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流程化产品运营干货：如何找到产品卖点

很多伟大的产品都是意外的产品，比如：可口可乐。 市场上，同类产品那么多，只要有对比，就有优劣
之分，你是甘愿成为弱者，还是想寻找另一个属于自己的蓝海市场？ 所有人都有同样的疑问

很多伟大的产品都是意外的产品，比如：可口可乐。

市场上，同类产品那么多，只要有对比，就有优劣之分，你是甘愿成为弱者，还是想寻找另一个属于自
己的蓝海市场？

所有人都有同样的疑问，产品怎么样才能卖得更好？而买得更好的背后，我们应该先思考好卖什么。

营销没有缺点，只有卖点

姚明去做矿工，那缺点就是个太高。但是显然在篮球领域，这一缺点就转变无法比拟的优势。

有一个企业叫“雷丁电动”，是做电动车的。他们的电动车时速只能达到５０公里，而竞争对手的电动
车都能达到时速７０公里。很多人都把这一点看作劣势，看作不足，车速慢在非此即彼的思维模式里就
是一份缺点。

但这其实是一个卖点。

这个卖点就是“时速控制在５０公里”。电动车又称为老年代步车，大部分是老年人驾驶，那么老年人
的眼神好还是年轻人的眼神好？老年人的反应速度快还是年轻人的反应速度快？



老年人本身的反应慢，眼神又不好，如果车速再快的话，一旦遇到紧急情况，出现事故的可能性大不大
？那么时速５０公里和时速７０公里哪个刹车距离会短？给老年人买电动车，本来是儿女的一片孝心，
但是万一出现事故，是不是就会后悔？

这样设计的好处就是降低事故率，提高车辆的安全驾驶性能。目前在电动车领城，大部分的时速都是７
０公里，而时速能够控制在５０公里以内的只有雷丁电动。

所以，营销上没有缺点，只有卖点。

有一架发电机声音很大的摩托车，后来成为人们眼中代表非常豪漫的雷诺摩托。

农夫果园当时有一个特点，产品有沉淀，这是所有果汁饮料无法逃避的。其它公司则在瓶子包装上用小
字提示，饮料中，如：有沉淀，为果肉，请放心饮用。

农夫果园直接拿出来作为宣传口号，“喝前摇一摇”。摇一摇代表什么，三个字：“俺有货”，暗指“
我是三种蔬菜水果榨制而成。”

面膜容易干的，他们说成分易被皮肤吸收，这样才有效。

面膜不容易干的，他们说自己的精华超多，这样才更好。

那么，我们如何才能找准自己的卖点？

爱德华博士说：

“凡是一个人，都具有走路、呼吸和对事物的思考能力。思考的方法则因人不同。”

没优点缺点之分，只有特点；

头脑风暴产品特点背后的功能；

寻找市场机会；

解决可行性问题。

第一，没优缺点之分，只有特点

在产品刚开始的时候，我们不要给这个产品下定义，不要找参照我，他只是一个单独存在的产物。我们
要把产品属性背后的特点罗列出来，比如：速度慢。

第二，头脑风暴产品背后的功能

天生我才必有用，每一个属性背后都有一个功能。我们要把这个功能找出出来，比如：速度慢代表着稳
重。

第三，寻找市场机会

有功能还不行，我们还要找到功能的使用场景呀。车的速度慢，比较稳重，适合谁呢？

小孩子、老人、弱势群体可能更需要这样的功能，我们进行用户分析，确定了老人反应慢，限制车速，
能够更安全会更有市场。



第四，解决可行性问题

找对了发了发力点，我们还要提升可行性的问题。确定目标定位，目标是：“给老人提供更安全的电动
车”。

老人要更安全，车速慢是其中一点，那么还有什么要求呢？刹车性能要好？车重要轻？还能够和年轻人
手机ＧＰＳ链接？其他保护性能等。

目标客户是老人，那么车的高低？款式？操作系统是否需要更简易？功能是不是不用那么多？那么价格
是不是更便宜？

于是，一个产品就基本成型了。我们不要一开始给产品做角色设定，分析产品特性、找到特性的功能、
确定市场机会、提升可行性。

因为生活需要创意点亮，所以营销需要创意燃烧。

如何让自己更有创意？

首先就是打破常规。

水平思考法，是摆脱非此即彼思维方式的思考方法，也是摆脱逻辑思维和线性思维的思考方法。在水平
思考中，人们致力于提出不同的看法。每个不同的看法不是互相推导出来的，而是各自独立产生的。

