
优秀运营的核心技能 2：有技术

含量的付费推广

有人会问：「如果免费推广做得很好，难道还要使用付费推广

吗？」

回答：「当然是！」

如果说免费推广是以经验换销售额，那么付费推广就是以金钱

换销售额。付费推广的本质就是以金钱换金钱。

对于免费推广，最重要的是把握好节奏；对于付费推广，最重

要的是做到精准。只有掌握节奏，才能走好；只有做到精准，

钱才花得值。

免费推广是打牢基础，付费推广是锦上添花。

然而，这里都是实践层面的内容，只要动手，99% 的读者都能

够学会。更重要的是卖家要体会思维层面的内容，包括每一个

点的作用、点和点之间的关系、点点连线后的脉络等。只有这

样，实践才能升华。

下面，让我们深入了解几个有技术含量的付费推广策略。

一、神奇的「多多进宝」
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「多多进宝」是拼多多的成交付费推广功能，类似于淘宝的淘

宝客，其模块在拼多多的后台。

「多多进宝」模块下有 4 个菜单，分别是进宝首页、推广设

置、推广效果及推广助力。「进宝首页」和「推广设置」是其

中的重点内容，「推广效果」和「推广助力」是只需要了解的

内容。

从「进宝首页」进去，有 4 项重要的内容，如图 1 所示。
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图 1

