
如何做好市场环境、产品和竞

品的数据分析？

不管卖家在拼多多卖货，还是线下开店，都面临着激烈的市场

竞争。而在线上开店，一个很明显的优势就是可以用数据指导

推广运营，用较小的代价获取明确且清晰的行业状况、单品潜

力。

通过数据分析，卖家可以看到产品竞争的激烈程度、单品销

量、评价及价格等买家非常关注的信息。在产品上架以前，这

些数据是卖家做准备工作的依据；产品上架以后，优化这些数

据，能让卖家的产品卖得更好，是卖家产品销量走高的希望所

在。

一、了解竞争产品数据背后的密码

如果平台上的近似产品越多，竞争越大，卖家进入平台的投入

费用和运营难度也就相应越多。

所以，如果卖家手里有多种产品可以选择，那么就要挑选市场

大、竞争小的产品；如果卖家只能卖手头现有的产品，那么就

要走差异化路线。只有和其他卖家有区别，才能避免陷入拼价

格的竞争中去。

1、应对产品竞争
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产品竞争激烈，是指店铺多、单品多，以及销量高的产品多。

卖家在这个行业想把销量做上去，就有一定的难度；反之则比

较简单。

以关键词「猫粮通用型」为例，我们可以看到，销量超过 10 万

件的单品出现了 5 个，从而可判断这个品类的竞争还是很激烈

的。

加载中...

