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摘  要 

随着“互联网+”时代数字经济的迅猛发展，拼多多凭借其别具一格的低价策略在电商领域崭露头角。

相较于淘宝、京东等传统电商平台，拼多多通过低价策略成功吸引了大量消费者。本文深入剖析了拼多

多低价策略背后的消费者行为驱动力，揭示了其成功的原因与机制。同时，也指出了低价策略可能带来

的问题，如产品质量的不稳定性和过度营销对消费者体验的负面影响。针对这些问题，本文提出了切实

可行的建议，建议拼多多以消费者行为与需求为指引，不断优化策略，确保持续、稳健的发展。 
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Abstract 
With the rapid development of the digital economy in the era of “Internet Plus”, Pinduoduo has 
emerged in the field of e-commerce with its unique low price strategy. Compared with traditional 
e-commerce platforms such as Taobao and Jingdong, Pinduoduo has successfully attracted a large 
number of consumers through its low price strategy. This paper provides an in-depth analysis of 
the consumer behavioral drivers behind Pinduoduo’s low price strategy and reveals the reasons 
and mechanisms for its success. At the same time, it also points out the possible problems brought 
by the low price strategy, such as the instability of product quality and the negative impact of ex-
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cessive marketing on consumer experience. In response to these problems, this paper puts for-
ward practical recommendations, suggesting that Pinduoduo should be guided by consumer be-
havior and demand, and continuously optimize its strategy to ensure sustainable and sound de-
velopment. 
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1. 引言 

在数字化时代的浪潮中，科技的飞速发展正在深刻地改变着人们的生活方式。网购，作为一种新兴

的购物方式，已经逐渐超越了传统的实体店购物，成为现代人购物的主要选择。这一变革不仅带来了消

费模式的转变，也为电商平台的发展提供了广阔的空间。在众多电商平台中，淘宝、京东、当当等传统

巨头凭借丰富的商品种类和优质的服务，占据了市场的核心地位。然而，近年来，一个名为拼多多的电

商平台以其独特的商业模式和低价策略迅速崭露头角，成为了社区电商领域的一匹黑马[1] [2]。 
拼多多的成功并非偶然，其背后的低价策略是其迅速崛起的关键。这一策略不仅吸引了大量消费者

