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基于消费者视角下拼多多APP营销模式利与弊及改进
措施研究

方 敏
江苏旅游职业学院 江苏 扬州 225000

摘� 要：随着我国互联网经济的高速发展，电商APP平台如雨后春笋般的涌现了出来，一些做的比较大、比较
好、实力雄厚的APP平台诸如淘宝、京东、拼多多、美团等是消费者耳熟能详的，也是在日常生活中使用较多的，有
一些较小的电商平台也在瓜分互联网经济的这块蛋糕。拼多多在众多的电商APP平台中能够脱颖而出，杀出一片天
地，拥有一定数量的忠实消费者，说明它的营销模式有一定的独到之处，研究它的营销模式利与弊能够帮助消费者走

出一定的观念误区，树立正确的消费观起到一定的作用，并且能够引导相关企业良性竞争与发展。
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近年来，随着网络信息技术的不断进步、消费者价

值观的改变以及激烈的商业竞争，作为电子商务最重要

应用之一的网络营销在我国获得了空前的发展。网络营

销作为新的营销方式和营销手段实现企业营销目标，具

有跨时空、多媒体、交互性、整合性、高效性、经济性

等诸多特点。

营销的“营”字，就是想办法的意思，“销”字，

就是卖货的意思，合起来，就是“想办法卖货”。从消

费者的角度，就是“想办法让人购买”。如果非得文雅

一点，营销就是“促使目标对象产生购买的行为”。

拼多多是国内移动互联网的主流电子商务应用产

品。专注于C2M拼团购物的第三方社交电商平台，成立
于2015年9月，用户通过发起和朋友、家人、邻居等的拼
团，可以以更低的价格，拼团购买优质商品。

旨在凝聚更多人的力量，用更低的价格买到更好的

东西，体会更多的实惠和乐趣。通过沟通分享形成的社

交理念，形成了拼多多独特的新社交电商思维。

2019年12月，拼多多入选2019中国品牌强国盛典榜
样100品牌。
1 拼多多营销模式的“利”

1.1  商品价格低廉
拼多多首页的功能中有限时秒杀、断码清仓、现金

大转盘、多多果园、名品折扣、天天领现金、砍价以及

免费团等功能。而这些功能无不是让用户买到更加便宜

的商品以及让用户联合起来去“拼”低价。在众多的网

络消费者中，普通大众消费者占的比重较大，此类消费

者所购买的商品中有很大一部分比例是生活中的刚需商

品，他们追求的是商品的性价比，所以拼多多平台能够

满足他们的需求。

1.2  优惠玩法多种多样满足人们的购与娱相结合的
心理

玩法多种多样，既可以使消费者在享受优惠的同时也

能够感受到娱乐带来的乐趣，可以分为以下几种模式：

直接打折型：这种模式有限时秒杀、品牌清仓名、

品折扣、9块9特卖。以上几种方式的特点就是——用户
无需付出其它代价就可以享受折扣；

助力打折型：这种模式有砍价免费拿、助力享免

费、帮帮免费团.以上几种方式的特点是-—虽然可以享
受一定的优惠，但是用户必须邀请其他的用户来一起完

成，自己独立不能够完成任务；

现金领取型:这种模式有天天领现金，现金签到以及
转盘领现金。以上几种方式的特点是——现金领取和购

物是分开的，用户可以通过这种方式领取现金而不一定要

同时进行购物；每天签到，分享至微信好友或朋友圈后可

领取奖励，领取到账户内的现金满10元可兑换成等额无门
槛券，兑换后账户内的现金清零，需重新签到领取。

抽奖型：这种模式下能否获得商品全靠运气，有一

定的彩票性质。

从以上分析不难看出：拼多多的优惠模式多种多样,
作为一款主打低价格的电商软件确实有足够的实惠。其

助力打折型的优惠在带给用户优惠的同时也让用户将新

的用户带入拼多多,是一种利人利己的做法.
而领红包则在一定程度上能够增加商品的销量,用户

领到金额不多,因此很多用户愿意进行尝试，虽然每个人
的金额很小，但是当用户数量很多的时候也是一笔可观

的收益。另外，抽奖也有可能让那些没有明确购买目的
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的用户进行尝试。

1.3  平台社区互动模式较强
拼多多平台集聚了大量的消费者客户进行互动交

流，包括购后相互评价交流，一些娱乐玩法的交流互

动，以及老客户拉新客户等等，使得消费者之间的联系

更加紧密，围绕拼多多平台的互动增多，相互之间购物

及互动的分享增多，相互之间的“你追我赶”的模式不

断升级。虽然现在公安机关加大了对恶意刷单行为的惩

处，但是现在有些平台仍然存在恶意刷单的行为，所以

拼多多平台需要

2 拼多多营销模式的“弊”

