
杭州拼多多代运营推广模式

产品名称 杭州拼多多代运营推广模式

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:浙江杭州
服务模式:三对一
服务内容:全托管深度代运营

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

一、推广运营思路——推广模型和数据模型

先通过推广模型告诉大家，我自己调车的逻辑是怎么样的，我们先理清楚下面这几个逻辑：

曝光大小是看车位，车位前后是看出价，出价可以控制我们的车位和曝光的大小

点击率的高低是受曝光的大小影响，点击量在稳定的情况下，我们去收拢我们的流量，点击量就会提升
。所以说我们可以通过出价去控制我们曝光，再去控制我们的点击量从而控制我们的点击率，而点击率
的高低影响我们商品质量分，商品质量分影响我们的权重，我们的权重高了，第二天的流量就大了，所
以点击率越高越好

有点击才会有转化，你们的转化率多少是用你们的订单除以你们的点击量

当我们gmv和权重越来越高，我们的消耗就越来越少，但是我们单量在同时增长的时候，其实这个秤砣
已经跑偏了。当我们消耗越来越低，产出越来越高，我们的投产就会越来越高。

（转化成交额/消耗金额=投产比）关于投产比要告诉大家三点：

临界ROI=客单价/利润；

如果你真的是好款的话我们产品前期的转化最好不能低于1；

投产比不是越高越好，投产比高，那么说明你们的流量不是最大化的，那也就是说你还可以提升一点价
格，让投产降低一点，这样流量就更大一些，那点击量跟得上的话点击率就高了??；

这就是CPC推广的模型，这一些是很基础很基础的东西，但如果你把这个逻辑屡清楚后，那在后面对于
数据模型和算法模型都会用的得心应手。接下来老李就给大家讲讲数据模型和算法模型。



——————————————————————

数据模型是什么呢？

数据模型是我们店铺销量的走势图，不是说我们要去做一路向上的趋势，而是做修整后的趋势，我们要
做的销量趋势，是一波一波的冲刺的走。

我们店铺有店铺的转化率（店铺转化率=成团订单/商品访客数）需要去参考商品数据里面店铺流量层级
，店铺转化率需要加以控制，不要做太高。我们在做转化率的时候，根据自己的订单数去控制数据的走
向，这就是我们的数据模型。

------------------------------------------------------

什么是算法模型呢？

算法模型其实就是计算我们cpc推广里面的转化率，不管是搜索还是场景，都需要根据算法模型来计算转
化率（cpc推广转化率=成交订单/连击量），转化率最好控制在优秀层级以及我们同行同层的转化率之间
。

当我们对数据模型与算法模型去做数据的时候，其实就是为了告诉平台和系统我们的产品是产品是好产
品，抓取到资源位上。直通车不翻车根据三个点：

1、做好点击率 2、做好转化率 3、做好投产比

因为平台是不会去拒绝一个有人去点、有人去买，而且还有利润的产品。怎么把你的坑产做的漂亮、有
用，这个问题值得你们深思??。

关于推广的思路老李就讲到这里，关于怎么去找词、养词、标题设置的细节等等这些老李会在第二篇养
词篇给大家讲讲。

模块三、赚自己模式该赚的钱

那接下来给商家讲讲基础知识篇的最后一节，那就是赚自己模式该赚的钱，为什么要在这里提及这一点
，首先模式是我们做利润流程化的东西，拼多多目前的现象可以用一个词来形容“攀比”，就是说我们
在做拼多多的时候，通过低价去做竞争，就好比在做首页，我压你下来，你又把我压我下来，到最后大
家的价格越来越低，突然有一天杀出个陈咬金，货源有优势价格比你们两个更低，最后他把你们两个都
压下来了。

那么问题来了，你们在竞价的时候可能咬着牙齿亏钱都在压价，那你们的钱已经亏出去了，再后来就没
有后来了，该怎么办？凉拌哇??????。

想告诉你的是:

第一、你们可能亏出去的钱，不一定能够赚回来；

第二、你们在一个圈子里做拼多多，特别是亲朋好友关系，人家一天发几千单，你一天发个一两百单，
见面都觉得羞涩抬不起头。还别说老李耿直，这种情况是真的很多，其实很现实，那老王问你如果说，
一天让你5000单，你的临界roi要做到8才回本，你每天投产比在1.5，在这种严重亏损的情况下，我给你一
天5000单你还要么？这只是打个比方，想告诉你们的是不要一味的看着别人的单量，因为那些一天发5.6



