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拼多多如何做好活动策划？

在拼多多运营当中，除了需要去参加官方发布的活动，为了增加客户的粘性和提高拼多多店铺的销量，
适当的店铺活动是非常的有帮助的，那么应该如何去策划拼多多日常的店铺活动呢?相信很多的新手商家
都想知道。

产品选择

1.参与活动的商品要应季。

2.店铺的热销产品。

3.一定要选择店铺中的潜力大的产品宝贝。

可以根据数据分析，比如：访问时长、咨询量、点击量还有收藏销量等等，总之上活动的产品，一定要
保证性价比，因为活动后还有很多问题需要去处理。

活动目标

做所有的事情，都要先确定一个目标，那到底怎么定目标呢？首先要明确，做这个活动的目的是什么？
是为了拉新、促活，还是增收？

https://www.zhihu.com/search?q=%E6%B4%BB%E5%8A%A8%E7%9B%AE%E6%A0%87&search_source=Entity&hybrid_search_source=Entity&hybrid_search_extra=%7B%22sourceType%22%3A%22article%22%2C%22sourceId%22%3A%22603898451%22%7D


目的之间往往是相辅相成的，比如促进活跃的同时，相应的收入也会有所增长，但是必须找到侧重点，
把目的提炼出来，作为整个活动设计的核心，才有可能达到活动的效果。

明确了做活动的目的，还需要定目标，定多少目标才合适？定高了达不到，定低了利润低。可以把最近
一年以内的活动前后数据做对比，看看做活动期间和不做活动的增长情况，比如做活动期间比不做活动
时的新用户数增长50%，那就把增长50%~60%作为下一次活动的目标。如果没有历史活动数据，那一般
而言，做活动期间，增长量30%是比较合理的。

活动对象

由于产品属性
、活动形式、活动目标，甚至推广渠道的不同，那么，目标受众肯定是不一样的，所以，做活动前，必
须要了解活动的
目标受众。了解受众，并不是简
单的知道性别、年龄、地域即可，而是透过现象看本质
，通过对用户的个人信息、购买偏好等行为分析，并结合产品自身的特点，最终确定活动的目标人群。

活动时间

“万事俱备只欠东风”，说的就是等待时机。一切准备就绪，那什么时间上活动，才能达到效果最大化
呢？一般而言，活动可以借势3个时机。

传统节假日

比如春节、元宵、七夕等，这些节假日有一个共同特点：时间固定不变。可预知性和必然性大大方便了
活动的借势，有足够的时间做好充分的活动准备，以便达到zuijia的效果。需要注意的是，如果要在清明
节、中元节等纪念先祖的节日开展活动，必须十分谨慎，以免造成用户的反感。

电商大型促销日

比如拼多多双11双12、京东618、苏宁易购818、亚马逊
黑五日等。这些促销日经过一定的时间发酵，用户已经非常熟悉，所以借势电商大型促销日做活动，可
以大大减少教育用户的时间，达到事半功倍的效果。

热门事件

热门事件分为可预知和突发性两种情况。可预知的热门事件，比如各种新品发布会如苹果发布会、小米
发布会等，大型的赛事如世界杯、奥运会
等，这些事件虽然不是
每年都有，但时间都能提前几个月知晓，因此
也给我们的借势
留有足够的时间去准备。突发性热门事件，顾名思义，就是不能被提前获知的、突然发生的事情。

活动形式

目前比较常用的活动形式主要有四种：

1、补贴

这种方式的第一步往往是获取规模，在很短的时间内被巨大的用户群所接受和使用。生活服务类的产品
用得非常频繁的一种活动形式。
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以美团外卖为例，点外卖会得到一个红包，红包分享出去，自己和他人都能领，吸引更多的人使用他们
的产品，也让分享的人能够持续的留下来。

2、话题

依赖媒体的力量和用户的口碑，让产品或服务成为用户谈论的话题，通过鼓励用户提供正面的话题，以
达到活动的效果。

3、游戏

通过玩游戏的方式，植入产品的信息或获取产品的优惠。这种活动形式，电商运用最为广泛。比如支付
宝在每年的双11都会推出一系列获取优惠券的小游戏。

4、折扣

产品让利一定的折扣，或者许诺一定的利益，吸引用户购买更多的产品，甚至购买原本不在购物清单内

折扣促销。

关键点

值得注意的是，不管采用哪一种活动形式，都要注意以下几个关键点：

尽量好玩

活动就是要吸引用户来[玩]，在玩的过程中达到活动的目的。所以，不管活动形式是什么，活动都要尽
量的有趣，尽可能的吸引更多的用户。

体验流畅

从用户进入活动页面，到活动参与完成，根据漏斗原则，每一步都会产生约50%的流失。因此，活动的
操作步骤，应该尽可能的简化，zuihao不要让用户去选择到哪个页面，而是直接引导用户持续参与；另
外，整体的流程设计，也要尽可能的流畅，减少用户在每个环节的流失。

通俗易懂

活动的参与规则要尽量简单，用户不需要花费太多的时间，就知道去做什么，就能获得什么。

除了规则制定要尽量
简单，引导用户参与活动的规则描述也要
尽量的简洁。完整的活动
规则需要描述很多的文字，比如时间、参与方式、奖品内容、注意事项等等，对于产品而言，尽可能完
整的描述，一方面是为了让用户尽可能详细的了解活动，另一方面则是为了免责。

强调用户利益

用户参与活动，本身就是为了获得一定的物质或精神奖励。在活动页面把用户利益放在最明显的位置，
让用户在最短时间内获取到既得利益的信息，更能吸引用户继续下一步的行动。
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引导分享

用户参与到活动中来，往往说明用户对该活动是认可的，那么，引导已经参与过的老用户将活动进行分
享，是扩大活动效果的有效的一种形式。毕竟，来自朋友的推荐，往往比产品的直接营销，更能够让新
用户产生信赖感。

风险监控

活动上线前，就要对活动上线后可能会遇到的问题提前预测并作出相应的应对措施。活动可能遇到的问
题，有以下几个：

活动效果不明显，怎么办？

当活动效果不明
显时，需要提取活动每个环节的
数据，确定是哪个环节出现问题，快速优化
这一环节。如果是导流过少，那就需要争取更多的推广资源，并延长活动在线时间。

如果导流足够，但是进入活动页面的用户过少，则需要区分到底是导流质量不佳还是导流的相关性不强
。进入活动页面的用户不少，但是参与活动的人数过少，则需要考虑活动门槛是否过高，活动流程是否
过于复杂，活动参与规则是否不清晰等。

活动效果超出预期，预算不够怎么办？

一般来说，活动效果超出预期，对于策划活动的运营来说，是非常值得骄傲的，说明该活动比想象中的
效果更好。

但是，活动的火爆也往往会伴随着预算不足的问题。那么，可以降低中奖率或者申请更多活动预算。

效果预估

效果评估相当于是对整个活动的投入产出的预估。投入多少，人均成本多少，多少人参与，产出多少，
利润多少，投入产出比是多少，对后续活动的借鉴意义等。
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