定计划，多多宝出来的是真实有效单，评价也是真实有效评价，明确多多进宝是作为一个工具，
是为了完善店铺的基础的，比如一些活动，9.9活动就需要真实有效评价数量达到500条，而不是作为推广
盈利的方法。

六．其它

还有就是一些资源方面的问题，主要是S单资源和一些辅助工具，S这些就不细讲了，有需要相关资源的
话可以评论区留言私信，辅助工具的话可以推荐免费的有店透视，付费的话话可以选择电霸，都是常用
的工具插件

好了，的内容就分享到这里了，对于全点整体的运营思路就是在全局的规划上，前期已付费推广为主，
打造流量的支撑点，配合多多进宝做一些真实销量和评价为活动做准备，通过活动和推广的产出往类目
排行上走，再有就是注重平台上的一些考核指标项的优化，关于细节上的可以留言！有时间可以一一回
复！拼多多运营规则以及选品逻辑思路解析 杭州拼多多代运营
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