
如何给产品定位 



关于产品的定位 

• 你的产品能解决什么需求？ 

• 有什么功能和特点？ 

• 产品主要针对什么样的人群？ 

• 这些人群有什么样的特点？ 

 

• 如果我们卖的商品是女装，你该如何定位呢？ 

 



• 女装的定位： 

• 针对年龄在18-30岁有一定购买能力的女性中高端

女装。 

• 这是产品定位吗？ 

 



定位分析 

• 18-30岁的女性，有一定的购买力，就一定喜欢你卖的衣

服吗？ 

• 女装，从风格上定位有欧美系、日韩系、甜美系、田园系

等不同风格，你的属于哪个风格？ 

• 从子类目来分，女装包括衣服、裤子，衣服又分为针织、

纯棉、风衣、外套、羽绒服……？ 

• 18-30岁女性的每个人的性格、相貌不同 

• 什么算是中高端？ 



定位的作用 

 

• 定位起到筛选顾客人群的作用 



小而美的定位 

• 定位不能太过广泛，只有细分才有出路 

• 例如民族风——裂帛   

• 民族风大码 

• 民族风大码针织衫 

 



目标人群和产品的定位 

• 如何对目标人群和产品进行定位？ 

 

• 如何去了解买家的性别？买家的年龄结构？买家

的地域分布？买家价格接受程度？ 

 



营销中的定位 

• 营销中的定位要做减法 

• 如果我们的产品都一样该怎么办？ 

• 比价格还是比特色？ 

• 电子手表—请列举出它的特点 

• 小米手机为什么这么火？ 



怎么找到定位的点 

• 把自己的产品特点进行一一的罗列 

• 找到用户比较在意或者特别需要的 

• 看同行中，那些是他们所不具备的 

• 自己创造一个点 

•红牛的点是什么？ 

•渴了，困了累了，喝红牛！

功能性饮料 



开店卖什么产品好 

• 有资源和产品 
 

• 根据现有的资源，进行市场调研和分析。进一步

确定。优点是目标明确，能够快速进入市场调研

阶段，节约时间成本。缺点是对现有资源限制了

一些对自己还不知道的潜力项目的挖掘。 



开店卖什么产品好 

• 没资源没产品 
 

• 可以通过网络信息的挖掘，发现隐藏在背后的需

求。优点是需要点找的比较准。缺点是在没有具

体的产品概念之前，不一定马上挖掘到。因为脑

海中没有具体的产品，有些需求点你都想不到，

也不会去搜索相关的内容和数据。 



开店卖什么产品好 

• 没资源有产品 
 

• 可以通过先接触市场，了解海量的市场信息，去

挖掘有潜力的产品。优点是看到产品，自然会知

道该产品背后隐藏的需求是不是潜力的。缺点就

是，需要接触海量的产品。那需要考察市场，必

须具有拥有海量产品的条件。 



• 在没有资源没有产品 

• 没有基础市场前 

• 通过需求进行挖掘产品，应该怎么做？ 



通过百度知道找需求 

 

