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产品详情

在拼多多店铺流量布局下，很多商家明明产品很有优势，性价比也很高，而且商品的基本内功都已经完
善了，不仅优化了产品标题，还细致的研究了同行商品的主图，详情页，可谓自己的商品外看有价格竞
争力，内看有舒适的详情页，可自己的商品怎么做都没有流量呢？

其实这里大家犯了一个主观的自我良好意识，论
产品的性价比
，我相信没有人敢说自己的商品性价比超过所有的商品，因为拼多多开店大家都是做的薄利多销的思维
，论商品详情页，这个审美不一，各有千秋。

其实商品要获得流量，除了做好商品的内在优化外，还需要外力？

何为外力？ 那就是营销，推广及流量规则！

一.营销力

产品的选款，大部分做的都是跟款，要么是其他平台上正在热销的款式，跟着其他平台主推的产品走，
要么就是你自己有识货的能力，自己去推爆它。很多商家认为，新产品上架初期竞品较少，只要产品有
卖点，有特点 就可以获取一部分订单，如果突然爆了呢，那就能赚得更多，所以刚开始产品的定价是非
常高的，这也导致很多店铺刚开始忙的热火朝天，产品上线完后就无事可干，因为绝大部分产品都已经
倒在了测试线上。

这是一个商品运营模式的选择，就看你是想要短期获利，还是想要长期获利的，眼前的利益当然比较诱
人，能够实在的看到投入回报。那在这里我还是建议如果说你有货源的情况下，应该尝试把新品当做爆
款低利跑量的规划来做，在测试阶段过了，产品活动上了，就会有流量进来，所以这样就加大了你做爆
款的几率，同时因为是新品，其他商家想跟你竞争又同时又不得不去做价格竞争，那么大概率都不会去
主推。对于你来说市场的空间就会更大一点。他们的产品上架就会有可能给你做铺垫。
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二. 定价力

商品的售价可以说是产品的首个竞争力，商品标价的高低不仅关系到竞品商品的在线数量，而且背后潜

购买力与转化率。

很多卖家喜欢在产品上搞低价引流
，当然现在平台也是在打击类似行为，其实选择做低价引流这类运营手法还是尽量避免这样操作，看似
给商品带来了很多流量，但是却严重伤害了转化率。

举个例子：一个卖上衣的，你要卖 19.9，产品标题写着送帽子或者送防晒袖，你在商品的选项里面上一
个帽子链接3.9元。那么商品外面显示是3.9，这
就是属于低价引流。当买家看到这个产品又正好是需要的，如果买家是因为 3.9 才进来了，不仅喜欢这个
产品同时也是喜欢这个价格，在购买的时候发现价格不对，感觉瞬间被套路了，那么就会直接流失掉，
同时本身可以接受我们这个价位的潜在买家，看到商品样式很喜欢，但是看到价格才3.9元，被这么低价
的价格给吓退了这就会严重影响商品转化率。

均值转化率
，不仅受损的是这个商品，还会连累到其他产品。任何电商平台它都是以买家体验为主，那么在平台，
买家，商家三者之间的关联，平台追求的是能持续提供优质产品与优质服务的商家，那么平台对商家对
产品的考核只有通过点击率，转化率来判断好与坏，如果你的产品转化率太低，只能证明你这个产品买
家并不喜欢。不管是在活动中还是日常销售中，转化率低的产品，商品搜索权重就会降低，排名下降。
能拿到的流量也是会越来越低，所以这类操作手法是完全没必要做的。

三. 流量来源

商品流量从哪里来？免费搜索流量、活动流量(新品、9.9 活动平台对新品的支持)、付费推广流量。

平台对每个新品都有一个破零的活动支持，所以新品上新一定要抓住平台活动，通过活动累积商品的基
础销量，还有评价。

如果是懂得操作开车的，那么是可以能够直接开车测款，尽量测多几款，日限额不用多，测 1 个周期，
测款期间关键词定价尽量从高到低。这样能保证在短时间内可以拿到展现量实现测款需要，虽然出高价
可能会拉高成本，但是与你的时间相对，这点成本是值得花费的。然后接下来每天看点击量跟转化，还
有收藏量。对比一下在曝光同样的情况下点击量高，转化率高好的产品。数据好的产品证明买家喜欢并
且愿意买的多，在测款出来后就可以主推优势商品，加上开车有基础销量的情况下可以去尝试去报名活
动，这样通过率也会高许多。

