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河北拼多多代运营 做拼多多店铺到底该不该开直通车买付费流量

很多卖家对拼多多付费投广告是非常排斥的。因为他们总是听有人说有人投广告亏了很多钱，所以非常
怕广告。

这个观念是非常错误的！

首先，拼多多的各种广告流量是非常精准的，而且可以通过数据明确知道每1块钱是否浪费。

也就是说当你会投广告时，只要发现投了100元没有出单，就立刻停止就行了。你的最大的亏损就是这10
0元。

而只要通过不断的测试，就可以找到稳定赚钱的投放策略。当一个投放策略持续投放时，你的产品权重
也会提升，从而带动免费流量。

如果你不投放，你的同行已经开始投，他就开始慢慢拉开你的差距了。

做拼多多，一定要明确一个思路，只要广告投放得准，不是花钱，而是在赚钱！

而你不投广告，不是在省钱，而是在浪费机会！

那么到底什么时候投广告，怎么投才是有效的？（这里以直通车为重点来讲讲）

如何开直通车，只了解基础知识去开车原来是远远不够的，还有很多技巧，学会了才会开的好。这其中
技巧很多，简单说几点，希望给大家一些启发：



质量得分：

质量得分的重要性

因为质量得分决定了你投放宝贝的排名，决定了你的扣费，决定了你的展现。而影响店铺质量得分的因
素又是由三个维度组成，创意质量，相关性，买家体验组成。

如何提高质量得分

质量得分的提高80%因素由点击率决定。因此我们可以通过地域或者时间段控制展现量提高点击量增加
点击率。如果店铺得分一直没有提高，就要在数据上分析自己的问题。因为质量得分的数据记录有横向
对比你和全网行业的平均值，纵向对比你自身数据的稳定表现。因此一方面在高于行业平均值表现的同
时你的直通车表现数据也要稳定，点击量越多提分越快。

定向推广

什么情况下开启定向推广？

定向推广改变了以往直通车单一的搜索展示路径，变为了可以把商品推送到类似有需求该产品的人群面
前，由单一的搜索展示变为多个入口的推送。质量得分较高，有明显的成交人群关键词的时候，可以开
启定向。因为定向需要有人群标签的建立。

选择关键词

卖家只要学会用直通车后台的选词工具就已经可以了，这个选词工具，已经非常的成熟，因为来自官方
，是官方重点主打的关键词都包含在里面。

直通车投放关键词的意义在于人群的匹配性，因此在匹配性的基础上，选取属性词和基词的组合关键词
，这类的关键词在搜索指数和转化指数表现情况相对来说事比较稳定的。

关键词数量建议5-10个左右，培养出表现优秀的关键词，提升计划权重。

投放技巧

广泛匹配和精准匹配应该怎么选择？

这里要考虑的是关键词的展现数据，排除出价因素，如果展现数据较小开启广泛投放，如果展现数据较
大开启精准匹配。精准匹配的情况下有利于提升我们的点击率提高质量得分，广泛匹配的情况下有利于
我们获取更多的展现机会。

刚开始投放关键词，出价多少比较合适，参考因素是什么？

以往我们是以展现为标准，改版之后融入了展现概率的情况，因此出价不以排名为参考，以当前出价能
获取多少点击量为参考维度。

投放的关键词如何进行筛选？

以点击转化率决定关键词的去留。有转化且相对稳定的增加该关键词下的长尾词，有收藏的保留3-7天看
是否转化，无转化删除，无转化无收藏的直接删除。



直通车投放产品的点击率如何提升？

优化车图

优化时间和地域

优化精准关键词

直通车投放产品转化率差是因为什么？

分析产品自身转化能力

所投关键词人群是否匹配产品

关键词的排名位置是否合理

投放时间和地域的设置是否最大化

直通车优化的流程是什么？

1.提升质量得分 2.降低平均点击花费 3.提升点击转化率 4.提升投入产出比

为什么设置了直通车推广实时排名第一，但是找不到宝贝？

若是自然搜索排名靠前且直通车排名靠前，
直通车会去重不展现。移动端直通车第一名会对自然搜索前三去重，第二名会对自然搜索前6去重。

正确玩法：测图-解析-降ppc-打爆

为什么要测图

点击率决定ppc，人群质量决定展现。一个好的图片能够快速降低直通车ppc，同时辅助其他流量渠道：
手淘搜索手淘首页等获得好的排名。

点击率决定了，获取流量的速度。想要单位时间内来的人群越多，一定是人群质量权重以及点击率高。
测图降低对于款式的投资风险，提升投资信心。当然，还要考虑测图时候的转化率，有的款冲到3000销
量的时候很难再卖得动。转化率决定投资高度。

