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引言



报告目的和背景

目的

深入分析唯品会的营销策略，探究其

成功的原因及潜在的改进空间。

背景

近年来，唯品会在电商领域异军突起，

成为行业内的佼佼者。随着市场的变

化和竞争的加剧，对唯品会的营销策

略进行深入研究具有重要的现实意义。



本报告主要聚焦唯品会的营销策略，包括品牌定位、目标市场、产品策略、价格策略、渠道策略和促销策略等方

面。

范围

由于唯品会涉及的领域较广，本报告主要基于公开资料和行业报告，可能无法涵盖唯品会营销策略的所有方面。

因此，报告的分析可能存在一定的局限性。

限制

报告范围和限制
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唯品会简介



公司历史和发展

01

2008年成立，总部位于广州，是中国领先的在线折

扣零售商之一。

02

2010年在纽约证券交易所上市，成为一家公众公司

。

经过多年发展，唯品会已在中国、东南亚和美国等

地开展业务。
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01

02

03

唯品会采用“闪购”模式，即限时特卖，以较低

的价格销售名牌产品。

公司主要销售服装、鞋帽、箱包、家居用品等各

类商品。

与超过12000家品牌合作，提供多样化的产品选

择。

公司业务模式和产品



市场定位
中高端市场，以年轻白领和时尚女性为主要目标客户。

竞争优势
名牌产品、低价销售、优质服务和高效率的物流配送。

公司市场定位和竞争优势
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唯品会营销策略分析



VS

唯品会定位于全球时尚特卖领先平台，

致力于打造全球最具价值的特卖电商品

牌。

形象塑造

通过高品质的商品、独特的品牌风格和优

质的服务，塑造唯品会为时尚、品质、超

值的品牌形象。

品牌定位

品牌定位和形象塑造



唯品会以时尚、品质、超值为核心理念，精

选全球品牌，提供丰富多样的商品选择。

通过与品牌厂商直接合作，以较低价格销售

高品质商品，同时提供独家专供商品，打造

差异化竞争优势。

产品策略 差异化竞争

产品策略和差异化竞争



定价策略

唯品会采取高品质、低价格的定价策略，以

吸引消费者并保持竞争优势。

价格策略

通过定期促销、折扣和优惠券等手段，降低

商品价格，提高销售量和客户满意度。

定价策略和价格策略



渠道策略和销售策略

唯品会采取线上线下相结合的渠道策略，通过自有平台和移动端销售，同时开设线下特

卖场，实现全渠道销售。

渠道策略

采用限时抢购、团购等方式，提高销售量并增强用户粘性；同时推出会员制度和积分奖

励计划，提升客户忠诚度。

销售策略
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