不要一开始给产品设定角色，擅于发现产品的特性，将产品的用处发挥得淋漓尽致。

寻找产品卖点的四个步骤：

没优点缺点之分，只有特点

头脑风暴产品特点背后的功能

寻找市场机会

解决可行性问题

一、你的产品不是没有卖点，就是卖点太一般

什么是卖点？卖点是产品那个最大的点、最本质的亮点，其实就是产品最核心的价值。

换一个角度来理解，一个产品或服务的卖点，特别像一个人在全新环境下做一个自我介绍，你需要回答
的是“你是谁？”“你代表什么？”这正如这乔布斯在１９９７年回归时候演讲的一句话，当去回答“
ｗｈｏ ｗｅ
ａｒｅ”这个问题时，我们可以自信地用苹果的核心价值观来说，即我们是：“ｐｅｏｐｌｅ ｗｉｔｈ
ｇｒｅａｔ ｐａｓｓｉｏｎ ｃａｎ ｃｈａｎｇｅ ｔｈｅ ｗｏｒｌｄ ｆｏｒ ｂｅｔｔｅｒ．”

卖点就像一句话电影，美国好莱坞编剧在选择是否把一个剧本看下去的原则就是，作者能不能用一句话
讲明白整个电影并且打动到他。产品卖点是一样的。当用户听明白并且认同你的卖点后，他对你产品的
忠诚度会超越你的想象。

那么卖点到底是什么？用例子来说明下，比如你家是卖酒的，酿造纯手工制作白酒，天然无公害大米制



成，这个可以作为一个卖点。再比如，你是卖鲜花的，你家的鲜花全是从荷兰空运过来的，头一天订购
好后面一天花会准时被送到餐桌上，这是你的卖点。你是卖手机的，你的手机就是快，言下之意就是运
行速度、性能各方面都能给力快的体验，这是卖点。

举一个推广产品的例子，我一朋友曾在北京商圈，开了一家定位本地生活服务，辐射周边５公里商圈，
直接目标用户写字楼白领和附近民用住宅客户群体的馆子。开业后不久，以团购、外卖点餐、周边生活
服务为主力大军的各类移动线上地推团队接踪而至。他们分别有饿了么、百度外卖、点评、美团、食惠
等。

筛选线上推广产品的原则是：

你的产品有什么别家没有的卖点，能给我带来多大价值、效果、转换？

你的产品背后的公司是什么，能给我带来附加值吗？

这里映射到产品卖点的打磨上就是：

你相比于其他竞品，你的卖点是什么，以推广产品为例，你的卖点是：

更精准的买词推荐，百发百中，买了基本展现甚至转化，没一个浪费的？

更高效、全面的效果监控，精确到时点、片区？

能利用大数据优势给我提供专家级创意优化建议？

更高效的投入产出比，相比其他广告平台，展现一次要比行情低１０％？

这里我相信，杀伤力极强的卖点，以区分于竞品切入点切入会起到意想不到的效果和价值。

二、卖点不是噱头，核心卖点永远只有一个

但是通常来说，卖点很容易跟噱头、段子混为一谈，被误以为只要段子别出新意、别具一格，抓人眼球
有引爆营销效应那就是个不错的卖点，其实不是这样的。卖点与噱头最主要和本质的区别就是，人们会
为卖点掏钱买单、而不会单为一个还不错的噱头买单，卖点必须要贴合产品的特质、气场，但是一定程
度为吸引注意力的噱头则不一定。