测图指标

点击率，转化率，收藏加购率，人群数据。

点击率测试我的经验是高于行业的1.5倍以上。这里的1.5倍，需要考虑出价关键词排名在前三的点击率，
还是关键词出价排名前10的点击率。（排名越靠后，点击率越高，说明图片的效果更好），这里的点击
率还要考虑，个别天然高点击率关键词。举例“麻将席”这个词语的，点击率行业平均大约在11%左右
。所以这个词的点击率测试，至少在15%以上才算是好图。

转换率决定了成交速度，转化率高是爆款重要的基因之一。转化率，决定了成交高度，决定了这个产品
，最多能卖多少件。2%的转化率和3%的转化率的同类产品，销量的天花板是不一样的。从个人投产来说



转化率比较低，推广成本就比较高，就不敢引进更多的流量，从而注定了销量不会特别高，难以打爆。
更广义的平台来说，低转换率的，产品排名更靠后。

收藏加购率。 经验是收藏和加购率分别是10%以上（不是相加，得到10%）。这里也视类目而定，
女装类，百分之七八左右。偏标品，还要参考价格，和描述。

很多人在测图的时候只注重关键字，而忽略掉人群特点。 17年以后，因为千人千面的影响，测图一定要
加入人群的考虑因素。尤其新品测图，因为没有往期直通车数据，拼多多只会参考之前的店铺数据给推
荐人群。所以人群决定了点击和转化。

测图实操

加词语：“方向词”，“类目大词”“长尾词”，建议先精准长尾，首先初步判断产品成交方向，针对
性的选取细分方向进行测款测图。一个计划，四张图轮播。图片一定从本地上传，不要从图片空间。展
现量跟人群历史数据有关，做到每一张图片都是独立的，测试数据更加准确。

时间上尽量一到两个小时测试完，小类目可以适当延长时间，测试速度越快，准确性越高。晚上10点钟
以后到凌晨竞争环境相对弱，PPC会低。出价以流量获取速度为基准。可以测试3天，以单创意50点击量
为基准。

测试人群建议开属性人群，以22组合比如年：龄加性别，月消费加性别，月消费加年龄。人群溢价20%
到30%，太高了，难以降低ppc。太低，也没什么效果。

如果奔着大爆款，或者节约时间，可以直接大词。成交意图模糊，转化率不会那么高，所以前期投资很
高。如果在大词的情况下，收藏加购转化都不错，那就说明产品有爆款的潜质。

测图分析

首先排除地域问题，基础销量，评价，同行款式价格，如果点击率不高，放弃。

点击率，转换率不好，但是同行同款卖的很好。首先分析店铺年龄层次，粉丝基础，有没有差距。最明
显的网红款很多人愿意去抄袭，相同衣服，相同的场景。换个模特就是拍摄不出那种效果，跟款不一定
能爆。

点击高，收藏加购不好。分析是产品原因（价格款式等等），还是图片原因：奇葩图，女装类白底图，
没有场景设定，没有人群设定。所以相对点的人群会比较广，加购收藏会受影响。

点击率不高，收藏加购好 。改图，产品没问题。

如何降低ppc

直通车的权重框架：账户权重，计划权重，创意权重。账户权重15天更新一次，计划权重7天更新一次，
创意权重72小时更新一次。

选取之前测试出的高点击主图。提升点击量，能够迅速降低ppc。

提高人群展现，人群点击量递增来降低ppc。



托价，出价降低，排名会降低。点击率点击量不变，降低ppc。

提升创意权重，卡关键词，卡地域卡人群，冲高创意点击率，降低ppc。

提升计划权重降低ppc。用一张高点击率图片做三个宝贝。提升计划权重，添加我们想要推广的宝贝。

打造爆款

爆款是相对的，各类目不同价格区间天花板不一样。产品好是前提，把握好，点击率，转化率，市场需
求。尤其在市场需求的上升期，应季产品。价格在大众大市场容量能够接受的价格范围内，打爆是水到
渠成的。

打爆的核心是点击转化，产品利润30%以上。点击率减低ppc减少推广成本，转化率决定单位推广量的成
交速度。虽然千人千面，弱化了一些销量排序，但是同样非常重要，尤其小类目。

直通车本身做到盈利，相对来说还是很难，尤其在大市场容量下去打造爆款。一般的逻辑是先亏损在盈
利，做好销量目标，计划好亏损预算。

定好计划，周密布局，做合格老司机。任何不计算风险的操作都是博弈，赌徒。
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