四.评分问题

拼多多商品大家很困扰的就是产品出评率很低，产品好不容易有了订单，评价却出不来，这其实跟买家
的评价内容相关，普通一
般的，与产品无关的评价，平台也许透露出来对其
他买家
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的参考意义也不大。一个产品在搜索活动资源位的长久主要取决产品的评分，所以维持评分是很重要的
的，评分方面首要还是在于产品本身的质量，商家的服务能力，产品的包装体验，在这里给大家提个建
议，有些商家因为产品的售价达到亏损点，然后就想着在包装上面下功夫省成本，导致买家拿到快递拆
开包装，里面已经被挤的乱成一团了，这是不可取的。所以只要产品本身质量过关，服务OK，选择好合
适的快递，产品质量与细节严格把控好，那么产品的评分维护是没有问题的。我们经常见到做好一个产
品可能需要花费2-3个月的时间，但是搞死一个爆款可能只需个2-3个差评。

五.付费推广

产品的搜索流量主要是搜索权重
的高低决定，商品的搜索权重可以由关键词坑产提高，也可以开车带动。

根据关键词1 3 7 15 30天gmv排名的更新时间，时间越短对我们的排名影响越大关键词的坑产是要做的
但是不可能做成一个爆款，做坑产
只是一个补数据的作用关键词的排名是实时更新的，一天情况下变化不会大
但是一天下来影响就大了以上三点总结；做关键词坑产
布局多关键词搜索维度，关键词权重提升从长尾词到热词逐步递增！

付费推广可以带动搜索流量，从二者之间的关系就可以看出，付费可以给商品带来点击量，带来收藏加
购量，可以带来人群标签，还可以带来销量，这几个收益点也恰是构成搜索流量的支撑点。拼多多付费
推广可以做二种模式，一个是搜索，二个是场景

那么做搜索流量，我们要用心做好选词及出价。

选词的时候智能词包一定要打开，热度
太小的词不要选，因为本身这个词就没什么搜索流量，主要以热词与精准词为主，热词拉流量，精准词
拉转化，尤其要注意推广的时候不能出现独占词，就是一个词消耗了账户80%的预算，面对这类词我们
要减少他的出价。除非这个词对店铺的贡献很大。除了选词外，人群也很重要，因为现在大数据讲的是
千人千面，不同的人群标签即使搜索相同一个关键词
那展现出来的结果也是不一
样的。只要产品的标签是准确的，我们就可以做人群溢价
，对潜在那些
有我们产品需求的买家实行
定向的高出价，让买家优先看到自己家的商品，人群定向
这几种是可以开的，一个是智能推荐下面的相似商品定向，访客重定向，相似店铺定向，叶子类目定向
，二个是平台定制人群下面的高品质商品偏好人群，爆品偏好人群，新品偏好人群，高消费人群，同时
把系统自动调价打开，也就是赋予了系统有一定的出价权限，在自己设置的出价上系统有这个权限可以
增加溢价。场景流量在推广初期用自动投放就可以了，选用oCPX出价就能抓取到流量

六：商品持续优

常言道商品没流量，那就要动一动。

这里的动是指对商品的标题，主图，价格的优化。优化时，我们可以对标竞品，找到几家做得好的产品
来作为自己的学习对象，对手的高度决定了自己的深度，找准竞品后可以学习它的产品营销，卖点组成
，活动方案等，来实现自己的产品始终处于动态之中。尤其是主图，因为产品的主图是引流的首个关键
点，那么如何做高质量，高标准的主图，这里给到大家七个方法，这里就不用文字说明了，直接用图片
代替。
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