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产品名称 拼多多运营技巧及测图方法

公司名称 杭州臻广科技有限公司

价格 .00/个

规格参数

公司地址 杭州市钱塘新区4号大街

联系电话 18966166821 18966166821

产品详情

拼多多运营技巧及测图方法

浙江云首网络科技有限公司是一家专注于拼多多平台深度推广代运营服务,公司坐落在美丽的杭州。我们
专注专一,只做拼多多一个平台,其他项目平台不做,这样团队更加专注,人员精力不会分散。我们的主营项
目包括:开通注册店铺、店铺装修、主图详情精细化设计、产品同行竞品市场数据分析、主推产品打造、
活动营销策划、对接多多进宝推广、直通车运营操作、对接运营小二等一条龙店铺服务。 
经过电商行业几年沉淀有对接流量型资源免费对接到店铺! 我们公司理念:今日事今日毕!
我们公司目标:给客户提供落地的服务,带来实际性收益!追求互利共赢!

一、测图测款的5大核心目的

测图测款前，我们首先要弄明白用直通车测试的目的是什么，才能把钱花的更
有价值，不过一些大卖家就不需要往下看了，做了那么久，本身店铺的流量基
数还有老客户的反馈就能直接测图测款了。

这篇文章也不是分享给大卖家看的，是分享给店铺流量基数不大，老客户也不
是很多的店铺，来用直通车测试是相对快捷省事且准确的工具。

①前期测试的核心目的是满足市场需求和平台系统规则

借助了平台来卖货，一方面要满足买家的人群需求，另一方面也要满足系统的



流量分配原则，测款的目的也是为了测试单品是否同时满足这两点。

②找到引流创意图

无论是付费推广还是免费流量，实际上给到产品的无非就是展现量，想要后期
流量能够爆发，一个高点击率创意图是必不可少的一环，用这个图，后期尽可
能的拿到每个展现入口的点击量。

③找到精准关键词

每一个关键词背后都有自己的人群画像，拼多多基于每个顾客原始的关键词搜
索行为，来判断顾客的标签，因此我们在投入更多推广花费前，找到合适产品
的那一部分关键词来，越早找到，后面就越少走一些弯路。

④找到精准人群和资源位

个性化展现是基于个性化的人群，匹配对应的个性化单品的逻辑，所以，我们
在测试的时候，要找到有产品需求的精准人群。

⑤测试出自己单品合理出价范围

因为不同的单品，直通车推广的良好PPC也不同，有经验的运营一般在测试阶
段完成之后，就能预判出后期是否要继续推广，打造这个单品的大概的ppc多
少是比较的合适的。

毕竟直通车还是要考虑相应的投产。

二、测试的7大核心数据指标

①关键词数据

②创意图的点击率

③精准人群数据

④推广地域和时间折扣

⑤场景的资源位



⑥场景推广、直播推广和关键词推广效果

⑦低价引流计划模式、智能车和自定义引流方式效果差异化对比

三、测图测款的预算如何计算

一般情况下，测图测款需要3-7天，每个计划花费800-1000推广费，每个计划的
展现量要在1000+或者点击量在200+以上比较合适，当然这只是参考值。

想要缩短测试周期，就加大日限额，想要测试的数据更加精准，测试时间和推
广花费尽量增加。避免数据的偶然性。

四、直通车测图测款实战流程

①一般测试开始需要新开一个计划，图片选择静态，智能词包不开。

②新手测试计划，日限额前期可以设置的低一些，然后每隔30分钟观察一下计
划消耗状态，如果前期因为权重不高，烧不出去，可以适当提高出价，不过每
次好仅调一个变量，这样才能知道到底是哪个因素引起的数据变化。

③时间折扣测试期间建议全天全时段投放，观察数据变化，根据数据情况再来
调整出价比例。

④测试阶段地域设置，要结合自己的推广预算和产品来决定投放什么地域，一
般类目的产品，基本上可以除了台湾、香港澳门等偏远地区，都可以投放的。

拼多多代运营 

⑤计划里的创意全部加满，测试之前多准备几张图片，创意标题前期可以统一
，也可以参考每张创意图的卖点，进行不同的编辑。

⑥关键词添加的时候，做相应的数据分析，尽可能多加，因为是测试，不是养
权重是养“精”，测试的时候还是要考虑到相应的可能性，统一出价，参考的
行业均值PPC。



⑦人群溢价的话，我一般是30%左右，当然也会根据店铺和类目进行调整。

五、如何判定测试结果下结论

既然是测试，就会有好的结果和坏的结果，如果测试出来的结果，款不行，那
就果断放弃，避免更多的损失。

但是测试出来好的关键词、人群和图片都可以保存下来。

测试数据一般是下面三个指标，点击率＞收藏率＞转化率，也就是在测试的阶
段，因为评价和销量会直接影响相应的转化和投产，因此会更看重点击率数据
。

一般三个数据会出现下面的8种情况。（PS：数据好坏可以以均值为参考，点
击率为均值的1.5到2倍，收藏达到10-15%以上）

【点击率好-收藏好-转化好】

基本上就具备了爆款的潜质，可以直接用付费推广工具扩大量和率的指标，后
期冲一波活动。稳定类目排名。

【点击率好-收藏好-转化差】

宝贝内功需要进一步的优化提升。

【点击率好-收藏差-转化好】

典型的详情页优化不到位，可以在优化过程中，扩大推广力度。

【点击率好-收藏差-转化差】

可以作为引流款来培养。

【点击率差-收藏好-转化好】

优化主图吧。

【点击率差-收藏好-转化差】



不具备爆款潜质或者和同行相比，不具备优势。

【点击率差-收藏差-转化好】

一般这种情况是不怎么会出现的，毕竟连流量都没有，谈什么转化。不过要是
出现了，检查一下主图和详情页是否出现问题了。

【点击率差-收藏差-转化差】

测图测款是运营的第一步  ，也是一个爆款起量的绝对因素。
今天跟大家分享下，在合作店铺连续3个月的数据
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