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产品名称 备战双十一，拼多多直通车高投产核心优化
拼多多直通车代运营

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

又来跟大家来分享一些干货了。现在还是国庆假期内，不知道大家国庆玩的怎么样，店铺数据又怎么样
。我这段时间是没有闲着的，一直在和做电商的朋友小聚，喝了不少，感觉也收获了不少。

国庆节过完就是双十一备战的重要时间节点，现在的小爆款就是双十一的利润款，还没有爆款的朋友要
抓紧时间了。我们在做拼多多的时候一直在强调一个点就是--投产！
其实拼多多的直通车
和淘宝的直通车区别还是挺大的。之前一直在说淘宝直通车，无论是原理还是操作思路我都说了不少了
，有兴趣的可以回看一下。要说的拼多多直通车的投产我想从运营的角度来分析，不知道大家看完后能
否有一点启发。

首先高投产一定是平台内人，货，词，图的高度匹配产生的准确流量，再由价格，评价，详情页作为载
体，导致的成交转化。这个不论是哪个平台都是一样的。可以这样说所有付费推广的性质都可以用这个
来概括。

我们在操作拼多多的时候也是抓住这几个核心点，很多人都会迷信操作，觉得直通车有啥秘籍能瞬间把
自己的产品的点击率、投产啊什么的给拉起来。我作为一个老司机做的年头越久越会把操作看淡。整个
后台就那么几个按钮，可以调控的东西也就那么多。我从来不相信有人能把一个扯淡的产品通过直通车
能推起来的，任何爆款都是都是由内而外的顺势形成。

我曾经跟朋友说过一句话，也算是开玩笑的话，就是拼多多的爆款本质爆的是供应链，就好像网络上的
一个动态图，两个小人比武，一个小人呜呜渣渣的比划，宁外一个站着轻点一下按钮，伸出一把30米的
长剑刺向对方。这样就像你这里研究这个研究那个的，别人啥都不做，来了9.9包邮好评返现10元 。直

上面只是一个玩笑，我可以负责任的说，我身边做拼多多的朋友非常多，特别是那些优质供应链的人，
他们每天都是四五千单的量，虽然他们走的是低价，但是他们对技术的渴望比那些天百来单的人更加强
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烈。这些人仓库动不动就是七八万的库存，每天都是小心翼翼的，在这些供应链商家眼里低价等于高库
存，利润和技术才是有安全的！！ 他们不管是优化还是开车都会更加的用心。这说明一个什么问题？就
是优化配合开车这个套路是无论你每天发多少量，你卖什么价格都极度重视的。

上面说了这么多，我就想表达两个观点：

一：不要觉得自己产品不是低价就没戏，价格是你竞争力之一，技术才是你利润的支撑点

第二：优化要从产品开始，逐步优化到直通车，一定不能本末倒置。

好了，接着开头的话题来说，图，词，人，货的优化，先来说一下词，直通车的选词是重中之重，关键
词的选择主要看产品竞争力，根据自己所属类目，选择适合自己店铺的推广词，至于词的数量，肯定是
优质关键词越多越好，有助于做免费流量，被动展示和主动展示都需要关键词助力，不然流量很难持续
上升。

根据产品的属性，主要可以划分为这几类关键词，高搜索词，高转化的潜力热词，准确属性词，准确词
的扩展词。

高搜索词一般是下拉框的词，本身搜索热度高，基本是行业的高搜索量词，更多的是类目词，或者是更
新的实时热点词，都是方便买家快速找到所需产品，本身适合人群准确，并且产品权重较高的店铺做推
广词，中小店铺直接使用类目词，推广引流成本太高，还未必有多少转化。

高转化的潜力热词这种类型的词，基本是微博、快手、抖音带来的外部流量，当然站内也有这种类型的
高转化的潜力热词，一般是带有准确的产品属性，或者是一些权重高的店铺选用的类目词，都会有高转
化效果，不过在日常推广时，要结合自己店铺情况去筛选适合自己的关键词。

准确属性+扩展词无论是哪种词，本身都更贴合产品主打卖点，和产品的相关性较高，作为重点的主推
词，扩展词就是增加更加详细的产品属性，为的就是找到对产品有明确购买意向的买家，能带来很高的
转化。

再来说图，这个是浴室挂钩，你们说哪个点击率会更高?

实话实说，这两个图各有千秋，一个是卖点说明，第二个是场景展示。其实把两个合并一下就更好了，
又有场景引导又有卖点说明。这样的形式才更适合拼多多这个平台。就是要让买家在浏览的时候一眼记
住并提升兴趣，但主要的还是吸引用户点击了解商品详情。因此，我们必须要分析好圈定的消费人群的
特点个喜好，只有这样我们在拍产品图以及文案设计时，才能更容易做好图片+文案的组合搭配。备战
双十一，拼多多直通车高投产核心优化 拼多多直通车代运营

