
优秀运营的核心技能 1：立竿见

影的免费推广

做拼多多最令人惊喜的时刻莫过于接到第一单。接到第一单

后，更令人惊喜的时刻莫过于又接了第二单。再接下去，便习

以为常，没什么感觉了。直到 100 单、1000 单、10000 单，卖

家将一个层次一个层次地越过。

问：一个店铺是初期出单的难度高，还是长期运营使业绩增长

的难度高？

答：肯定是长期运营使业绩增长的难度高。

卖家初期出单的难度来自对未来销量的不确定性和对投入费用

的不可预估性。对于新手来说，无论是投入费用还是未来销

量，过程都是迷茫的，结果都是未知的。而对于有运营实操经

验的卖家来说，看似不可言语的运营工作实际上也是可以量化

的，通过量化细节过程可以达到量化结果的目的。

由于运营工作具有时间滞后性，卖家做的工作不会在一两天内

立刻见到效果。因此，运营工作有点「虚」，它不像设计那样

当天就能出结果。

马云说过，「虚就是实，实就是虚，仅仅务实或仅仅务虚，在

这个社会都不好混。」

https://www.zhihu.com/market/paid_column/1347901168748883968/section/1347910679542874112


同样，运营工作也是一个虚实结合的过程，仅仅只说虚，或者

仅仅只说实，都是思想浅薄的表现。因此，务虚即务实。

推广是为了干什么？简单地说，推广是为了让自己的产品被更

多人看到，从而销售产品。这句话是对的，但显然是不专业

的。用专业的话说：推广是为了引流，引流是为了转化，转化

是为了销售额。

特别感谢阿里巴巴提供了下面这个非常简单却又异常实用的公

式。

销售额=流量×转化率×客单价

卖家知道这个公式后，就能明白自己做的很多工作是为了什

么，那就是一个目的——提高销售额。推广是为了获取流量；

做好标题、主图、价格、详情页既是为了流量，也是为了转

化；价格分层是为了提高客单价。这些就是拼多多第一层次所

做工作的目标。第二层次是优化价值链、成本链，形成规模优

势。第三层次是优化品牌、平台、生产、渠道、团队，形成资

源优势。

现在开始，我们练拼多多的第一层功夫。

一、我们不一样

新品上架，对比一下竞品，我们会发现以下情况。



加载中...

图 1（左），图 2（右）

假设图 1 是卖家刚上架的产品，销售了 16 件，而图 2 是竞争对

手的产品。

以拼多多猫粮这个行业来说，排名靠前的卖家的销量动辄 10 万

件以上，卖家没有选择销量在 30000~50000 件的产品做竞争对

手，也没有选择销量在 8000~10000 件的产品做竞争对手，而

是选择了一个上架没多久、销量只有 650 多件的产品做竞争对

手，非常有真实感。信息很明确，卖家的第一个目标就是销量

达到 650 件，要做的工作就是先超越它。

笔者在这里要说明一下，卖家也可以找一个销量 1000 件的产品

做竞争对手，但是销量要超越 1000 件，卖家在运营难度和投入

费用上可能会更大。卖家先找一个相对好超越的竞争对手，超

越后再向高一层次的竞争对手发起冲锋，相对来说更容易实

现。小步快跑，快速迭代，持续优化，是拼多多卖家应该一直



遵循的基本指导思想。这种思想应贯穿卖家运营拼多多店铺的

整个过程。

通过图 1 和图 2 中标注的红框就能看出差距来。谁平庸懒惰，

谁勤奋优秀，一目了然。

图 1 和图 2 对比，竞争对手具有以下优点。

(1)主图数量多，并且质量高；

(2)有价格分层，有引流款，既能引流，也能满足各种有需求的

人购买；

(3)有优惠券或活动；

(4)评价做得好，字数多，晒图也多。

这反映了什么问题呢？

懒，不用心。卖家做拼多多店铺运营，糊弄的不是别人，而是

自己的金钱和精力。要想做到排行榜前面，卖家就要比别人勤

奋，和别人不一样。

二、超级有效的三种补单方法

对于所有人来说，前面讲了背景、形势、思路、技巧、定价

等，但是这些要么做的是从 0 到 1 的基础性工作，要么做的是

1 以后的锦上添花的工作。那么，卖家如何踏出第一步？



这是拼多多运营的起手式。这个起手式有多重要？有的人一出

手便破绽百出，有的人一出手却水泼不进，这就是技术。对于

所有人来说，能把这部分内容学好，几乎等于成功了一半。这

部分内容讲述的不是刷单，也不是凑销量，它考验的是卖家对

拼多多基础销量的理解、对初始运营工作节奏的把握和对平台

规则的掌握。笔者要对这三点加以详细说明。

(1)卖家对拼多多基础销量的理解

卖家上架新品，拼多多平台根据产品的标题、主图、属性、价

格、服务承诺、详情页等信息给出初步的产品画像，产品画像

决定了推送给哪些人。但是，在竞争如此激烈的平台上，每个

产品都在抢流量，有销量、有人气的老品自然能获得更多流

量，刚上架的新品只能得到有限的流量，有限的流量决定了有

限的转化。

同时，平台的考核机制决定了有销量的产品曝光比较多，也就

是给销量高的产品提供了更多的展现量。因此，销量的重要性

就凸显出来了。笔者所说的销量权重就是这个意思。

新品上架后，淹没在茫茫货海中是没有展现、转化和销量的

（注意顺序：先有展现，后有转化，最后是销量）。而有了基

础销量，平台对产品打标签、做记录、收集数据后，才会根据

这个产品的「身份」将其推送到合适的流量渠道，如关键词搜

索渠道、活动搜索渠道、类目渠道。

(2)卖家对初始运营工作节奏的把握
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卖家理解了基础销量，可以用三种补单的方法将初期销量迅速

