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产品详情

大家好，我是老宋

今天看了一篇关于阿里物流内容的分享，感觉有些人先富，真的是有先富起来的理由，有些人穷，也是

因为一直打不开思路，做什么都施展不开手脚，感觉自己被束缚住，阿里能成为业界的精英，绝对和他

具有深谋远虑前瞻性目光脱不了关系。

当然了拼多多也是一样，为什么那么多尝试做社交电商入局者都以失败告终，在阿里和京东都放弃下沉

市场的时候，而拼多多出圈了呢？

就是因为看到了别人没有看到的点，所谓的红利，就是在还没有人入局的时候，抢先占领市场份额，拼

多多就是这样，看中了五环外七大姑八大姨，不知道你们有没有观察过，虽然一些宝妈消费者群体，比

较看重客单价，但是家中日常购物，还是以女性为主导。

这批人一般掌握着家中日常消费的财政大权。

所以今天分享就是说一下店铺的操作思路，因为这两天在和商家聊天过程中，就会发现他们更多会卡在

一个小点上。



比如说昨天聊的一个，上来就问：“老宋，我店铺没有转化怎么办？”

随后给了我一个计划截图，才5个点击，你说能有什么转化？

老宋已经觉得这不是不懂转化的事情，是连运营是什么都不太了解。所以今天开这篇分享，就是希望能

帮到大家梳理思路。

一、拼多多运营思维体系

首先运营第一步，就是要明白，“消费者为什么要买你的产品？”

虽然拼多多消费者是冲着低价而来，但是他们本身购物的需求并不是劣质产品，他们想要的是物美价廉

的商品，拼多多为什么要真金白银去砸百亿补贴，就是为了逆转在消费者心目中的形象。

不知道大家有没有了解过奢侈品售卖逻辑，就是东西我宁愿毁掉，也不能低价的卖掉，始终如一的保持

品牌的调性，我们商家也是一样，劣质低价也许能第一次售卖成功，但是第二次？第三次呢？

只要买你产品的这些人，不说多，就是10个人，来给了5条差评，有时候一个链接就死了。

为什么消费者那么信任差评，就是因为好评可以做，但是差评除去同行恶意的评价，基本上都是顾客的

真实评价。

实际上大家可以没事就去逛逛拼多多，无论是拼小圈还是行家评价，都在解决买家的信任危机。

如果产品不好，能卖一时，但是绝不能卖一世。

还回到我们最初的问题，“顾客为什么要购买你的产品？”

是不是最终打动顾客下单的变量还是产品本身，所以我们开店第一步，就是要确定自己想要做什么产品

？

产品在市场中的竞争力度，比如之前一直只在广州售卖的凉茶——王老吉，通过营销和运营，成为现在

聚餐时常见的饮品。喜茶、茶颜悦色这些新兴品牌，就是抓住消费者的需求，快速出圈。

我们确定了自己产品的定位，可以先占领一个小山头，再去入局更大的市场，比如茶颜悦色为什么一开

始只在长沙开放，就是因为暗合了当地的饮食结构，而且在原材料供应链、加盟店没有准备齐全的情况



下，快速扩张就是死路一条。

店铺也是，先在一个细分市场上成为老大，这时候无论是团队还是供应链都磨合的相对完好，再扩张，

无论是人还是货，都能保持一个良性的运转机制。

而不是空有一个大架子，一动就崩盘。

有了产品，有了定位，接下来就是我们的产品包装，也就是我们经常说的店铺内功——基础销量和基础

评价。

基础销量和基础评价就是我们链接最基本的盘子，盘子端的稳，才能接得住后期涌进的流量。

接下来，才到了要解决流量的环节，这个时候我们主要就要考虑店铺整个的推广布局、推广预算、运营

策略、时间节点等等。

另外想和大家讲一下，一定要积极对接官方的活动，这些活动一般曝光很大，如果我们产品在定位和内

功上没有问题， 基本上都能获得一个很好的转化。

二、单品打爆流程解析

关于单品打爆，要为分标品和非标品两类来说，因为这两大类产品在具体操作上，还是有些区别。

（1）非标品

①竞品分析

我们在操作一个店铺前，就要对产品同层次竞品的数据了如指掌。

日销量：统计成表格，做成折线图或者柱形图，便于看到数据变化。

图片卖点：把竞品主图轮播图上卖点进行汇总，如果是女装这类产品的话，可以统计拍摄角度、拍摄场

景、场景图和细节图的排列顺序等等。

差评分析：竞店的人群实际上就是我们店铺所要的人群，差评就是这部分人比较注重产品的一些细节点

，我们可以对比自己店铺，查漏补缺，甚至可以当做产品的一个卖点去做，比如竞店的产品都在说物流

慢、掉色等等。



我们主图的卖点就可以是当日发货、掉色包退等等，去吸引用户进店和下单。

活动统计：我们可以用第三方软件，看到竞店的活动数据。作为现在和以后店铺上活动的参考。

Sku设计：我们需要对竞店sku进行调查统计，主要是参考他们的设计技巧，保证UV价值。

实物对比：我们也可以购买一些同行的产品进行对比，看物流时效、产品包装等内容，但是最重要的还

是对比和自身产品的差异化。

创意图：主要去做点击率，无论是免费流量还是付费流量，给店铺的都是展现，想要变成店铺的访客，

还是需要我们去优化好创意图。

轮播图：注意卖点、细节图和场景图的排序方式等等。

详情页：如果说轮播图做的好，实际上详情页也是一样，都是遵循说服下单的设计逻辑。

评价：评价主要有两块，一是文字，关键词突出产品卖点，二是买家秀，注意产品使用场景的拍摄。

销量：可以使用私域流量或者多多客来积累原始的销量。

价格：通过优化sku，来提高店铺客单价。

③测图测款测词

点击率要达到行业平均的1.5倍以上，收藏要到10%以上，如果达不到就重现换图换款，词的话，是一个

长期优化过程，前期词要少，便于养，后期加，是为了增加词后面的流量渠道。

④对接活动，能上活动就上活动，可以积累店铺的活动权重，不过要控制好店铺历史最低价。不然活动

价能压的很低。

我们也可以专门做一个活动款，就是为了吃站内活动流量，积累店铺人气。

⑤售后

不用想，拼多多还是比较偏向于买家的一个平台，避免不要和买家发生冲突，如果真的遇到奇葩的客户

，他口吐芬芳，你就赞美他，比如说，我最爱你了，亲，你是最漂亮的，你是我心目中的女神等等，避



免和买家发生正面冲突，一句话，认怂保命。

（2）标品

实际上标品和非标品基本上流程也是差不多，只不过标品会更重价格和销量，所以我们操作的话，也会

更加注重卡位，非标的产品，会更重人群。

价格：就非常考验我们本身的供应链和资金水平，毕竟一个品如果做起来，后期维护的好，可以吃很长

一段时间。

销量：这个没有办法，毕竟在价格相差无几的情况下，销量就正好符合消费者的从众心理。

榜单：低客单的消费者会更注重榜单上的产品，好好做数据和服务，上一些畅销榜、好评榜等等都对链

接很有好处。
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