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电商选品
单元案例
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选品与采购


一款失败又成功的产品
【案例背景】
常言道“七分靠选品，三分在运营”，一句话道破了选品在运营中的重要性，往往有不少卖家在选品困境中没有头绪也总结不出方法，最终导致产品运营惨淡，收入寥寥无几。
胡子就是一位在亚马逊选品过程中碰了“一鼻子灰”的卖家，拥有十人的团队，没有专门的产品部门，宠物用品是其团队主营的产品。据他介绍，目前宠物市场50%以上的市场份额是狗粮猫粮市场。每当冬季到来的时候，许多养猫狗主人都喜欢给他们的宠物购买一些冬季保温的加热电毯，胡子团队敏锐的瞄准了这一市场，通过网络上各种资源渠道找到货源，开始了销售，并投入大量的精力进行产品推广，不断地压FBA，还使出浑身解数，利用所有资源开启了运营工作。
岂料，问题来了！一天，客户向他发来了一封邮件，并说明产品起火的情况，此时的胡子看到此封邮件百感交集，生怕正如买家所言，可他还是自我安慰的回顾：“该产品的描述里分明有一段话写着‘产品最高温度45摄氏度，过高会自动断电保护’，怎么可能起火呢？”但最终他还是选择和供应商取得联系，并告知对方产品出现了问题。
而第二天客户就将电热毯起火烧了个大洞的图片发送而来，用胡子的话说“这些图片真让人感觉惨不忍睹！”而此时的供应商也终于说出了真话：他们在赶这批货的时候，如果采用断电保护的方案相应成本就会高一些，为此，他们直接采用了差的电路方案，可能会面临起火的风险！“‘无巧不成书！’这段话一直有听说，这次是切身体会到了。”胡子补充说道，客户的丈夫是一位盲人，而且还是位需要呼吸机躺在床上的病人，那天是他先闻到了烧焦的气味，幸好客户本人也在家中，于是及时发现了问题，灭掉了起火源，如若不然，这位躺在床上的先生可能会有生命危险。“我简直无言以对，我们只是小本经营，可不想成为某一起命案的嫌犯。”如今回想，他都倍感后怕。
产品质量出现了严重的问题，胡子的第一反应即是“下架，马上下架，能多快就多快。”他表示，因为担心激化质量问题引起的客户焦虑，于是每天都在不断跟进安慰美国的客户，以免事件恶化造成封店，无论何时何地，每时每刻都保持积极的心态与客户沟通，终于将这事情控制在了一个适当的范围内。
胡子感慨说：“这其实是一个成功和失败相结合的选品案例，成功之处源于这款产品确实很有市场，但最终失败的原因则是产品属于高危类产品，质量不过关，结果不但亏钱，甚至还差点酿成大祸。”
根据雨果跨境《亚马逊大卖选品案例分析：一款失败又成功的产品》改编





[bookmark: _GoBack]思考：你作为新手卖家，该如何进行选品？
【案例分析】
选品要有逻辑性，也就需要有一定的选品原则。在选品时，要遵守市场需求原则。有移动端市场需求的产品，才能带来可观的销量，选品要考虑移动端市场的需求，就是指要考虑移动网民中目标客户群的消费点，从产品的市场容量出发，以此原则指导选品决策。兴趣使然原则。感兴趣的产品，才有可能投入更多时间去了解产品的功能、特性、用途和品质等，才有可能投入更多的精力去研究产品的优势、价值和用户等。
作为新手卖家在进行选品时，除了遵守以上两个原则，还要按平台特性选品，且上游货源是首选，做电商，选货最好是一手货源，而非各级代理商的产品。倘若没在生产商进货的话，那么在价格上将难以保持足够的优势，甚至无法获得合理的利润，一般倾向于选择体积小，重量轻，款式多且更新快，功能不复杂，而且客单价高，不难运送，物流成本不高的产品。

image2.jpeg
MOBILE BUSINESS

PR REUH2EBE




image1.jpeg
MOBILE BUSINESS mginﬁ %guﬁ 2 ié ilﬁ E




