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产品详情

大家好，我是老宋，关注老宋，每天学习不一样的运营知识，今天老
宋给大家带来的是关于咱们新手商家朋友做店铺常见的一些误区。

现在拼多多仍然会有不少新手商家入驻，而且其中不乏电商小白，通过近一段时间的交流观察我发现正
是因为这样，这部分商家在拼多多开店就很容易形成一些错误的观念，导致店铺后续的运营受到不少的
影响。

那么拼多多新手商家开店常见的错误观念有哪些呢?一下是我的一些总结发现，还有其他的欢迎大家留言
补充哦。

 

第一个：新品销量破零必须要靠s单

新品如何破零相信是大部分新手开店之初都陷入的一个困境，有很多新手商家，商品一上架就开始s单，
认为除了s单之外没有别的办法，这样就大错特错了，你s单的销量、评价和评分都是会被过滤掉的，还
有可能会被处罚，并不能为店铺带来好处。

而且拼多多给我们破零的途径不少：分享到朋友圈、其他论坛等第三方平台宣传等，都是可以帮助新品
破零的。所以不要再选择shua单破零了。

第二个：商品价格一定要越低越好

大家都知道拼多多是一个走低价路线的电商平台，所以不少新手会认为商品价格越低越好，这样才有优



势，大家都陷入了一个疯狂比价格的怪圈。

但你有没有想过商品价格太低，自己也就没有利润可赚，甚至是亏本经营，这样开店还有什么意义呢，
我相信没有一个商家来拼多多开店是为了亏钱的吧。

也不管商品的质量如何，导致售后问题一大堆，影响店铺评分，无法报活动，只有等死的份。我们不一
定非要去给人家拼价格，你要明白价格战只是一张底牌，不是你做市场的全部。

所以在拼多多开店并不是一味的追求低价，无论哪个平台最重要的都是要去注重我们商品的性价比，这
也是普遍买家最在意的东西，只有这样店铺才能长久运营下去。

第三个：不把平台规则当一回事儿

对于这个问题我都不知道说了多少次了，新手商家要做的第一件事情一定是要去熟悉平台的规则，还有
店铺后台的各种操作。

直到现在我仍是经常还能看到一些商家会问为什么会被拼多多处罚，这一看就是没是有熟悉平台规则的
，也不难怪被罚了。

拼多多的处罚可以说是比较严厉的了，轻则商品下架，重则罚款、关店，这都会让你欲哭无泪。

但是其实这些都是可以避免的，毕竟拼多多的规则都是写得清清楚楚的，哪里违规了就会受到怎样的处
罚，不熟悉平台规则可是分分钟会踩雷的，只能后果自负呀。

第四个：一上来就着急着开车

有很多商家总是问我为什么自己的直通车开不起来，相信大家都知道直通车是拼多多商家引流的好帮手
，不少新手因为没有销量就着急着开车，这样不但没流量，还浪费钱。

即使直通车帮你引来流量了，没有基础销量和评价，也没有转化，而我们要的就是转化，所以积累一定
的销量和评价再开车吧。

首先开车前先看看自己的商品有没有销量基础，有没有满足推广的商品，没有的话就不建议开车了，先
做好销量再说。当然如果你接受不了花大价钱做推广，那你还是别开车了，另寻出路吧。

 

拼多多新品推广开车的误区：

1、避开大词

为什么你的车有人点没人买?一天几百大洋没了，啥玩意也没有，那就是因为你用了大词!

你一个新品，却胆敢跟大商家竞争，以卵击石，后果可想而知，不仅花了冤枉钱，还影响了店铺的权重
，得不偿失。

所以你就要找出自己的优势。而长尾词就是你的优势，因为大商家根本用不上，只要出发点对了，才可
以成长。所以拼多多新手前期开车，拼的不是价钱是词库。

2、找出问题，进行优化



新品上架前期，要时刻关着店铺的各个数据，根据数据进行相应的优化，多测款、测图，以达到保持流
量的稳定，以点击、收藏、加购率、转化率为标准判断你的商品是否可以打造爆款。

如果始终无法打造爆款，那就找出原因，不行就得换，如果商品没问题，那就是你图片的问题，直通车
的图是要让消费者第一时间知道你卖的是什么，不像主图一样要精美特别，所以最好是白底配上文字，
一目了然。

3、测词

如果爆款和主推款都打造好了，那样就完全适合开车了。系统给出50个关键词，你可以筛选出跟商品有
关的二十个左右的词语，开始先出价少点，几天之后，查看自己的数据的曝光点击和订单，先测曝光，

因为前期订单比较少，曝光少的你删除了，然后再等几天数据，把点击少的也删除了。

如果发现你推广的商品曝光和点击都不错，还是没有订单的话，那就是你的图片和详情问题了，所以图
片一定要做好。

4、用高价来获取排名和流量

用高价来获取排名有什么弊端呢?