图 1（左），图 2（右）

如果单品想要进前 10 名，我们可以从图 1 和图 2 中看出什么信

息呢？

(1)产品最低价格：5 斤 8.9 元，10 斤 17.8 元；

(2)最低销量：560 件；

(3)第 4 名价格 4.9 元，是 1 斤装的，应该是亏本赚销量。



如果新手卖家想要短时间内冲到前 10 名，明面上应达到的条件

如下。

(1)价格：1 斤装不超过 4.9 元，5 斤装不超过 8.9 元，10 斤装不

超过 17.8 元；

(2)销量大于 560 件。

隐性的条件如下。

(1)销量增速大于前 10 名最低单品销量。

也就是说，如果销量 560 件的这个单品是用了一个月的时间使

销量达到 560 件，而新手卖家只用 25 天就达到了 560 件，那

么新冲上来的这个单品会展示在它前面。

(2)进店转化率高于前 10 名最低单品转化。

也就是说，如果销量 560 件的这个单品在一个月内有 3000 个

访客进店，销售 560 件，转化率是 18.66%，那么新手卖家的单

品转化率只要高于 18.66%，就可以展示在它前面。

当然，这两个条件是相辅相成的，不是单个条件达到就能排到

前面。

那么，卖家自己开拼多多店铺，如何应对竞争呢？对于这个问

题可以分两种情况讨论。

第一种情况，如果卖家手里只有一款产品，那就只能卖这款产

品，没有其他选择。例如，卖家只有通用型猫粮，那么卖家要



做的就是把价格、销量、增速、转化率等数据做好，单品就能

跑到前 10 名。当然，单品在跑到前 10 名的过程中就能成交，

进入前 10 名后成交量会更多。卖家短期内想要达到目标，例如

1 个月内进前 10 名，付出的成本会越高。如果 1 个月内目标是

进前 20 名，那么付出的成本肯定小于进前 10 名所要付出的成

本。

第二种情况，如果卖家可以自由选择卖哪款产品，那么可以通

过数据分析选择供大于求的产品，这类产品需求大，竞争小，

好卖；或者选择自己熟悉的产品开店销售，自己对产品熟悉，

从而自己就对这个行业的产品有透彻的了解，能发掘更多卖点

和服务，卖起来比非专业卖家有优势。

2、推广新产品时投入费用的计算方法

一个产品能在拼多多上卖得好，要么产品的生产成本低，要么

产品有创意，这是前提条件。

产品的生产成本低，自然可以有利润，并且能卖得便宜。而卖

得便宜，才能够大卖。

产品有创意，人无我有，自然能够卖得出去。

很多卖家会说：「我的产品质量很好，成本高，就是价格比较

贵，能不能在拼多多上卖？」

我的回答是销量会很差，甚至惨不忍睹。当前是产能严重过剩

的时代，不缺货，也不缺购物平台，缺的是超出人们心理预期

的性价比极高的好货。我一再强调，拼多多提供的大部分产品



是刚刚够用、刚够及格线 60 分的产品。一旦产品卖得贵，很多

买家看都不看。所以，卖家的功夫要下在降低成本和提高产品

创意上。

卖家搞清楚上面的前提条件，就能核算投入费用了。

一个拼多多店铺的投入费用主要包含以下几个方面。

(1)店铺装修产品设计费

如果卖家自己会设计，此项费用为零；如果卖家不会设计，就

需要付费。

(2)推广费

推广分为免费推广和付费推广。

免费推广主要是为提高搜索排名而付出的费用。付费推广主要

是拼多多直通车，这部分的费用可以预算为一个月 500~5000

元。预算少，就少花点；预算多，就多花点。

(3)人工费

人工费主要是客服、推广运营专员、发货员、设计师四个岗位

的薪酬。设计工作基本是一次性完成，后期不会再投入，因此

设计费用后期为零。而初期客服、推广运营专员、发货员的工

作，至少要两个人做。个人家庭作坊式店铺大部分是夫妻店、

兄弟店，按照分工情况划分工作量，盈亏都能看得到，不存在

发工资的情况。企业则至少需要三个岗位，分别是设计师、推
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广运营专员、发货员。新开店铺初期咨询少，客服可以由各岗

位的人轮流兼任，后期一定要有专职客服。

二、不得不看的销量数据

销量是买家购物必看的数据之一。单品销量高，买家看到时自

然会觉得这家竟然卖这么多了，产品应该不错，进而决定下

单，增加成交转化。新手拼多多卖家要通过一定的方法逐步提

高销售额，让店铺渐有起色、节节高升。

1、前 10 名、前 20 名、前 30 名给卖家的启示

卖家能看到前 10 名的销量和价格，也能看到前 20 名、前 30

名的销量和价格。因此，卖家在制定推广计划时就可以制定一

个非常清晰的目标数值。第一步，超过前 30 名的最低销量；第

二步，超过前 20 名的最低销量；第三步，超过前 10 名的最低

销量。逐步实现增长有两方面的好处：一方面，付出从少到

多，在付出的过程中就有销售收入，卖家可以用最小的代价获

取最大的收入；另一方面，这种方法可以验证推广方法的正确

性，如果推广的单品销量超过前 30 名的最低销量，排名却没有

进入前 30 名，那么说明推广方法有问题，这时需要分析学习竞

争对手的方法，把这种方法应用在自己的产品推广上，再冲击

前 30 名。

经过这样的优化过程，卖家的排名就会不断前进。

2、个人店和企业店的区别



个人店和企业店的最大区别是在相同的情况下，企业店会比个

人店拿到更多的拼多多平台资源。

个人店和企业店的不同之处有以下三方面。

(1)需求资质不一样；

(2)命名规则不一样；

(3)保证金不一样。

三、产品胜负手之评价

正所谓评价出人才，如果电商的评价也能像今日头条的评价一

样精彩纷呈，恐怕电商的魅力就不仅仅是买卖东西了。

高转化率产品的「三驾马车」——评价、价格、销量，三者互

相关联，互相影响，缺一不可。我们很难想象一款销量超过 10

万件的产品，只有一两百条评价，价格比前 10 名都贵；或者一

款销量达到 1 万多件的产品，评价也有 1 万多条。这是不可能

的，也是不可想象的。

评价可以对买家的心理产生冲击，让买家在潜移默化中认为产

品好，然后下单付款。

所有评价都代表了买家对产品的认知和感受，并用文字和图片

的形式表达出来。这些文字和图片就是买家对产品的投票。而

卖家要做的就是从这些文字和图片中看出好在哪里，不好在哪

里，以便为我所用。



新手卖家要做的基本工作之一，就是根据竞争对手的评价内

容，优化自己的页面和评价，具体可以从以下两个方面着手:

(1)对于竞争对手的优质评价内容，卖家要体现在自己的评价

里，让买家无可挑剔；

(2)对于竞争对手的差评，卖家也要整理分类，然后努力避免，

提高转化。

四、产品生死符之价格

一个行业的卖家一旦先入驻拼多多，并且能做好，其在这个行

业的头部优势就会非常明显。后来者想要做到前面去，将非常

困难。而且，头部卖家的出货量大，生产成本肯定低，实践经

验也丰富。一旦打价格战，头部卖家在生产链上的优势就决定

了后来者肯定打不过。这就令后来者很难受：做，还是不做？

打，还是不打？不打，丢失市场；打，正面竞争付出太多，没

有优势，得不偿失。但是，市场竞争无处不在，卖家是退无可

退的。这里丢一点，那里丢一片，产生怯战之心，生意就做不

成了。所以，卖家还是要进攻开打，而且是顶着价格前行。

价格竞争的方法论:打破价格正面对比的可能性，走差异化路

线，让人无从比价。

作为卖家，要跳出价格大战的怪圈，就要做到产品和别人不一

样。具体而言，卖家可以从两个方面展示自己产品的与众不同

之处，迅速跳出同类产品竞争时的正面对抗。

(1)重新设计价格分层；



(2)重新梳理价值链。

通过加减乘除调整价值链结构，进而影响成本链。调整成本，

重新定价。笔者建议读者可以阅读《蓝海战略》这本书，了解

具体的方法思路。
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