http://zhidao.baidu.com/


需求市场的衍生 

• 汽车尚未出现的马车时代，你去做消费者

调研，只会得到这样的答案：我需要一匹

更快的马，而不会得到：我需要汽车。 

• 这个例子说明什么问题？ 

• 这个例子的需求是什么？ 

• 我们是要解决满足他的需求？还是满足他

的解决方案？ 



需求市场的衍生 

• 针对孕妇防辐射的产品，从防辐射产品里

，我们可以延伸出哪些产品？ 
 

• 远离电脑，和电脑保持距离 
 

• 无线鼠标、无线键盘，投影仪等。 



小卖家选择产品要考虑的因素 

• 必须有足够的利润空间 

• 消费频率相对高，二次购买率高 

• 方便做文化和品牌包装 

• 用户粘度高，重复购买率高，老客户可维护 

• 售后问题少 

• 没有明显淡季 

• 包装和物流方便 

• 不是大宗产品，而是小而美 

• 产品的SKU少，上新频率小 

• 生产周期短，交货快 



必须有足够大的利润空间 

• 某天，A君，卖16元一双的手套，卖双毛利3元。一天卖100

双，毛利300元。这天他是这样度过的：早上不停的接待旺

旺咨询，来了一个又一个，哇，一片繁忙的景象，这个是要

发财的节奏啊。算了，生意太好，不吃午饭了继续工作。好

多客服开始埋怨怎么店家不理人？A君说冤枉啊，人太多，

顾不上了，请您原谅！到了下午差不多4点的时候，才想起

今天接到了差不多七八十顾客，饭到现在都没有吃。再看看

小伙伴，为了把这100双手套发往全国各地，打包打得挥汗

如雨。故事还没有完，卖得多，自然售后就多，过几天，很

多买家就来咨询快递到了？手套破了能不能换一双？ 



必须有足够大的利润空间 

• 再看看B君，卖一款高端大气的产品，售价198元。说起来生

意还真的不怎么样，一天才卖出三四单。但是进货价才98元

，毛利有100元！那B君的一天是这样过的：听听歌，哼哼小

曲，偶尔旺旺“叮咚”一下，有人咨询。嗯，顾客得到了非

常专业和详细以及及时的回复，非常满意，虽然咨询的人不

多，的那还是咨询的转化率很高，基本上来10人能成交2单

！虽然一天就只有几十人咨询，但是一天下来，轻松赚到三

四百元。花个十分钟，三四个包裹被打包得非常仔细和漂亮

，就等着快递上门取件。 



• 消费频率相对高，二次购买率高 

• 用户粘度高，老客户可维护 

 

• 有限的订单中，其顾客成为我们的回头客 



包装和物流方便 

• 不管做什么店，包装和物流的成本是值得

去考虑的。 

 

• 大还是小？ 

 

• 轻还是重？ 



售后问题少 

• 每个行业在淘宝上，所带的售后问题的频率和复杂程度不同。 

 

• 女装                                           售后问题少 

• 零食 

• 电子产品 

• 洗发水                                      售后问题多 



没有明显淡季和季节性强的产品 

• 淘宝店铺，一般来说七八月份是淡季 

• 羊毛效应 

• 季节性的产品往往拼资金和团队 



方便做文化和品牌包装 

• 并不是只有超级大卖家才可以做品牌 

• 定位一个清晰的客户群 

• 有了品牌效应，就有了定价话语权，同样成本的同

一类产品，就可以卖得比别人贵，这就是所谓的 

• 品牌溢价 



不是大宗产品，而是小而美 

• 淘宝不缺乏产品 

 

• 小而美不是店铺规模的大小、市场的细分

和团队规模 
 

• 小而美是指特色和差异化 

 



产品的SKU少，上新频率小 

• SKU—库存进出计量的单位 

• 对供应链和库存管理是个大问题 

• 需要增加美工和客服工作 



生产周期短，交货快，货源稳定 

• 小卖家也有逆袭的一天 

 

• 保证货源防止出现断货或者缺货现象 

 



如何发现好产品 

• 去哪里找高利润的产品 

 

 

•  深入市场才能发现好的产品 



如何寻找暴利产品 

• 什么是暴利产品？ 

• 暴利产品：能通过广告直接赚钱的 
 

• 暴利产品有哪些？ 



互联网暴利产品5大类 

• 男人好色类—成人用品等 

• 女人爱美类—减法、丰胸、美白、祛斑、祛痘等 

• 老人要健康—糖尿病、高血压、便秘、口臭 

• 小孩要聪明—学习、英语、培训、钢琴 

• 企业要赚钱—咨询服务、项目策划、企业管理、                   

市场营销、企业培训 



通过大型门户网站 

 



如何寻找暴利产品 

• 通过各种招商网站 

• 通过电视购物 

• 通过报纸杂志 

• 通过各种广告联盟 

• 通过各大搜索引擎 

• 通过产品的微创新来挖掘黄金市场 



 





选择目标客户群 





店铺定位过程 
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店铺定位 
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解决卖给谁、卖什么的问题 

  解决去哪里进货的问题             

  解决如何给商品定价的问题 


