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产品详情

大家讲一下拼多多日常运营的商品运营之拼多多店铺运营竞品的分析方法。那么为了方便大大家的记忆
与理解，在本节课中主要分为4点跟大家详细的介绍一下。

关于拼多店铺运营竞品分析的方法系列内容，那么第1点就是分析竞品的目的是什么？第2点就是关于我
们如何正确的选择竞品。第3个就是关于我们竞品分析的8大步骤。第4个就是关于我们竞品的选择以及总
结。那么为了方便大家的记忆与理解，首先我们看一下第1点，分析竞品的目的是什么？在这里我主要分
为三大点，跟大家详细的介绍一下。

第1点就是关于竞品。竞品。看从我们日常销量的角度出发，就是了解我们精品的排名，以精品为目标，

增强它的排名坑位，并且超过他的日常平均销量。第2点就是营销链，所谓营销点就是针对于竞品的SKU

布局。首先我们了解竞品的营销和策划点，以及消费者需求购买的sku布局，从而制定属于自己的营销方

式和增强消费者购买的欲望sku。第3点就是竞品，日常uv和活动uv这样做，主要是为了了解竞品、日常

和活动所能带来的访客增值，从而推算出自己需要冲刺多少的油味。

推广、产品以及转化率。第2点我们再来看一下，就是关于我们正确的选择，竞品，在这里又分为三小点

，跟大家详细的介绍。第1点，找一些类似的竞品，比如说像是相似商品，或者说像是我们同类的商品，

以及我们同类功能商品等，这些都可以作为我们的竞品的选择。第2个就是关于通过排名来选择我们的竞



品，选择竞品要根据我们目前自己的店铺的排名的情况，然后去选择。定下来，我们落地的一些竞品的

目标就是说我们要知道自己在哪里，要通过知道自己在哪里，然后选择一个合适位置的竞品去模仿它的

一些打造爆款的方式，以提升我们整体的一个店铺的销量。

第3点就是关于我们竞品、竞品。所谓竞品就是选择3~5个竞品进行持续性的分析与观察。竞品的数据需

要每天进行分析，不能说创建商品之后就分析一次，然后以后就不分析了。

下面我们再来看一下关于竞品分析的8大步骤，把它步骤就是第1点，我们首先看一下，销量，分析竞品

的总销量，以及分析竞品的日常销量。第2个就是竞品的价格，我们需要了解整个竞品、sku区间的价格

，以及他们正常的售价、活动价格，分析竞品的优势劣势，然后我们再制定相应的方案去攻打他。

第3个就是竞品的款式，分析竞品哪款是引流款？自己能不能做到同样的价格？并且分析哪款是利润款？

然后分析一下自己的优势在哪里，分析竞品的sku布局。多sku语句。sku布局要怎么合理的去布局以及 sk

u的排序方式，有没有看上去很明了，并且一目了然？因为sku的布局也会影响到我们的转化率，然后在

这里需要跟大家说明一下，如果我们删除sku的话，那会降权，所以我们在上产品的时候要提前规划好我

们店铺的squ第4个就是活动。

分析竞品，以前参加过什么样的活动？看看我们的商品能不能上，以及竞品，现在正在参加什么样的活

动？可以在拼多APP上，直接搜索竞品的关键词，可以看到他们正在参加的一些活动，进行活动记录的

分析。

第5个就是推广所谓推广，比如说像是搜索推广，场景推广，或者说通过多多进宝的推广方式。第6个就

是竞品的供货渠道，我们需要去分析竞品的供货渠道，对比自己是否能够做到竞品的价格，以及分析，

对比自己的产品的优势和劣势。第7个就是优化自己的供应链，首先你的供应商同样的质量商品，你能不



能拿到更优惠的价格？如果可以需要什么样的条件？是换公务员身上还是大批量的进货？在产品快报的

时候，供应量能不能跟上，包括快递这里要多谈几家，谁的便宜就用谁的，这些我们都是能优化的。

第8个，如果你自己就是厂家，你需要做的就是运营好你的店铺，如果你不会运营，就需要多多学习店铺

的原因，计算一下达到竞品的排名需要多久以及多少的花费。

还有一点就是根据竞品来分析，分析我们的产品的卖点和痛点，做我们的高点击率、主图、高转化率的

详情。第4个大一点就是我们本节课的内容进行一个总结，那么以上就是关于我们竞品的8个步骤。主要

在竞品的选择上，在这里跟大家重复一句，就是选择的竞品一定要能够落地，并且对比自己的实力，要

有实力去超越竞品，这样的话才叫做竞品。

综合以上的数据分析，计划自己多久能够超过竞品？然后如果竞品做活动的话，商品我们自己也在做，

他在做推广的时候，我们也在做那精品没做，活动或者说付费流量，在这时候我们都在做，这样我们是

不是更容易能够超过精品？那么好，以上就是关于我们拼多多店铺运营，竞品的分析方法。
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