
拼多多代运营店铺如何做好活动逆风翻盘

产品名称 拼多多代运营店铺如何做好活动逆风翻盘

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 服务模式:三对一
服务内容:全托管外包
公司地址:浙江杭州

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

关于活动，无论是官方的，还是站外的，是日常活动，还是现在福女节平台大促，每一次的活动，总能
成就一些商家，但也有很多商家做完活动之后黯然离场，店铺数据从猛增到断崖式下跌。实际上关于活
动，有很多可说的，今天我就来讲一下自己的经验，有什么不足的，大家也可以批评指正。

我们知道一场好的活动，绝对离不开前期的策划。策划之前，我们首先要清楚活动主要包含哪些环节，
再针对具体环节来运营布局，这样才能保证一场活动做下来，能按照我们的预期去跑。

 

一．活动类型

平台活动一般分为两类，一是大促活动专场，主要是指双十一、双十二这种全民购物节。

二是日常活动，主要是指首页的几个一级活动入口，比如秒杀、9.9特卖、新衣馆、爱逛街等等。

实际上无论是哪种活动，里面所涉及到主要环节都相差无几，对于没有经验的中小卖家，还是建议从日
常小活动开始。

二．活动目的

做活动之前，每一个运营或者掌柜都应该清楚活动的目的，我想大多数的商家都是想通过活动冲量，但
是我也见过直接通过活动测款的，不过这些都是大卖家玩的。

不同的目的，对应不同的资源投入，包括但不限于目标用户的定位，活动款的选择，促销方式，以及的
衡量活动成功的指标。



不同的运营阶段，不同的活动目的。

初期基础销量不多的时候，店铺可以配合多多进宝、店铺优惠券、抽取免单用户之类的活动来增加店铺
人气，这样做的原因，是引入流量，来找到有潜力的店铺新款，当然也可以直接建一个搜索计划，去测
款，活动期间，我们主要关注的是店铺收藏、客服要引导访客在店内多关联访问和收藏店铺，增加流量
利用率同时方便下次二次变现访客。

潜力款发现以后就可以针对单品来报名秒杀、多多果园之类的活动来继续增加销量加速产品增长，同时
配合多多进宝，产品就能机会进入首页流量池，平台软文推广，获得更大的产品曝光。

其次冲量期间主要看中的还是销量增长数据，利润在这个阶段不是最主要的判断因素，只要时间周期卡
的对，产品成长起来以后在热卖期的利润是完全可以实现整体盈利。

如果商家想要清理库存，那这个时候的活动目的是销量的最大化。实现资金回流。

最后一种活动目的是现在各大电商平台的一种趋势，不过很多商家不太重视，在现在这个内容为王的时
代，电商内容运营的权重也在逐渐加大，老客户的维护也变得越来重要，所以定期开展老客户维护活动
，配合短信营销，对强化店铺和产品的人群标签都会有很重要的作用。

三．活动目标

活动目标是指基于活动目的的基础上对活动进行量化评估的具体指标，比如完成的销量数值、店铺需要
增加的粉丝数值等等。

这里要提醒大家一点，我们报活动，比如秒杀活动，库存数量一定要尽可能精准，卖不完，完不成销量
目标，下次再上活动就难了，提前售罄，也会被提前赶下活动资源位。

具体活动目标，我们可以用第三方插件参考同行的活动反馈数据。

四．活动主题

一个好的创意主题是吸引目标人群来关注活动的第一步，配合聚焦展位，吸引更多的流量进店。创意图
要结合结合人群特性、产品卖点、宣传诉求、时事热点来综合确定。

五．活动时间

尽量避开双休日和五一、十一这样的节假日，这个时间大部分人都在外出活动，购物的需求会降低很多
。当然特殊类目除外，比如我之前做过的汉服，就是双休日的时候数据特别好。

  

六．产品规划

做电商，我们要明确一点，是产品成就了店铺，而不是店铺成就了产品，同样活动也是，虽然活动能短
时间带来大量的成交，但是一场活动下来，只有几百个销量的也并不少见。

因此活动效果好的产品一定不差，而常年卖不动的款即便上了活动效果也一样不会有什么好的效果，更
不可能成为爆款。消费者也不是傻子，10块钱不多，但是买回去没用的产品，也是不乐意的。



后期带来的大量差评反馈，不光对于一个产品，对整个店铺的影响都是深远的。

活动款首先要是应季款，根据不同的活动目的可以是新款也可以是热销款，数据方面优先选点击率、收
藏和转化率比较高的款。最好相关的数据均要超过同行平均的1.2倍以上。 

七．活动报名

折扣、库存设置合理，图片美观符合平台要求、短标题设置简洁明确等等。

八．渠道引流

目前比较主流的付费推广渠道还是拼多多的老三样：搜索场景、聚焦展位、多多进宝，活动期间肯定需
要适当的增加付费推广的力度，这个需要根据活动的目标销量或者销售额来进行分解。对于小卖家优先
考虑的还是直通车和短信营销。利用好的老客户的资源。

九．活动节奏

一般大促型的活动都会包括：蓄水期、预热期、爆发期、余热期：

蓄水期主要的目的是通过付费推广加大活动款的前期曝光，尽量覆盖到更多的新目标用户，引导店铺和
商品收藏，提高关联销售的展现。

也可以配合多多直播来增大活动效果。

预热期通过公布活动的促销信息加大引导顾客对活动款的收藏、加购；

爆发期重点通过搜索和场景的人群标签功能和短信营销引导有过收藏、有过历史成交老顾客返回店铺进
行转化；

预热期对没来得及消费或者还想继续消费的顾客给予适当优惠进行补充转化。

当然如果活动期间表现好，产品还有机会上到其他的资源位，获得更多的展现机会。

十．服务承接

活动期间客服的话术、活动款的产品知识以及临时客服的操作培训都要提前准备，编辑好相应的话术，
客服24小时在线，避免丢单。对于没付款的买家，记得及时催付，做好打包发货的提前准备。避免因为
物流原因，导致丢单和后期店铺的物流评分降低。
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