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产品名称 拼多多代运营店铺产品降价也没销量怎么办

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 服务模式:三对一
服务内容:全托管外包
公司地址:浙江杭州

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

相信很多卖家都会陷入一个误区，会认为“我价格越低，就会有越多的用户来购买，提高销量。”然后
将自己的产品降价，销量涨幅不高再降，直到降到快到成本价，销量还是上不去。

一个商家降价促销，就会有其他商家也跟着降价，逐步转变成为“打价格战”。打价格战不仅会压低商
家的利润，还会影响整体行业陷入不正常的竞争关系。

在价格战的情况下还想要盈利，对于商家来说无非就是两种情况，要么是冲量，要么就以次充好。如果
价格战销量还上不去的话，还想要盈利就只能是以劣质品来替代，对店铺的后续发展有很坏的影响。

其实关于这个问题我说过挺多次了，虽然价格很重要，但我们要知道，现在拼多多是千人千面，根据不
同用户的消费情况会有不同的消费层级。不同消费层级的用户对于一款产品的接受程度都是不一样的，
不是说简单的低价就能够吸引到用户下单。

优质的高粘性用户，也绝对不会是靠低价引来的，所以想要单纯通过低价来引入用户的商家还是早点打
消这一想法。

就比如一个平常穿上千块衣服的高端用户，你给她一件99块的上衣她会买吗？当然不会，所以一味降低
价格是没有用的，还是要看我们店铺目前的消费人群层级占比。

并根据我们店铺消费层级来制定价格，才是一个合理的价位。

此外，对于用户来说，一个产品是否能够吸引到他，除了价格因素外，更多考虑的还是产品自身以及相
对应的服务所产生的价值。而不是一味地去降价，陷入“价格战”的泥潭中。

一、通过差异化体现你的价值



很多商家之所以会打价格战，原因在于产品与同行的同质化严重，导致你的产品很难收到用户的青睐，
也就是没有足够的点来吸引到用户。

如果我们的产品能够有一个差异点，能够吸引到用户愿意花更高的价格来购买我们的产品，才能从根本
上解决这个问题。

就比如苹果手机，苹果手机的配置其实与其他品牌差不多，但之所以苹果手机能够卖到七八千甚至上万
的价格，主要的原因就是在于ios系统的优势是其他安卓手机所不具备的，这也就是我们产品所需要追求
的差异点。

不要以为大家产品都一样你突不突出无所谓，正是因为大家都一样我们才要做其中不一样的。像图中的
这款产品，就是在找准了差异点后，流量、订单就获得了爆发，这样的爆发你不想要吗？

二、差异化的打造

想要制定一个能够吸引用户的差异点，我们需要根据产品的类目来定，不同类目的侧重点也会有所不同
。不过总的来说，我们可以从以下几个方面来考虑差异化。

1、材质/成分

对于一些比较注重材质、成分的类目来说，我们可以从这方面去突出差异化。比如食品，食品主打无防
腐剂，或者食品内的成分的含量等都是一个很好的方向。

2、服务

某些比较注重服务的类目，比如家装、生鲜等，我们将服务做好也算是一个差异点。家装我们可以主打
上门安装服务，避免用户自己动手；生鲜讲究时效性，可以选择顺丰空运包邮等。从服务方面与其他产
品突出差异，吸引用户。

当然，服务不仅仅只有运输、安装两个方面，我们可以从多个角度去想想自己的类目能给用户提供什么
样的服务。

3、功效

以功效作为差异点比较适合护肤品、保健品等类目。当然，对这些类目来说，很多产品都是主打功效，
我们想要吸引用户，就要学会突出大多数人都没有的一点。

比如面膜，大多数的面膜主打的功效是清洁、美白、补水等，但实际上，很多用户在购买面膜时会担心
面膜是否会影响到自己的皮肤。我们如果能够推出一款主打“无刺激”的面膜，是不是能够吸引用户呢
？

这里要着重说明一点，对于护肤品、保健品来说，有些词汇是属于敏感词、违禁词，需要谨慎选用。

4、上身效果

这点主要适用于服装类目，不同身材、不同年龄、不同性别的用户对于自己想要的服装能够达到什么效
果都有着不同的要求。



我们可以根据店铺所针对消费人群的特点来打造出一个差异点，比如稍胖的女生可能会需要服装能够显
瘦，稍矮的女生可能会需要服装能够显高等等。

可以在评论中看到，买这款连衣裙的都是稍胖的女生，可见以“胖人专卖”这一差异点，卖家就很好地
抓住了用户的心理，从而促进了销量。

打造差异点最终还是要从我们的产品出发，结合产品类目的特点来筛选出最容易打动买家的点。有一个
独特的差异点，才能更好地让买家接受我们的产品，接受我们的价格。而不是说简单地以价格来吸引用
户，对于某些对产品要求较高的人群，有时候低价反而会适得其反。
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