的关注，更在消费者心中树立了独特的品牌形象[3]。消费者被低价所吸引，纷纷选择拼多多进行购物，

使得其市场份额不断扩大。那么，拼多多是如何实现低价销售的呢？这背后是否隐藏着某种深层次的逻

辑或问题？ 
对于拼多多的低价策略[4]，已有众多学者进行了广泛而深入的研究。Wu 等[5]深入剖析了拼多多的

社交 + 低价、游戏化 + 品牌化的营销策略，揭示了这些策略如何有效地促进了消费者的消费行为，从

而推动了平台商业模式的创新与发展。朱语嘉[6]等和 Fu [7]等通过 SWOT 分析，对拼多多的营销策略进

行了全面的评估，为其未来的发展提供了宝贵的建议。孟翌暘[8]等则专注于拼多多的裂变营销策略，对

其未来的发展方向进行了展望。李璐[4]和王卫东[9]则从盈利模式的角度对拼多多进行了深入分析，指出

了其存在的问题，并提出了相应的改进建议。 
除了对拼多多的营销策略进行研究外，也有众多学者运用消费者行为理论来研究网购行为。卜质琼

[10]在移动电子商务的背景下，探讨了我国消费者的购买行为及其影响因素，并提出了相应的营销策略，

为电商行业的发展提供了有力支持。万禹[11]研究了限制性促销对消费者购买行为的影响，为电商企业在

本土市场环境下制定有效的营销策略提供了理论支撑。金加卫等[12]结合现有的顾客行为模式，构建了影

响顾客购买行为的因素模型，并以京东为例，深入分析了影响消费者行为的多种因素。吴雁[13]在消费者

导向视角下，探讨网络口碑离散对网购行为的影响，并通过计划行为理论来研究如何提高消费者购买的

可能性。 
这些研究为我们理解拼多多的低价策略提供了坚实的理论基础。然而，尽管已有研究取得了一定的

成果，但仍有一些问题值得进一步探讨。与已有研究相比，本文将从消费者行为理论的视角出发，对拼

多多低价策略背后的原因、机制及问题进行深入挖掘和探讨。通过深入剖析消费者在选择拼多多购物时

的心理和行为，我们希望能够揭示其低价策略背后的深层次逻辑，为电商平台的发展提供新的思路与启
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示。同时，本文的研究也将进一步丰富消费者行为理论在电商领域的应用，为相关领域的研究提供有价

值的参考。 

2. 拼多多的低价策略分析 

拼多多凭借一系列创新的消费者吸引方式，在电商市场中独树一帜。其低价销售策略不仅吸引了大

量用户，还成功积累了大量用户流量，并通过各种补贴政策进一步增强了用户粘性和市场竞争力。以下

是对拼多多低价销售策略的多维解析。 

2.1. 创新的消费者吸引策略 

拼多多凭借一系列创新的消费者吸引方式，在电商市场中独树一帜。它采用了拼团、领取现金红包、

助力砍价等多元化的营销手段[14]，结合微信社交平台的优势，成功吸引了大量用户。这些策略不仅吸引

了淘宝和京东的既有用户，还开发了一批新的用户群体，特别是那些更偏爱社交化购物体验的用户。通

过这些创新手段，拼多多成功积累了大量用户流量，并通过各种补贴政策进一步增强了用户粘性和市场

竞争力。 

2.2. 商家优惠政策与合作模式 

拼多多在初创阶段实施了“无技术服务费”的优惠制度，这对于小型电商和在淘宝、京东等平台中

销量低、客流量少的商家来说，具有极大的吸引力。这些商家往往因为资金和资源有限，难以承担高昂

的广告和推广费用。拼多多的优惠政策不仅降低了他们的运营成本，还通过平台的流量优势帮助他们实

现了销量的快速增长。这种双赢的合作模式使得商家愿意在拼多多平台上销售商品，从而为消费者提供

了更多低价优质的选择。 

2.3. 独特的销售市场定位 

拼多多以“电商 + 农产品”的模式开辟了新的销售市场。与传统电商平台主要关注家电、彩妆等商

品不同，拼多多注重农产品线上销售渠道的拓展。农产品的批发价格相对较低，而拼多多从贫困地区招

揽商户的策略进一步降低了农产品的售价。这不仅满足了消费者对全品类商品的需求，还为拼多多带来

了可观的利润。通过这一策略，拼多多成功在电商市场中占据了独特的地位，成为消费者购买低价优质

农产品的重要渠道。 
拼多多通过创新的消费者吸引策略、对商家的低门槛优惠政策以及独特的销售市场定位，成功在电

商行业中崛起，并以其显著的低价优势提供正品商品。这些因素共同推动了拼多多的快速发展，使其成

为电商市场中的一股重要力量。 

3. 消费者行为的驱动力和机制 

从更深层次来看，这一机制的核心不仅仅是简单的供需关系平衡，而是拼多多对消费者行为动机的

深刻洞察和精准把握。消费者的消费动机，作为内部驱动力，是推动其购买行为的关键因素[15]。在拼多

多这里，营销人员通过一系列手段，成功地激发了消费者的动机，并引导其转化为实际的购买行为。 

3.1. 顾客需求的精准把握 

拼多多的崛起深植于其精准把握和独到见解对顾客需求的理解，其核心营销逻辑，便是从顾客的需

要出发，通过“以需定产”的方式，将顾客的需求集中起来，反向推动生产流程的调整，从而对整个产

品系统产生深远的影响。在消费者心中，物美价廉始终是不变的追求。拼多多正是洞察了这一点，凭借
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其深厚的市场洞察力和对消费行为特征的精准把握，成功找到了这一痛点，并针对性地设计了以低价为