2.1  对于入驻商家的审核不严
拼多多平台上面入驻的商家的数量是很庞大的，对

于这些入驻商家的管理是拼多多平台目前的薄弱环节，

有少数入驻商家在未取得相应经营资质的情况下滥竽充

数，以次充好想要进驻到拼多多平台。拼多多平台需要

严格审核入驻平台的商家资质，查看他们的营业执照、

诚信记录情况、有无食品安全方面的许可证，要求入驻

商家缴纳一定的保证金，当消费者权益受到损害的时

候，拼多多平台要能够承担起相应的责任，以保证消费

者的权益。

2.2  拼多多开店审核不通过原因
2.2.1  资质不符合要求
拼多多对商家的资质要求比较严格，如未取得营业

执照、组织机构代码证等，就不能开店。此外，商家还

需满足税务登记证、食品流通许可证等相关资质要求，

否则也无法通过审核。

2.2.2  店铺信息填写不完整或错误
在填写开店信息时，商家需要认真仔细，尤其是联

系方式和公司地址等关键信息，如果填写错误或不完

整，也会被审核拒绝。此外，商家还需要上传经营许可

证、商标注册证等相关证件，如果证件格式不对或上传

不清晰也会导致审核不通过。

2.2.3  违反拼多多规定
拼多多有一系列的公约和规定，商家在开店前应仔

细了解并遵守，如有违反规定，就会被拒绝。如发布违

规商品、低价倾销、虚假宣传等行为均不被允许，一旦

发现就会导致开店审核不通过。

2.3  拼多多开店审核不通过解决方法
2.3.1  核对资质证件
商家在申请开店前，要认真核对自己的企业资质证

件是否齐全、符合拼多多要求，并确保证件照片清晰可

辨。如果发现不符合要求，可以及时补齐或更新证件，

再次提交申请。

2.3.2  重新填写店铺信息
如果是因为店铺信息填写不完整或错误导致审核不

通过，商家应重新填写完整正确的信息，并认真核对各

项信息是否准确无误，确保审核通过。

2..3.3  遵守拼多多规定
商家需遵守拼多多平台相关规定，如有发布违规商

品、低价倾销、虚假宣传等行为均不被允许，一旦发现

就会导致开店审核不通过。因此，商家要注意自身行

为，确保符合平台规定。

3 拼多多平台相关娱乐玩法不够公平公正，系统存

在一定的漏洞

2018年11月27日，智通财经APP通过AppStore搜索
“拼多多”关键词发现，拼多多买家版已遭AppStore下
架。2018年商城中仅剩拼多多商家版APP。
拼多多相关负责人表示，拼多多最新发版的iOS客户

端（买家版）存在技术bug，导致短期下架。
4 拼多多平台中的相关游戏难度较大

在拼多多平台内的一些省钱娱乐活动，消费者可能

表面上看起来比较简单，但是越到最后难度越大，无形

当中就会降低消费者的心理预期，甚至会让消费者感觉

到是一种欺诈行为。所以应该降低一些游戏的难度，让

消费者“跳一跳”能够够得到，而不是让消费者耗费了

大量的时间仍然不能“过关”。

5 物流速度较慢

物流是连接消费者和商家的桥梁，好的物流服务公

司能够提供优质的物流服务，这个优质的服务不仅仅体

现在送货速度较快上，还体现在服务的质量上。拼多多

平台在追求低价的同时给予消费者包邮费的政策，承担

拼多多物流服务的公司是第三方物流公司，这样会降低

拼多多平台的运营成本，但是由于是第三方物流公司，

拼多多平台对于第三方公司的管理力度显得较为薄弱，

管理难度较大。

6 对青少年的不良影响较大

有关数据显示，2022年，我国19岁以下网民规模已
达1.86亿人，占我国网民总数的17.6%。其中9岁及以上未
成年人手机持有率达到了97.6%，手机设备的普及让未成
年人得以更早、更便捷地接触到互联网。除日常学习、

社交外，游戏、短视频等成了未成年人主要利用网络进

行的娱乐活动。而在缺乏引导、尚未树立自身完善世界

观与价值观的情况下，未成年人进行网络娱乐活动有可

能产生沉迷娱乐、接触不良信息等负面现象。如何引导

他们合理正确地使用网络，如何避免陷入网络成瘾的泥
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潭中，是家庭、学校和全社会共同关注的焦点。