做出来。做出来以后怎么办？每天都怎么安排？做哪些工作？

运营节奏怎么安排？工作脉络如何梳理？这些都是卖家要考虑

的问题。这些内容会在下面的表格中体现出来。

(3)卖家对平台规则的掌握

很多卖家为了迅速提高产品的基础销量，运用各种违规手段

（只要不是正当交易流程，都可能是违规）做销量，结果被平

台处罚。经营拼多多店铺不是碰运气，卖家需要精细化运营。

而遵守平台规则是卖家做好拼多多店铺运营所必须具备的基础

素养。

请注意以下表格：

加载中...

这是拼多多基础销量补单计划表，做基础销量的时候，卖家用

这张表计划出第一个 7 天的数量，每天要做多少量，直接按照

表格处理。在第 5 天、第 6 天的时候，卖家再做出第二个 7 天

的计划。一般来说，卖家的速度快一点，第一个 7 天内就能出

单；慢一点，第二个 7 天内出单。



这张表传递了什么信息呢？

(1)拼多多的特点

拼多多是社交电商，流量主要来自微信，通过在微信群、朋友

圈分享链接、拼团优惠、砍价免费的促销策略吸引了很多购物

用户。这种成交是没有规律的。因此，卖家可以用力度较大的

促销策略，在微信群、朋友圈获取前期的基础销量。

(2)关于计划中的数量

本计划中的数量只是一个预估数量，在推广的过程中，第 1 天

成交 10 单左右即可，8、9 单或 11、12 单都可以；第 2 天分享

成交 14、15 单，或者 17、18 单是正常现象。卖家不要把 10

或 16 看成一个固定数字，它是一个计划值。

(3)三种补单方法

表中的分享补单、直通车补单、搜索补单是有节奏地展开的。

读者一定要注意「节奏」这个词，优秀的运营人员就是要把握

好整个项目的节奏感。节奏不对，干活很累。

三、好评价就是高转化

对于产品的评价晒图，卖家应当像做主图一样重视。评价就是

转化率！

评价不是给自己看的，是给所有买家看的。评价很好地补充了

主图和详情页没有包含的内容。那么，怎样做评价呢？是让买

家好评晒图，还是去竞品店铺借鉴评价晒图？



(1)评价很好地补充了主图和详情页无法包含的内容，可以让买

家更多地了解产品。因此，写评价就应该围绕产品的卖点、参

数、服务、口感等特点入手，用文字、图片、视频等方式表达

出要强调的内容。如果产品是猫粮，评价内容可以是拍猫咪正

在吃食的视频、照片，反映产品很受猫咪喜爱的特点；如果产

品是水果，就要用视频和图片重点展示水果的色泽和水分。对

于这两个类目，视频和图片能展示出很强的用户体验感。因

此，评价就占了很大的优势。

不同的类目，要看产品本身用什么方式能更好地展示出卖点，

就选择哪种方式。评价晒图不一定都用视频和图片，用文字也

可以很好地展现产品的买点。

做评价的第一个启示：评价是主图和详情页的重要补充内容。

(2)评价是从买家的角度说的，有很强的感染力，会瞬间让看评

价的人相信卖家的产品。在拼多多上，卖家属同一个阵营，买

家则要通过评价了解产品，这是评价的天然属性，卖家可以利

用它做好营销。一段 30~50 字的产品使用感言，胜过 10 张主

图。笔者经常能看到评价区的追评，一句「用了一个月后才发

现是假货」立刻会让所有买家都收回点击付款的手指。很多产

品各方面都好，转化率却很低，就是因为买家的评价不好。

做评价的第二个启示：站在买家的角度，带着「使用心得」写

评论。

如果评价满足以上两点，会让买家觉得这个产品还可以，但至

此还做不到让买家心动。



(3)大部分买家在货比三家的过程中会看竞品店铺的评价，评价

影响了他们的购物决策。如果买家觉得这个产品好，就会下单

付款。而收到货后，有一定比例的买家会评价。买家对产品满

意，会给予好评并分享自己认为好在哪里；买家对产品不满

意，就会给予差评并吐槽一肚子的失望心情。

根据以上情况，收集竞品店铺的差评，对自己的产品进行优化

后并在主图和评价中展示出来，是卖家提高评价质量的有效方

法。

做评价的第三个启示：从竞品评价那里学习解决买家痛点。

(4)买家一旦做出评价后，他发布的评价是能被其他人点赞和评

价的。这时候，卖家就有文章可做了。例如，卖家可以举行评

价比赛，买家发布评价后，在规定时间内被点赞最多的评价，

买家可以免单；被点赞次多的评价，买家可以 1 折下单；被点

赞第三多的评价，买家可以 3 折下单，等等。规则大概如此，

卖家可以按照这个思路设计自己的评价活动方案。这样做就能

让评价区活跃起来。更重要的是，买家为了做高评价点赞量，

可能会产生更多新颖的、让卖家都想不到的评价方式。

做评价的第四个启示：发动买家主动评价，提高评价互动和质

量。

这四种方法简单易懂又操作方便。当然，卖家只有在实践过后

才能发现它的效果。而且，聪明的读者中说不定会举一反三，

创造出新方法。
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