核心，同时符合大众心理需求和购买决策流程的产品。不仅如此，拼多多还通过“砍一刀”、“现金红

包”等创新玩法，极大地增强了用户的粘性和使用频次，使得消费者在一次次参与中，不仅享受到了实

惠，更体验到了购物的乐趣。 

3.2. 低价策略的心理战术 

拼多多的低价策略不仅仅是一种价格策略，更是一种心理战术。它让消费者在购物过程中产生了一

种捡到便宜的愉悦感，进而激发了其潜在的需求和欲望。当消费者在心理上认同并接受了这种购买模式

时，他们的购买需求和欲望便会变得更加持久和强烈。随着越来越多的消费者被这种低价策略所吸引，

形成了所谓的“羊群效应”，拼多多的供给也随之扩大，平台规模不断扩张。 

3.3. 情境因素 

情境因素在塑造消费者购买行为中扮演着至关重要的角色，其影响方式多种多样，涵盖了行为、知

觉、体验等多个层面[15]。在不同的情境模式下，消费者的购买力行为会展现出显著的差异。具体而言，

消费者的购买行为可以大致分为计划性和非计划性两种。计划性购买行为，即消费者基于明确的需求和

意图，主动打开拼多多软件以完成购物。这种购买行为具有明确的目的性，消费者在购买前已经形成了

对商品的特定需求，并通过拼多多平台来满足这些需求。相对而言，非计划性购买行为则更多地受到情

境因素的影响。在特定的情境下，如观看拼多多的营销广告时，消费者可能会受到“大促”、“百亿补

贴”等促销信息的刺激，从而产生强烈的购买冲动。这种冲动购买行为往往是在一种不可抗拒的情感驱

动下发生的，它基于消费者即时的情感反应而非长期的购买计划。从情境理论的视角来看，拼多多的低

价策略对消费者购物行为产生了显著的影响。无论是计划性购买还是非计划性购买，低价策略都发挥了

重要的作用。对于计划性购买行为，低价策略能够增强消费者的购买意愿，使其更愿意选择拼多多平台

来完成购物。而对于非计划性购买行为，低价策略则能够激发消费者的购买冲动，促使其产生即时的购

买决策。 
总之，拼多多的低价策略不仅仅是一种价格策略，更是一种综合了市场洞察、消费者心理、行为动

机和情境影响等多方面的复杂机制。正是这种机制，让拼多多在竞争激烈的电商市场中脱颖而出，成为

了一个不可忽视的存在。 

4. 低价策略带来的挑战及其应对措施 

4.1. 低价策略带来的挑战 

拼多多以其独特的低价策略迅速崛起，成为电商市场的一股不可忽视的力量。然而，这一策略在推

动平台迅猛发展的同时，也暴露出了一系列亟待解决的问题，这些问题不仅威胁到平台的品牌形象，更

对消费者的购物体验和整个市场的健康发展构成了挑战。 

4.1.1. 产品质量参差不齐 
拼多多凭借其低价策略成功吸引了大量对价格敏感的消费者群体，然而，这一策略在扩大市场份额

的同时，也引发了消费者对其产品质量的广泛质疑[16]。不少消费者在平台上购买的商品出现了质量问题，

甚至出现了“假货真卖”的现象，这些问题在社交媒体上频繁曝光，引起了公众和监管部门的深切关注。 
央视曾公开点名批评拼多多平台上存在大量假冒伪劣产品，这一事件不仅严重损害了消费者对平台

的信任，也对拼多多的品牌形象造成了重大打击。为了挽回受损的形象，拼多多积极采取措施，试图通

过吸引品牌商家的入驻来提升平台的商品质量。然而，与京东、淘宝等传统电商平台相比，拼多多在合
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作商户的数量和品质上仍存在较大的差距。这种差距不仅影响了消费者对于拼多多商品质量的信心，也