在图 1 中，红框框出的「推广设置」和「招商活动广场」是卖

家需要掌握的内容，这两个是参加多多进宝推广的设置入口。

「推广设置」是卖家把产品的活动（优惠信息）设置好，第三

方推手主动来抓取产品信息并进行推广的一种方式；「招商活

动广场」相当于所有的第三方推手在一个广场摆摊，卖家主动



去他们的摊位挂自己产品的广告。「推广设置」推广方法的优

点是卖家使用起来省事简单，缺点是卖家对效果无法追踪；

「招商活动广场」推广方法的优点是卖家对活动效果能充分了

解，知道活动的转化效果，后续还可以继续报名参加效果好的

活动，缺点是每天都要报名，比较累。

图 1 中靠下的位置有两个红框，一个是「学习专区」，另一个

是「成功案例」。这两项内容都是卖家学习拼多多实践经验的

入口，开店卖家多去这两个区域学习有助于增强自己的运营功

底。

图 1 第一个红框的左边有 4 个数值，分别是成交笔数、成交金

额、预估支付佣金、平均佣金比率，这 4 个数值显示了参加多

多进宝推广后的效果。其中，成交笔数是指成交了多少订单；

成交金额是指买家付了多少钱；预估支付佣金是指未确认收货

并且假设买家不退货的订单，卖家需要支付给第三方推手的佣

金；佣金率的计算公式如下。

佣金率=佣金收入/成交量

单个产品的佣金率=单个产品的佣金收入/单个产品的成交量

平均佣金率=多个产品的佣金收入/多个产品的成交量

以上内容是卖家学习图 1 后需要掌握的基本知识。如果现在有

一款产品需要用多多进宝推广，卖家应该如何操作？单品推广

设置方法如下。

第一步，添加商品。



依次点击「推广设置」和「立即开通」；点击商品后方形外框

将变红。靠下的位置是设置佣金比率模块（必填），比率范围

为 2%~80%。也就是说，最少要填写 2%。填写后填写处处变成

蓝框，右边的「下一步」变成高亮蓝色，提示可以继续操作，

点击下一步。

第二步，推广设置。

「推广设置」页面有 3 个重要操作，分别是设置佣金比率、软

件服务费比率、添加优惠券。「佣金比率」已经设置过了，但

此时还可以修改数值。「佣金比率」右边的「软件服务费比

率」是什么意思呢？移动鼠标到「软件服务费比率」后的

「？」号上，红框下自动出现注释：自 2018 年 9 月 17 日起，

多多进宝收取佣金 10% 作为软件服务费。下面自动出现数值：

0.2%。如果佣金比率设置 10%，那么软件服务费比率就是

1%。

如果这时候点击「确认」（就是不设置添加优惠券），页面会

出现红色字的提示：商品价格大于 10 元，请设置优惠券（价格

超过 10 元强制设置优惠券）。点击「添加优惠券」，跳转到创

建优惠券页面。带红星的栏目都要填写，如名称、时间、面

额、张数、每人限领。

添加优惠券时，卖家可以根据自己产品的特性自由设置面额。

拼多多后台有温馨提示功能，它会适当提示卖家应该填写多少

比较合适。这个功能是一把双刃剑，对卖家有利的地方在于能

够引导卖家提高转化率，不利的地方在于它总是让卖家做出最

大幅度的优惠。



第三步，创建成功。

点击「发布」，显示要添加的优惠券。点击「确认」，页面跳

转显示添加优惠券成功。

「全店推广」的设置方法和「单品推广」的设置方法一样，但

是更简单。

关于「招商活动」，分别有招商活动广场、资源位绿色通道、

帮你上 618。「招商活动广场」菜单下有「全部活动」和「我

报名的活动」两个子菜单，卖家主要使用「全部活动」功能。

「全部活动」下有「活动类型」选择菜单，活动类型可以选择

「普通招商」或「超级招商」。「全部活动」下面占据了大部

分位置的区域是很多招商团长发出的活动信息，活动信息分为

标题、近 30 天招商活动数据、活动时间、营销要求四部分，并

且后面有「立即报名」的蓝色按钮。卖家需要报名哪个活动，

点击「立即报名」，并且满足招商团长设置的要求即可。

二、推广必上「直通车」

拼多多的直通车进入路径如下。

卖家找到「推广中心」模块（在「多多进宝」模块下方），能

看到 5 个菜单：推广概况、推广计划、推广报表、推广账户及

推广工具。卖家主要使用的是「推广概况」和「推广计划」两

个菜单，较少使用其他三个菜单。

点击「推广概况」后，进入的页面中有多多搜索、多多场景、

聚焦展位、直播推广 4 个子菜单。卖家使用付费推广的前提是
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需要先充值，充值后才能进入后台使用。卖家进入「推广概

况」后，即可看到充值的位置。系统提示单笔充值 100 元起。

「多多搜索」的优势就是精准。由于「多多搜索」是关键词推

广，所以「多多搜索」只能被搜索关键词的买家看到，这些买

家的需求很明确，即找到「准确」的商品。因此，「多多搜

索」的转化率很高。卖家在新建搜索推广计划的过程需要注意

以下关键点：1.分时投放，不同时间要有侧重点；2.关键词准确

及关键词溢价合理；3.精准人群的溢价；4.能提高点击率的创意

图。卖家把握好这 4 个关键点，搜索推广计划就基本能做到高

产出。

「多多场景」展示方式是拼多多平台根据一定的算法，计算买

家的收藏、加购、人群属性、浏览路径后综合得出的判断结

果，从而给买家匹配适合其需要购买的产品。「多多场景」和

「多多搜索」新建推广计划过程一样，唯一的区别在于「多多

搜索」是关键词出价，需要添加关键词，而「多多场景」则是

选择资源位。

「多多搜索」和「多多场景」两种推广方法搭配使用，效果更

好。在传统电商中，「多多搜索」和「多多场景」是最主要的

两种推广方式。传统电商时代是标品的天下，社交电商时代则

或许是所有非标品的天下。

「聚焦展位」目前主要推广位置为 App 首页图片轮播，收费方

式为千次展现收费（CPM）。

「直播推广」目前主要标识位置在标题的前面，系统会展示

「直播中」3 个红底白字，表明这个产品正在直播。



「直播推广」可以更直观形象地展示产品的材质原料。例如，

对食品、衣服、手表、特产、工艺品、化妆品、儿童玩具等的

推广，就没有比直播更好的推广方法了。

传统电商的网页展示，无论如何也做不到这一点。直播电商比

传统电商更有代入感、场景感、互动感。主播在镜头前直播，

访客可以留言、吐槽、送礼物，也可以对比其他任何平台的价

格。直播将产品展示的方式立体化，打破了传统的平面展示。

过去所有的产品推广方式没有哪一种能像直播具有这么强的娱

乐性和互动性。内容是最好的广告，广告兼具娱乐性。直播融

合了内容、广告、娱乐，三位一体，将产品推广发挥到了极

致。

这是一种划时代的购物方式，绝对不是有些人所说的「电视购

物手机化」。5G 时代的来临即将开启全民直播。凡是需要互

动、体验、场景化、有代入感的产品推广，从目前看来，直播

都将是首选。
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