
拼多多托管产品定价才是关键

产品名称 拼多多托管产品定价才是关键

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 拼多多代运营:网店托管
服务模式:三对一
服务内容:全托管外包

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

拼多多对于商品的定价来说，是每个商家都必须要做好的一步，商品定价可不是一件简单的事情，价格
定得太高的话会降低转化率，买的人较少，价格太低又会影响自己的利润，有很多刚入门的商家都惯用
一个公式：低价=销量=利润，于是一开始就把价格定的很低来追求高的销量，但其实这个做法是错误的
，那么我们应该怎么做呢

一、拼多多商家在制定商品价格的时候应该考虑哪些因素？

1. 首先我们应该了解商品的成本价格。

2. 然后再考虑合适的利润值空间。在定价之前我们要先做好市场的分析，分析你的同行价格区间在哪里
？可以参考卖的比较好的同行定价。

3. 前期定价不要定的太低，要为以后参加活动做准备。

4. 在推广的商品的时候，产出和投入的比值是不亏的。

二、怎么确定是否是合适的利润空间值呢？

1. 像我们刚刚说到的我们可以参考同行的利润空间值是多少？同款商品同款价格区间在哪里？

2. 看一下同款数据利润空间值是多少？

3. 消费者能接受的价格区间在哪里？

总结：商品定价考虑的因素有很多，切勿打价格战，不然最后伤了自己又坏了规矩。

那我们定价的方法有哪些呢，一起来了解一下吧。



方法一：按流量来源定价

不同流量渠道对应不同的商品价格，真正的定价是战略性问题，应该从店铺发展的战略角度出发，要熟
悉拼多多的流量特点和竞争环境，这样才能出来相对的指导标准。既然是一个战略问题，那么第一了解
的就是你的战场，拼多多是怎样切分流量的呢？我们定价一定是符合各种竞争环境的价格。

拼多多流量基本初步的划分：

1、付费流量：搜索推广、场景推广、明星店铺、短信营销等。付费流量是帮助店铺引流。

2、活动流量：首页横滑、限时秒杀、品牌清仓、名品折扣、爱逛街、食品超市、时尚穿搭、首页
banner、大促活动等。

3、自然流量：热词、长尾词、类目、直接访问、回访、搜索等。

4、其它流量：微信公众号推文及推送、砍价免费拿、多多果园等。

方法二：按客观因素定价

1、价值定价

价值定价是针对某一个顾客群体，所设计的大家认为应该价值多少钱的价格。在定价时要考虑商品的价
值、物流、服务成本以及营销成本，如果有品牌，还要考虑品牌溢价。这些需要店主在定价前就考虑清
楚，然后根据自己的实际运营情况来决定如何定价。如果说您的货物需要占用库房或者配备了客服人员
，这个就需要把房租以及员工的工资都要算进去，找到利益最大化的价格。

2、招揽定价

重点在于商品捆绑，一个引流商品和一个利润商品定位清楚，做到捆绑销售。这种定价策略比较适合可
以通过关联销售提高客单价的类目，常见一些零食、生活用品、宠物用品等。比如商家是卖零食，可以
把某一款零食定比较低的价格，可以在这款零食的详情页做好关联销售，那消费者在购买这款商品的同
时也会顺带买一些其它的商品，这样就会达到盈利的目的。

第一种：引流款，那引流款它的性价比肯定非常高，不赚钱，甚至是亏本！拼多多代运营中简单来说就
是上架个便宜的款，只用来引流！引流款的话有20%左右就可以了！

第二种：利润款是我们只要赚钱的款，这个就要占我们70%的款！

第三种：高端款就是价格非常高，平时不怎么卖的款，那种的就只能占10%左右！
那我们全店的价位差不多就是这样！引流款一定要把它做成爆款，利润款不一定是爆款！

总结：比如说你卖出100单！只有10单是利润单！引流款的90单可能是一分钱都不赚的刚好保本！但是利
润款的话，比如说‘鞋子’，卖出一双鞋的话大概赚个50块钱！10双鞋子就是500快！这都是因为引流款
！所以引流款一定要做好，做的极致了，一天100，1000单都有可能！

引流款的价格一是价格要有足够的诱惑力！如果引流款的价格不吸引人的话、这个价格就是失败的！

还有一些人不以引流款.利润款.高端款这样来定价！直接推销引流款！不是不行！只是这样会很难很难！
另外还有一种情况，我全是引流款，全是利润款，全是引流款的就不行，你这样有生意，没钱赚，没什
么用！全是利润款的话，就卖不动！



如果是新店的话，你只需要把引流款先做个几十单的基础销量和评价就可以报活动！报一些第3方活动，
报了活动之后你就能正常卖了！还有你的引流款的详情页里面一定要关联你的利润款！

阶梯涨宝贝价定价策略 这里会用到一个工具，满就减！比如说100元的东西，50元成本！ 我现在开始卖
，我们没什么销量是卖不动的！那我们可不可以卖50快钱呢？引流款就可以！引流款像这样打折打到5折
是可以的。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