千单的，自己能不能赚钱都可能不知道，其实发单量多的人不一定就是赚钱的。

我们想要我们的推广模式，就需要定位两个点:

1、店铺定位

店铺定位关系到店铺产品的风格、人群，定位定准后才能想到怎么去做，最后再去把这个人群的价值做
到最大化，店铺定位进准了，那你自主品牌的方向也就清晰了。

2、产品定位：爆款、活动款、利润款、形象款

首先你要明白用什么产品去把人群圈回来，再通过什么优惠方式去让人群把GMV发挥最大化，这样才能
把UV价值最大化。我们店铺和产品的定位弄清楚后，需要选对选对自己的模式去做，目的是为了利润来
养家糊口。

【如果】你为了做利润，客单价偏高，单量会比较少（爆款除外），做出来的是利润，这是过日子的做
法。

【如果】你为了做单量，除非你的货源有优势，有团队有资金，再配合平台的玩法趋势，只要把价格压
低，量基本上就很容易起来。之所以跟你们讲这些，就是希望你们认清楚自己的定位，千万不要像做股
票一样，今天投1w明天投1w投着投着就变成了股东。

这里给大家区分出两种商家，目前正在做的除了厂家就是中小商家。

中小商家：

中小商家一般喜欢去跟款、仿款以及抄别人的款来做，基本上主图详情标题什么东西能搬就搬，这一些
商家老李就建议你要去用轻资产去做，要先测款再囤货，作为中小商家我们的利润一定要高，看过店铺
的商家就知道，也告诉过圈子里的人，产品除去物流成本大概25，卖50元都觉得价格低，利润少于10元
的产品基本都不做，我在保证我利润的状态的之下，我的数据可以去养，靠数据模型和算法模型去养我
的权重。

??对于搜索车前期我用大词比较少，基本上用长尾词配合创意图先去把点击率做好后，再去重点开大词
，挑选出我的词后，我会把能有转化和没有转化的词筛选分开，当我每天都有产出的词能够做到产出稳
定的情况下，搜索爆发就看那些间断性的转化的词应该怎么去做。

??对于场景，如果你是中小商家，不要想着一步登天，低出价低溢价或者低出价高溢价去把你的风险降
到最低，因为你们是没有尝试过一天烧几千块钱只有几百单的痛苦，我们的目的只有利润，用最安全的
方法去做我们想要做的事情。

当我们搜索和场景起来后，我们可以通过一些小活动去补助自然流量， 打个比方：我的款式不想着去当
做活动款去走活动的话，我在选择活动就可以选择领券中小、限时折扣、多件优惠去多做一些促销，提
高转化率。

这个就是中小商家的玩法，因为你没有有优势的货源，没有一定的资金去支撑，你会做的非常非常的辛
苦，还是要稳步的去走。

实力厂家：

如果你的团队有自己的研发能力，也就是说你是吃这一个款第一口蛋糕的人。如果你有专业的团队，你
的资金一定不是问题，那你只需要有专业的人去做专业的事情就好，就例如说，直通车推广一个人负责



，报活动一个人负责，售前售中售后一个人去负责，每一个点都要一个负责人，哪一点有问题就找哪一
点的负责任就好，这样我们运营产品只需要看着平台的规则变化而变化，跟着平台扶持的方向去做好，
那产品起来的量一定会大。

当款式真正好的时候，不一定起量就是低价，就像老王圈子里有一位商家，他打完折后的价格去做秒杀
还有40元的利润。

真正高价格还能起量的东西是要靠运营的方式以及手法去操作，打个比方：你的产品想要权重高，那你
把关键词的大词能够卡上更前车位，那你词的权重自然就不会低，特别是对于标品的老铁，怎么去养你
的关键词是你搜索直通车去做赢对手的核心关键点之一。

所以说厂家为什么宁愿做薄利多销，其实目的是不一样的，最终想的就是能赚一点是一点，但结果都是
很现实的——真的赚不多??

最终目的是要摆清楚自身的定位，赚自己该赚的那份钱
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