
拼多多代运营 拼多多店铺运营过程中常见的推广误区（干货）

产品名称 拼多多代运营
拼多多店铺运营过程中常见的推广误区（干货）

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:全托管服务
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

误区1：搜索推广的关键词要多，最好把200个关键词全部选满

这当然是片面的说法，我们先通过下图的步骤先分析关键词的热度大小：

在选词的时候，根据不同阶段的需求选择不同的关键词：

-如在测款时

选择5-10个热度高的词，5-10个中等热度的词做出300-500个点击已经完全足够判断款式的优劣；

-推新款时

选择10-15个中等热度的词开始培养，当质量分上来之后根据相关性添加5-8个大词进行投放；

-快速拉流量时

选择5-10个类目词直接投放即可；

把每个关键词的点击单价（和排名）控制在一个较低的位，通过大量的关键词拿到分散的流量，这时才
考虑使用低价广撒网。

误区2：搜索推广只用于打造爆款

搜索推广只是让产品获取流量的其中一个工具，功能并非只是用于打造爆款，下面列举搜索推广三种用
法（常用）：



1.获取新品的搜索反馈数据，判断产品的关键词竞争力，俗称搜索测款

自然搜索是根据曝光营业额来排名的（某关键词给你多少曝光，产品成交金额越高，排名越靠
前），所以新品上架后需要先分析产品的点击率、转化率，这数据目前只有搜索推广才能获取。

当于打开一个付费通道，让产品快速累积关键词成交金额，加速冲排名。

3.用搜索推广在日常提升搜索排名获取更多流量，称为日常推广

当产品需要GMV去首页或者需要类目排名的，我们可以通过搜索推广让产品获得更多曝光，从而获得更
多营业额。

误区3：点击单价越低越好

这个说法同样也是片面的，不同时候的搜索推广有这不同的要求；我们先看ROI的公式： ROI=转化率*
客单价*点击量/点击单价*点击量

应该在规划好的测款时间内，对每个关键词以最低的费用拿到足够的点击用于分析数据，这时优先目标
是点击量；

当需快速提升搜索排名时，

搜索排名的提升取决于关键词的单日成交，在规划好的时间内通过提高出价拿到更靠前的搜索推广资源
位并保证转化率，优先目标的是推广营业额。

在日常推广时，

需要考虑的是不亏损的情况下做出最大的营业额，此时通过控制点击单价保证推广结果在持平ROI 以上

持平ROI概念：当推广费等于产出的利润时，这时候的ROI值叫持平ROI。持平ROI=售价/利润。
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1.自然搜索排名>付费排名

2.自然搜索排名<付费排名

此时产品在搜索的表现是：只能查询到付费的搜索推广排名（此时位置是1、7、13、6n-5），自然搜索0
曝光，当降低点击单价（进入第一种情况）时，付费搜索会出现0曝光的情况。

3.付费排名时有时无

因为自然搜索排名和付费搜索的排名都不是完全固定的，下架或者同行竞争会导致排名变动，在非系统
异常情况下排名波动是很小的，这时产品的自然搜索和付费是在非常近的位置，应该停止这个关键词的
推广。

举例：自然搜索排名在第8名，付费搜索在第7名，这两个位置的曝光量是完全一样的，但只会显示第七
名，是在花1+1=1的冤枉钱。

误区5：关键词的质量分到10分就可



众所周知关键词的质量分是1-10分，在推广过程中， 关键词排名=关键词质量分x关键词出价。

实际点击扣费=下一名出价x下一名质量分/自己的质量分+0.01元

但在推广的过程中，两个产品的关键词都是10分，同样出价2元，排名得分都是20，谁先谁后呢？ 通过
这段时间的数据分析发现：影响质量分除了核心的点击率指标，关键词的相关性、日均消耗、ROI这些
内容同样是质量分的考核内容。所以后台显示的关键词质量分10分还只是刚入门，要想以更低的出价拿
到更好的位置，还需要在上面这些方面下足功夫。
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