1. 推广费用肯定高;

2. 匹配人群广泛，影响点击率;

3. 压抑自然流量。

上面3种情况最后结果都可以用商家经常和我说的一句话总结，那就是“翻车了”。

那么正确提高出价的“姿势”是什么样的呢?

1. 了解自己提高出价的目的，比如测款、测图、做权重、冲销量等等，根据的目的做相应调整;

2. 提高出价前先了解自己产品本身的情况以及自身资金承受能力 ;

3. 新品初期推广拉权重可以出价相对高一些;老链接推广分两种情况，一种是有自然流量和销量的，这种
本身会有一定权重，可以一开始就用较低的出价，另外一种是没有自然流量和销量的，这种就和新链接
一样了前期可以出价相对高一些。

5、任何类目PPC都要做到很低

那么什么情况下PPC可以不低呢?

第一， ROI盈利状态;

第二， 极端的冲销量;

第三， 类目本身就很高，比如男装，男鞋类目。

如果是以上三种情况下，还要硬降低自己的PPC，那么后果只能是



1. 曝光变少，导致流量减少;

2. 标品类目点击率会变低;

所以大家在考虑PPC是否合理，是否需要调整出价的时候，一定要结合自己调整出价的目的，根据自己
的需求来调整。

6、把推广当做成交工具

很多人把直通车当初想自己商品成交的一个重要工具，但其实搜索和场景推广也就是一个按点付费的一
个辅助我们商品进行推广的工具，是一个引流工具。

至于要怎么利用直通车来引流，引流的是怎样的流量其实是有店铺和产品本身决定的。

比如平台千人千面之后，推广也跟着变成千人千面，所以推广时符合店铺标签的客户会有高级别的优先
展示的权重，也会造成搜索推广的时候明明出价很高，排位很高，但是就是没有流量，这种情况先是排
除是否是关键词热度低的原因，如果不是那就要做店铺的人群积累了，慢慢增加曝光权重;

再比如搜索推广的关键词是广泛匹配，对于一些小众类目，比如老人手机这种，出价越高，匹配的人群
会越不精准。

这些都会影响转化率的，这种情况建议直接降低搜索推广出价，改做场景推广。

当然了，其实对成交影响最大的还是我们做本质的东西，我们自己的产品和店铺。

很多人，直通车情况不好就只会一味的在自己的直通车上找问题，其实排除了搜索关键词引流和场景人
群不精准的情况后，转化还是不好，就要考虑的是产品和店铺问题，其实大部分商家也是产品和店铺的
问题。

比如产品竞争力度不够，店铺人群标签不符合推广的产品等等。当然如过产品本身的利润很高或者是盈
利的话，是可以用推广来为产品或者店铺带来更多的流量的。

7、凭自己感觉做创意图

对于这个，我遇到好几个人跟我讲，我觉得我的图片是没有问题的，说什么某宝上怎么怎么，其实我只
想说，在某宝上再怎么好也和拼多多关系不大哦，毕竟所面对的人群有所不同，建议大家还是站在拼多
多平台客户群的角度去多做创意图测图。

毕竟我们直通车的核心也就是点击率了。

8、调整次数频繁，或者根本不怎么管。

有很多超之过急的商家，十来分钟就调整一次，我就好奇了，这么短的时间你能看出来什么，平台能给
你带来什么反馈。还有一种就是开车就不管了，完全不去做调整。

商家可以按两种需求方式去控制自己的调整时间

1. 几个小时为间隔进行调整，比如每天早上晚上各调整一次。

2. 是按需调整，这种情况适用于投放力度很大，短时间数据量大的商家，或者是测图测款时都是按需求
调整的。



第五个：关于参与活动的误区

1、亏钱才能上活动

很多拼多多对于上活动的第一看法就是要亏钱，但想想如果是亏钱的，为什么还有那么多商家争着上活
动？其实做活动不能只看眼前的利益，更注重长远的规划才行。

平台活动又分为短期活动和长期活动。长期活动指报名成功后能长期留在资源位，获得活动长期流量曝
光，如领券中心；长期活动对商家来说是不需要亏钱的，还有比较客观的利润空间。

短期活动指在一定时间内上资源位曝光；短期活动需要商家让利，会有部分亏损，但能换来更大的收益
，如秒杀可以短时间快速出量、断码清仓可以快速清理库存，为商品积累更多销量和评价，提升自然流
量。

2、平台活动流量不大

拼多多是社交电商模式，相比于其他平台的搜索流量占比高，拼多多的免费资源位活动流量占总流量的1
0%。所以如果你不报活动的话，失去的可不少。

在活动中，商品不仅可以获得活动资源位的流量，更重要的是还会额外获得搜索和个性化推荐的流量加
权，搜索流量和分类页这两部分隐性流量是很大的，例如买家搜索“连衣裙”，同类商品中若有活动标
签的商品会优先展示，且有官方打标标识，让消费者有更高的信赖度，从而刺激购买。
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