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很多朋友都在问我，是不是拼多多的流量变少了，其实拼多多的流量一直以来都是很大的，只是现在流
量碎片化后变得更加准。

以前1万流量进店，转化率只有4%，现在1万个流量进店，较好甚至可以做到8%，由此可见现在的流量是
通过不同的渠道进店，进店的人群不同了。所以碎片化的流量对现在的店铺来说有百利而无一害的。

在碎片化流量的时代中，我们更要往店铺基础工作开展、过程的优化、产品的更新上去着重加深优化，
因为细节会决定成败，产品也能决定流量准度及拼多多给予的流量准性。

从UV价值上看到的转化率强度，可以说越难抓住的流量转化率就越高，这代表着我们的搜索推广投放上
，要加深更大的力度做好。

再从看看店铺服务数据，看看纠纷退款率、介入订单数量多少，如果这类型的订单较多，那店铺的权重
展现就会越来越低，展现的几率也会变小。这就更难抓取到后期的准人群和准展现了。

从商品数据对比上，看出进店访客的对店铺款式的挑剔是否有很强烈的感知。这也可以看出消费者对店
铺的粘性、对产品的认可程度是多少，从而转化成老客户，对店铺是有非常大的好处的。

那以上说的这几个点，就简单略过一下，因为只是让大家知道的是，我们想要得到这些准流量，得到更
好的展现，我们就要从运营的基础上入手，到才能爆发店铺，展现到我们想要的人群面前，获取更好的
点击、转化。

产品上架前，我们必须做好的步肯定就是：视觉内功、文案、内页、海报等：

一个产品基础的内功内页都完善不到的话，系统也是很难给到我们更好的推送、展现的。比如我们全店
布局是以连衣裙为主的，那么们主推的款式既然是卫衣，那店铺定位也乱了。那如果我们是做男装为主
的，男鞋、男帽、男装一起做了，这样不但影响拼多多对我们店铺的一个考核指标，还有人群进店的转



化率降低，更会影响整店的权重。对于店铺视觉这块都是大同小异的，我们只需要做到满意顺眼就可以
，重点还是后面的操作上如何修改。

产品上架后，我们需要做的第二就是测款了：

款式上架后，我们就要进行款式的布局、测款测试了，那如果上了10款商品，我们必须要测试出哪个款
合适我们推的，我们怎样分为店铺的主推款、引流款、利润款，都是要通过测款出来数据后才能更好定
论的。

从点击率高，但是转化率低的商品，我们可以看停留时间的长短，去优化详情页、文案、评价、优惠方
案等，但是优化完之后还没得到很好的反馈，那我们就可以直接暂时放弃这个款，从而去加大力度推别
的款式了。

如果是点击率高，转化率也高的，那自然就能成为店铺的主推款了，也是要看当时候的定价和方案，如
果价格低且利润也很低，那可以作为市场的引流款去做，再尝试测试其他的主推款。

点击率低，转化率高，那这个时候可以优化主图的文案，当然也可以优化你搜索推广关键词的出价，也
能优化场景展现的人群定位。

点击率低，转化率也很低，超过7天不断的优化调整还是不行，直接放弃。

说了测款的技巧，但是没说方法，自己也有点说不过去了，那就简单的说下测款的方法是如何的：

1.老客户测款：这个是简单，而且有效，也比较少耗费的方法，是可以着重尝试测新款的方法。

2.直通车搜素推广测款：这个方法很多大神也都在一直强调提过，这个不说太多，就说下测款可以新建2
个计划，主要做引流计划和场景计划，不断的优化测款，这样能省下不少的花费，而且数据得来的准度
也较强。

3.分流新品测款：用比较好的款式，流量导入引导老客户或新来的客户看到新品，这样测试转化率。

4.第三方渠道测款：只要你在第三方有好的粉丝圈，那你测款也是非常快的，都在说自媒体但有多少个
电商人真正做了自媒体呢？！

对于测款的经过后，我们把店铺筛选下来了，但感觉款式还是不足够或要继续筛选的时候，我们这个时
候就要想把自己的劣势藏住，尽可能放大自己的优势。

这是什么意思呢，比如我们工厂是做女装连衣裙的，但是不知道为什么店铺里的普通衬衫反而卖得才是
好，而且上升的趋势一直在涨，普通衬衫在店铺里利润也低，而且自己拿货优势也不大，反而变了店铺
的主推款了。

这个这个时候我们就要开始规避这些劣势了，放大自己连衣裙的优势上去做了。我们可以把普通衬衫继
续放着打造，更多的去引导消费者关注你店铺的主推的连衣裙，优惠方案、让利、这是直接的办法。

通过市场再去研发挖掘更多的连衣裙款式，自己工厂生产的连衣裙也大化的做好质量、款式风格。持续
的上新，对店铺的权重也有一定的帮助的，为什么别人一个店铺做几千个商品，就是因为每上一个款就
有一定的流量扶持的，这个是百年不变的硬道理，但是这里不支持大家做几千个商品，我只支持大家持
续挑选好的款式上新测试的意思。通过款式的上新、测款、需要打造出店铺固定的风格。

从测款结束后，我们有的童鞋会发现流量还是稳定不住，还是很容易就掉失，那究竟是什么影响了我们
的流量呢？



1.转化率：如果款式的转化率原本就不高，那我们去推荐这类的产品你的流量决定也是不高的。

2.店铺评分：评分是店铺很重要的指标之一，如果连买家体验都做不好，那系统是无法检测到你的商品
是符合消费人群的。如果服务、质量、评分做不好，那你的流量就更难获取。

3.新品：新品多有一个好处，就是前期有一定的扶持流量的，但至于扶持流量能否抓住，其实也要看自
己的转化能力和运营能力了。其实获取流量前期不难，难的就是产品如何筛选、测款。

4.物流异常、客服影响速度：这是大数据平台抓取商品展现的一个指标，其实说白了就是商品是否有做
到位、服务是否有做到位。

5.点击率： 影响到流量的一部分因素是因为点击率不够强，因为直通车搜索推广、场景推广、活动、多
多进宝、等多个渠道展现出去的产品都得不到很好的进店流量，很大部分因为你的点击率未能做到位。
所以从运营细节上我们是需要更好的做好点击率，有点击才有流量。
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