青少年会对拼多多中的商品购买上瘾，他们会不断

的与身边的同学进行攀比并在拼多多平台上查找相关的

商品，耗费大量的时间和精力，有的青少年还会被拼多

多平台的娱乐赚钱游戏所吸引，同样也会耗费大量的时

间，对学习和生活造成了一定的影响。

7 拼多多上市后的利弊

作为中国有史以来发展最快的电商企业之一(电商两
个字似乎可以去除了)，拼多多发展到底有多快呢?招股
书显示，拼多多在2017年全年交易额(GMV)为1412亿元
(226亿美元)，2018年第一季度交易额为662亿人民币(106
亿美元)。2017年和2018年第一季度，拼多多订单总数分
别为43亿单和17亿单。而达到同等级别的体量，京东和
阿里、苏宁等发展以迅速著称的平台都用时超过10年以
上，拼多多只用了不到三年。

拼多多是中国最快速最野蛮生长的企业之一，上市

不是问题，关键是因为之前频频被打上“假货平台”标

签，上了后它应该警惕面临的情况：被集体诉讼、被投

资人质疑、被机构做空等。

拼多多发展这么快，我认为主要打掉了三个层面的

“溢价”：

7.1  打掉营销溢价。很好地利用了社交网络带来的红
利，好几亿用户帮其做免费推广。

7.2  打掉渠道溢价。拼多多采用的是“商家直接对个
人，没有中间商赚差价”的渠道体系，当然拼多多的审

核门槛过低备受质疑，让一些假冒伪劣或者不合规的产

品进入平台销售。

7.3  打掉品牌溢价。比如，在拼多多上一款名为“魅
扬”的洗衣液，售价比品牌名气更大的“蓝月亮”便宜

一半左右。正常情况下，我们的理解是因为魅扬的品质

要比蓝月亮差了一倍。实际上，我赶赴这家工厂总部调

研，采用盲测进行多轮试验，结论是“魅扬足可以媲美

蓝月亮”。在同等品质或者品质接近的前提下，拼多多

选择了名气更小的，放弃了名气更大的产品，打掉了品

牌溢价，让利给消费者和商家，这就是拼多多成功的最

核心原因。

8 对于拼多多营销模式的改进措施建议

8.1  把用户放在首位
在拼多多APP营销中，要把用户放在首位。不断提高

产品和服务的质量，严格把控商品质量关，既要价格低

廉，也要保证商品的质量，让用户用得放心；还要做好客

服关怀，让用户用得顺心。商家要以用户为中心，产品或

服务的出发点都要围绕用户的体验来进行设计，用户带着

愉悦的心情享受消费体验，自然会愿意出钱购买。

8.2  通过品牌的力量,为拼多多APP营销助力
品牌是一种识别标志、一种精神象征、一种价值理

念，是品质优异的核心体现。品牌营销，是通过市场营

销使客户形成对企业品牌和产品的认知过程。企业要

想不断获得和保持竞争优势，必须构建高品味的营销理

念。因此，APP营销不能脱离品牌的力量，要借助品牌提
升营销效果。

8.3  利用产品和服务的情怀吸引消费者
商家除了在产品和服务上要塑造特色，还可以用情

感让产品变得与众不同，这就是情怀的力量。APP营销的
成功，情感也是不可缺少的要素。如果商家能够在情感

上打动消费者，自然能够获得用户的认可，促进产品的

销售。

8.4  产品和服务要有差异化和创新
APP市场目前处在快速增长中，其中不免会有同质化

的APP，如何能在众多类似的APP中脱颖而出是商家需要
动脑筋花心思的一件事。用户在使用APP过程中，商家在
后台可以通过信息技术搜集用户的个人习惯和爱好，针

对其个性化需求，进行精准的推荐和订阅。还可以根据

用户的会员等级不同，提供不同的服务，让VIP用户体会
到自己的优越性。

8.5  拼多多平台要联合有实力的企业借力营销
站在巨人的肩膀上才能看得更远。移动互联网时

代，市场竞争激烈，单打独斗不如强强联合，抱团取暖

往往更能事半功倍。拼多多平台可以与一些具有雄厚实

力的企业联合起来开展一些营销活动，采取联合营销的

方式来争取更多的市场份额，应该站在公司战略角度去

思考此类问题。

结语

随着科技的日新月异的发展，国家法制化进程的不

断推进，电子商务行业法律法规不断的健全，相信诸如

拼多多等相关APP平台将会越来越完善，更加方便于消费
者，真正起到连接消费者和企业的“桥梁”作用。
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