使得拼多多在品牌合作和利润方面面临了不小的压力。 

4.1.2. 营销策略负面效应 
拼多多的促销手段在平台早期确实展现出了强大的吸引力，大量的优惠活动和抽奖机会成功吸引了

大量对价格敏感的消费者。然而，随着时间的推移，这种策略带来的负面效应也逐渐显现。消费者频繁

收到关于“抽免单”、“现金红包”等抽奖活动的推送，即使并未打开应用，也难以避免这种打扰。这

种过度频繁的营销手段，虽然在初期为平台带来了可观的流量，但长远来看，它逐渐消磨了用户的耐心

和好感。用户开始对这种“社交 + 电商”的营销模式产生抵触情绪[2]。参与活动的消费者可能因为未

获得预期的奖励而感到失望，进而对平台产生不满。而被频繁邀请参与活动的用户则可能觉得被打扰，

对平台的印象也逐渐转差。更为严重的是，用户为了维护社交关系，不得不参与这些活动，这无疑增加

了他们的时间和精力负担。这种负担不仅影响了用户的购物体验，更可能让他们对拼多多产生负面评价，

进而影响到平台的口碑和品牌形象。因此，拼多多需要正视这些问题，并采取措施进行调整。只有这样，

拼多多才能在激烈的市场竞争中保持竞争力，同时为消费者提供更好的购物体验。 

4.2. 应对措施建议 

在探寻持久繁荣的征途上，拼多多需对现行策略进行深入的审视与必要的调整。以下是相应的对策

建议。 

4.2.1. 加强商品质量监管与品牌建设 
1) 构建严格的商品质量监管体系：拼多多平台应加强对店铺的监管力度，构建一套科学、严谨且全

面的店铺质量抽查体系。这一体系应贯穿商品生产的始末，确保从源头到终端，每一个环节均达到高质

量标准。对于存在品质问题的商家，拼多多应采取严厉的惩戒措施，坚决维护消费者权益，同时塑造平

台的良好形象，提升公众信任度。 
2) 强化平台品牌建设：加强拼多多品牌建设，其关键在于提升消费者拼多多的满意度和忠诚度。而

优质的客服团队对于提升顾客满意度和忠诚度至关重要。拼多多应制定明确的客服服务标准，并定期对

客服团队进行专业培训，确保他们具备迅速响应、专业解决消费者问题的能力。通过提供卓越的客服服

务，拼多多能够赢得消费者的信赖与口碑，为平台的长期发展奠定坚实基础。 

4.2.2. 规范促销行为与提升用户体验 
1) 优化促销策略与广告形式：在宣传策略方面，拼多多需对现有营销方式进行优化与调整。过度依

赖“现金红包”、“砍一刀”等可能引起消费者反感的广告形式，不仅会降低广告效果，还可能损害平

台形象。同时，平台应提供消费者关闭推送功能的选项，避免对消费者造成不必要的打扰。此外还可以

采用更具创意和吸引力的宣传方式。例如，可以积极寻求与其他平台的战略合作，利用直播带货、社交

媒体营销等新型营销手段，以更加生动、直观的方式展示商品，吸引更多消费者的关注与参与。 
2) 提升用户购物体验：拼多多可以通过简化购物流程，提升响应速度；强化物流合作，实现高效配

送；完善售后服务，确保问题及时解决，以此优化用户购物体验，减少促销带来的负面影响。 

5. 结语 

通过对拼多多低价策略背后的消费者行为驱动力进行深入剖析，我们不难发现，正是其独特的商业

模式和精准的市场定位，使得拼多多在“互联网+”时代的电商领域中独树一帜。然而，任何策略的成功

都伴随着潜在的风险和挑战。拼多多在享受低价策略带来的市场红利的同时，也必须正视由此可能引发
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的产品质量不稳定和消费者体验下降等问题。为确保持续、稳健的发展，拼多多应继续以消费者行为和

需求为指引，不断优化和调整其策略。展望未来，我们期待拼多多能够继续创新，为消费者带来更加优

质、便捷的购物体验。 
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