想着让产品有好的访客行为，能够让产品打上准确标签，让买家点击、收藏、直接的转化，就要让产品
的卖点竞争力提升，让买家有关注它的更多潜在因素。

因为买家购买需求的多样化，所以我们没办法把握所有，找到一两点就够了。

为什么同样的产品，大家都在卖，头部几个商家卖的好，其他人都能跟着喝汤。因为在搜索的过程中，
购买人群分层，分层之后的人群对产品的卖点需求不同。

①功能性差异：丰富的产品功能，在原产品上有升级，以及强调不同的产品方向，产品的展示包装很重
要。



②价格性差异：这是日常做店铺时常用的，适合低价宝贝搞。再者配合好的产品内功设计，产品同样可
以高价走。

③利益点差异：产品的优惠，产品的赠品，都可以让宝贝在细微的竞争中，获得一些优势。

④需求点差异：更多是产品的差异化，满足不同需求的产品，多sku的分布，更好的获取转化。

⑤提供附加值：也就是增值服务，买产品也是在买服务，没有售后问题，提供超服务体验，拉新、留存
都是不错的。

给自己产品清楚的定位，从而在主图，主图视频，详情，整体产品的包装设计等方面体现你的优势。

说了这些内功问题后就要来说一下直通车的操作了问题。拼多多直通车的操作我还是觉得比较有意思的
。就是优化会后效果反应会比较快一些。

这是一个低客单价女装的，差不多就30来块钱的客单价。说实话，做这个客单价投产是真的很差，看拿
到这个兄弟的店铺我就感觉这个店铺不赚钱，首先是档口图，没有任何优化，上的款也是东一下西一下
的。其次是客单价低，之后每天单量也只有300多单。做这样客单价的店铺能让我操作的东西真的不多，
重点是店铺规划。

拿到店铺一件事就是给它下架，围绕店铺主推款展开进行删除商品，把风格不统一的，图片背景不统一
的先全部下掉，从原来的300多个款删减到120多个款，第二件事就是上新，给他做了一个定期上新的计
划，通过新品来测试出下一个要主推的单品来。在这个期间直通车就把原来的小爆款开了一个OCPX计
划。

这样开的原因是和这个兄弟商量过的，就是要快。砸一波钱，然后价格撸下来，就开吃。不行就换款。
不要觉得这样的做法很low，低客单价这样做是没有错的。至少在直通车这一块是没问题的。只是他们都
忽略了店铺内功，流量大利用率的问题。一边引流一边上新调整店铺款式结构一定是正确的做法。

我说这个案例的目的其实就是想告诉大家，粗暴是其中一个玩法，适合低客单价的产品。但是拼多多的
直通车还有精细的玩法，适合客单价稍微高一点，开自定义。之前的帖子我写过了拼多多自定义计划的
搭建，有兴趣的还是可以回看一下。

这里我只讲一下卡位，自定义的时候直通车排名是有讲究的，虽然我们都知道越靠前曝光越多，也就是
出价越高排名越靠前，但是我们的费用是有限的，所以我们就要确定好自己能承受的利益大化的位置，
个人推荐是13和21.推荐理由很简单，因为消费者搜索一个关键词后，平均都会看30-50个宝贝，这个时候
买家的点击率是高的，再往后点击率就会下降。所以我们就可以避开前面的高价位置，去卡13和21。我
们在卡位的时候首先要关键词是准确的，我们加的关键词一定要加准确关键词和定位，准确词一般展现
会稍微小一点，但是点击率会比较高，出价也不会太高，这样对提升整个账号的权重也是有一定帮助的
。然后是出价，刚开始的时候不要出的太高了，加价的时候不要听那些“大神”说的一分一分的加，这
样只会浪费你的时间，现在的市场竞争度只适合一毛一毛的去加价，直到卡到13或者21位。这里是需要
用到插件的。

这里会出现一个问题，也是老生常谈的问题，点击率！我们在说点击率的时候要确定一个图片点击率的
三个值：低值，均值，峰值。



点击率的这三个指标都是测出来的，一定要心理有数，先说峰值，我们承受出价高的时候，这个时候排
名高，点击率相对应也是高。这时候的200个点击的点击率我们视为峰值，这个点击率是我们判断这个款
潜力的一个重要指标。如果峰值不能超过行业点击率的2倍，图片一定不要用，或者这个款不要抱太大希
望。均值是这个款日常操作时的点击率，比如我做服装的时候均值就是4-6的点击率。当点击率均值长期
不能高于行业1.2倍的时也要注意一下图片的优化，这是一个非常不好的信号，可能会出现直通车PPC居
高不下的情况。是低值，这个点击率指标主要是看这个款是否能进行拖价，我们在拖价的时候一定会伴
随着降低PPC降低排名的情况，如果你的产品随着排名的下降点击率降到了行业均值，首先是要去优化
图片，其实也是要考虑这个款是否有后劲。

要说的一个点就是直通车的上分。现在多多直通车上分的办法不下于5种，具体用什么办法上分一方面看
自己是什么类目，体量有多大，另外一方面要看自己产品的价格。这里我就说一下我习惯的上分套路。

1.添加数个关键词的地域通投，时间折扣50% 平台折扣 

2.然后查看主推关键词排到首页需要出价多少，在设置一个差不多的价格，然后打开人群溢价直接溢价2
00%，人群溢价计算方法(1*200=2元)举例出价2元可以到首页。

3.设置好日限额，天100元，烧完就停，持续两天

4.根据前两天的效果优化地域，其他设置不变，日限额增加到200元。

这个是我习惯用的套路，适合非标类目，又能上分又能打标。整个闭环根据店铺权重情况一般5-7天的时
间直通车的提升的很快。

其实拼多多直通车还有很多概念和技巧的，这里没有办法一一的说，就先分享到这里，下次空下来了再
跟大家继续来分享。我是铭涵，电商老司机一枚，真诚的欢迎电商朋友来交流，共同学习共同进步。国
庆马上结束了，大家也要收心工作了，还有一个月就是咱们电商人重要的双十一，祝大家小爆款不断，
大爆款长存。备战双十一，拼多多直通车高投产核心优化 拼多多直通车代运营
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