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杭州拼多多代运营 新手需要避免的误区：

【拼多多新闻】拼多多：一季度补贴超50亿元，
将坚持“0佣金”政策

针对疫情是否对国内的在线经济产生影响，以及抗疫复工时期采取的措施等问题，拼多多副总裁陈秋表

示，疫情发生后，为支持商家发展、促进消费回流，平台一季度已直接补贴金额超过50亿元。通过让利

消费者和商家，拼多多持续增强线上消费势能，为商家创造出更多订单。陈秋表示，拼多多一季度直接

补贴金额超过50亿元，将继续坚持“0佣金”和“0平台服务年费”政策，预计全年将为商家节省运营成

本800亿元以上。

杭州拼多多代运营 新手需要避免的误区：

一、刚开的店，商品链接越多越好？

刚开的店，上多少个链接？很多人可能比较疑惑。其实拼多多玩的就是爆单品，你店铺没有撑量的款，

就一定没有足够的自然流量，也就没有多少利润。那些所谓的某店铺日发千单，也就是一两个链接带来

的，所以商品链接并不在多，况且多了没有销量会影响整体的店铺活跃度，反而会起负面影响。因此我



们更应该关注链接的深度，即一两个单品的情况。

正是由于我们要做深度，那么店铺布局就可以简单一点，直白说就是你卖牛仔裤就只卖牛仔裤，且都是

面向年轻女性， 100块左右客单价的牛仔裤。这样你的目标人群高度统一，后期做店铺推广会方便很多

，也能大幅度提高整个店铺的转化率。

二、Sku设置越多越好？

新手商家一般参考同行，可能会发现很多10W+的老链接里边有好多不同款式，这就给了大家一个错误的

参考。这种很多款式的链接，其实很可能是清库存或者做爆后添加进去的。

Sku也一样，不要太多。因为过多可能导致设置的价格范围过大，为了消费者体验，限制低价引流，平台

有区间价设置，这个不同类目有不同规定，我们箱包十多个SKU就提示整改了。

另外，销量不好的SKU会拉低商品的排名，建议大家留下几个 ，比如设置为利润款，热卖款，引流款，

下架没有产出的sku，但是下架的时候不要一次下架很多个，修改幅度不能太大，以免被降权。比如下边

这张图主要卖的只有三个SKU。

三、刚开始可以低价冲销量？

很多人会说，我先把价格定低一点冲量，等起来了再涨价，切记，这种属于基本错误了！

当你权重起来了，只要在商品编辑里，把价格调高一点，商品就一定会被降权。所以刚开始定价一定要

有利润空间和后续活动降价空间。早期你完全可以通过优惠券（满减券，无门槛优惠券）来降低客单价

，达到引流的目的，不然后期参加活动，都是在原基础上降价，如果你前期已经降价到极限了，那就没

办法了。

另外，有些新商家朋友可能会为了提升点击率去做低价引流。非标品其实不需要低价引流，因为非标品

差异化大，价格显得没那么敏感，况且为了消费者体验，平台本就管控较严，这对于流量获取及后期推

广都会带来限制。一般用低价来引流的是那些很难做差异化的类目，比如水果农产品等，但聪明的朋友

可能会在引流款说明不推荐买等如下图。

四、测款可以被忽略？



测图测款是电商人都要做的一件事，一个完善的有潜力的链接才能给你店铺带来长远的流量和利润。本

来一件很重要的事，可能却因为需要一定投入被很多新手商家索性跳过了，这是大忌。

多多搜索测款

多多搜索是真正的照妖镜，搜索是“人找货”模式，买家带着明确的目标，根据你初步的选词，导进来

的都是最精准的流量，如果这种情况下，点击率仍远低于同行，那这种链接是不值得去投入的。这个时

候就要看看到底是产品不行还是内功不行，如果内功已经没有了优化空间，数据依旧不行，那就说明是

产品不行，这个链接就PASS掉了，不然花多少钱也推不起来。

刚开始选词不要只盯着高热度词，因为高热度词竞争大，出价高，质量分做不上去，你就没有办法去添

加更多的词，所以优先挑少量精准的词，热度不要太低就行，先把质量分做上去，把一小部分词排名做

上去。

多多搜索对于点击率的要求很高，稳定且较高的点击率能让质量分能快速上来，所以你需要去对比同行

的平均优秀点击率和平均优秀转化率，这些在推广工具——商品诊断里都能看到。

还有一个日限额，因为早期，词什么的都没有调整好，不需要烧太多钱，一两百差不多了，不然不好控

制，投产比很低，就亏钱了。你等投产比调整上来之后，就可以去尝试加大日限额，进行调整。你自己

需要知道投产比是多少才能保本，这是一条你必须要清楚的红线。你产品的毛利润*你的投产比=1，那这

个投产比才是保本的。

店铺推荐位测款

这里分享一个不需要成本的测图测款方法。如果店铺有一个链接访客在一两千左右，设置在店铺推荐位

置，七天左右，观察这款链接下面商品的访客数以及商品浏览量，与平时你店铺里能正常盈利的链接的

浏览量和商品访客数的比值。这个比值是一个非常综合的数据，反映了一个访客多次进入了你的店，那

么这个链接一定是有吸引力的，这个比值越高，链接潜力越大。所以盯好店铺推荐位的链接的数据，基

本也能确定下一个主推款。

五、营销工具这么多，到底怎么设置？

营销工具不是随便设置，在我观念里，营销工具突破流量瓶颈的好助手，我经常用到下面这几个：

店铺关注券



很多商家都会设置无门槛优惠券来吸引点击，提高转化，但是优惠券之间也是有对比有选择的。店铺关

注券，消费者领券时必须要关注店铺，券金额必须为5元以上的无门槛店铺券。通过优惠券让利，不仅让

商家积累店铺粉丝，也能提高转化复购等。店铺权重及复购率等重要性不再赘述，券的时机以及数量都

能自己把控。

拉人关注券

拉人关注券是消费者主动发起站外分享，帮助店铺拉取站外粉丝，拉取一定数量粉丝后，可获赠一张无

门槛店铺券，通过优惠券激励消费者发起分享，帮助店铺拉取潜在的站外粉丝，不仅能提升购买率，也

能降低获客成本，一举多得。

直播趋势的兴起，上述的拉人关注券和店铺关注券几乎是神器，在介绍几个其他的我认为有作用的优惠

券：

1、满减券；返现券；多件优惠券：提升平均成交客单价，适用于需要突破流量的场景

2、限时限量购：折扣标太显眼效果强，适用于上了资源位以后营造抢购氛围

3、私密券；短信直发券：提升老顾客回购率，适用于配合爆款快速积累权重
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