这不禁让我想起之前一个地产宣传想要突出低价这个卖点，平面广告使用的是一个美女大腿及内裤为元
素，旁边配搭文案是“再低，就不行了！”然后这则思路迅速被各行各业仿制疯传，其中印象最为深刻
的就是一则教育广告，同样的视觉元素和文案。低价，在房地产这里可以作为一个卖点来宣传，但是放
到教育行业里，就不太合适了，低价可以是教育产品的噱头、但是不能作为卖点，记住卖点必须要贴合
产品的特质、气场。

卖点本身也是分层级的，任何一个产品一级的卖点只能有一个，而一级以下的卖点可以是多个，就像人
一样，你的名字只能有一个，但是你可以有多个昵称、别名、标签。一级卖点是抓取产品最核心、最本
质的特点来定义产品，而一级以下的卖点则是用来进一步诠释、凸现和衬托一级卖点的。

还是拿小米耳机为例，我看到它的平面广告文案写的文案是，“小米活塞耳机，９９元听歌神器。”其
实这里面一级的卖点就是活塞耳机，二级卖点就是９９元、听歌神器。通常，一个产品卖点的宣传可以
是单独的一级卖点，也可以是一级卖点和其他卖点的集合。

举个例子：在家门的电梯看到小米手机５的海报。对于小米５宣传的一级卖点就是“十余项黑科技”，



去凸现小米５的科技感，然后附和一个二级卖点“很轻狠快”，突出质感与性能。

三、如何才能像大牛一样，为产品想出更好的卖点

技多不压身，去做个生活行家，提升综合实力

这个很类似与有人经常会问到一个问题，你认为什么样的产品经理是牛ｘ的产品经理？或者你认为一个
牛ｘ的产品经理应该具备哪些特质。

这里，我贴一张最近看到的关于描出产品经理应该具备的特质的解构，大家可以一一对应，查缺补漏。

一言以蔽之，我认为热爱生活，成为生活行家，提升综合实力对把握产品卖点极其重要。

批判性思维

批判性思维起源最早可追溯到 ２５００ 年前的古希腊思想家苏格拉底。培养批判性思维有利于打破看待
事物的眼界，突破常规束缚，看到别人尚未发觉的价值点。将批判性思维思考问题做一个步骤列举，分
别是：

收集信息（区分相干和不相干的信息）

全面客观看问题（既看到问题的正面和反面）

提出质疑（从不同角度，整理他们知道或以为知道的东西的理由和证据）

总结陈词得出结论（通过提问，揭示习以为常、理所当然的信念背后的假设所包含的不一致性，以探求
新的可能答案。）

结构思维的化加工和处理

结论先行，归纳分类，逻辑排列（重要性、时间、结构）。

智慧新零售系统开发，找微三云！

东莞市商二信息科技有限公司旗下品牌微三云，创立于２０１４年，是高新技术企业、双软认证企业，
经历５年深耕，从４个人发展到如今４００人，年软件系统销售额超过２个亿，服务企业商城３０万多
家。 公司提供微信小程序定制开发、抖音小程序开发、ＡＰＰ定制开发，目前已打造出微信商城分销系
统、移动社交分销ＡＰＰ、线下多门店收银系统、城市Ｏ２Ｏ系统、跨境电商系统、社交电商系统、社
区团购系统、拼团系统、区／块／链系统、内容付费直播系统等，行业覆盖新零售解决方案、生鲜电商
解决方案、新美业解决方案、同城解决方案、商家联盟解决方案、会员共享跨界盈利解决方案、
百货商超解决方案、农村电商解决方案、智慧养老解决方案、智慧城市解决方案、跨境购物解决方案、
服饰鞋帽解决方案、智慧停车解决方案、智慧货柜解决方案、无人零售解决方案。

我们的公司地址：东莞市南城街道隐山路３５号四楼－五楼

电话：１３９－２９２６－６３２１麦总监（微信同号，获取最新模式和系统优惠政策）

关注公众号“紫弘智慧”或搜索微信号（ｚｉｈｏｎｇ３３３）关注，了解更详细资料
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