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跨境电商店铺优惠券的设置
——以速卖通平台为例

石智丰

（广东省对外贸易职业技术学校，广东 广州 510000）

摘要：在跨境电商中，优惠券作为一种搭配型的自主营销工

具，容易受到新手运营的忽视。本文以优惠券的心理学原理为切

入点，结合速卖通平台，系统地阐述了速卖通平台优惠券的类型，

并以 A 公司为例，详细说明如何设置店铺优惠券，并对优惠券的

使用数据进行分析，发挥优惠券的最大效用。
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随着跨境电商的迅猛发展，速卖通平台上的卖家竞争日趋白

热化。各大卖家都使出浑身解数，通过各种促销来吸引买家，拉

升销量。优惠券是商家常用的促销工具之一，通过巧妙设置优惠

券可以大大提高店铺销量。本文通过分析优惠券的本质和原理，

结合速卖通平台，阐述如何设置优惠券以达到拉升销售额，实现

精准营销的目的。

一、优惠券介绍

优惠券是由卖家自主设置优惠金额和使用条件，买家领取后

在有效期内使用优惠券，可以刺激新买家下单和老买家复购，提

升购买率和客单价。

优惠券从纸质版演变到电子版，覆盖吃饭、日常消费、展会

音乐会等各领域，全面渗透到我们的日常生活，大众的接受程度高。

各种优惠券 App 和网站应运而生，获取优惠券变得非常方便。

优惠券应用了经济学中的价格歧视原理，通过一定的折扣，

给消费者造成不买就吃亏的感觉。还可以针对不同的消费者，同

样的商品或服务，设置不同面额的优惠券，从而满足不同层次消

费者的需求，让消费者感觉买到就是赚到，起到下单前临门一脚

的作用。优惠券促发了消费者的禀赋效应、沉没成本效应和参照

物效应，消费者在获取优惠券上付出的时间和精力形成了沉没成

本，诱导人们使用优惠券去消费来抵消沉没成本，使用优惠券后

产品或服务价格降低了，觉得很划算，既买到便宜的东西又得到

了心理的满足，实现了商家和消费者的双赢。

优惠券的作用主要是吸引流量、拉动新买家、解决重复购买

和提高客单价。

优惠券的生命周期一般分为生成、推广、发放、使用、统计

五个阶段。下面以速卖通平台为例，结合优惠券生命周期理论，

阐述优惠券的类型、设计思路和统计分析。

二、速卖通店铺优惠券的类型

优惠券可分为有门槛券和无门槛券，有门槛券以满减券为主，

使用频次高，无门槛券则引流了力度大。速卖通平台的店铺优惠

券涵盖了这两种类型，具体如下：

（一）领取型优惠券

可选择指定商品或全店商品参加活动，并可设定哪里用户可

以使用，包括所有买家，钻石、铂金、金、银买家，粉丝群体。

这是商家最常用的优惠券，有门槛券和无门槛券都可以设置，受

众面广，领取率高，可作变相降价促销，提升转化率和提高客单价。

（二）定向发放型优惠券

非公开优惠券，主要针对浏览过店铺、曾经下单、已加购物

车或加收藏夹的客户来定向发放。可自定义对客户进行分组，点

对点发放不同类型的优惠券，常用于刺激新客户下单，唤醒老客户，

保持店铺热度。

（三）金币兑换优惠券

适用于速卖通手机端的金币频道的优惠券，买家通过签到和

玩游戏等获取金币，用相应的金币换取优惠券，优惠券面额越大，

消耗的金币越多。可设置无门槛的金币兑换优惠券，领取率高，

引流转化效果好。

（四）秒抢优惠券

秒抢优惠券每个活动时长只有 10 分钟，属于无门槛优惠券。

通过设置无门槛的大秒抢优惠券可吸引买家进店，增加人气，维

持买家活跃度。单独设置秒抢优惠券无法获得曝光，必须报名参

加平台的相关活动才有机会展示，在手机应用端首页的我最喜爱

频道中会有单独曝光。

（五）聚人气优惠券

通过客户人传人的方式引流，客户只有拉来别的买家并帮他

领取，才能获得聚人气优惠券。店铺设置聚人气优惠券后，只有

参与有聚人气优惠券活动要求的平台活动页面上才会展示，如新

品首发、俄罗斯和西班牙会场、团购等平台活动。报名若不成功，

则不会展示。

三、速卖通店铺优惠券的设计

优惠券的内容包含类型、面额、活动起止时间、发放对象、

发放数量、使用门槛、有效期等。选择何种优惠券，主要看发放

优惠券想达到的目的，是想要拉新、解决复购、增加流量还是促活。

下面以 A 公司为例说明速卖通店铺优惠券的设置：A 公司主营女

装类目，无实体工厂，网上拿货为主。开店 1 年，月销量约 3 万

美元，处于起步阶段。公司经营目标是要稳步提升销量，做好老

买家的服务，吸引更多的新客户。平常设置以领取型优惠券为主，

再辅以其他 4 种优惠券。

（一）领取型优惠券的设置

A 公司本月客单价是 16-18 美元，产品的客单价不高，为了

拉新和刺激复购，可设置一些小额的无门槛优惠券，如 1-2 美元

优惠券（见下图），不限订单使用金额，使用时间为买家领取后

7 天内有效。设置买家领取后 X 天到期的优惠券比固定有效期的

效果更好，让买家有紧迫感，领取了尽早消费。

同时设置一些小额的有门槛优惠券，分别设置多梯度满减优

惠券，如满 18 美元减 2 美元，满 34 元减 4 美元，满 52 减 6 美元，
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满 70 减 8 美元，多买多送，所有买家可用。设置满减优惠券要考

虑店铺的客单价，一般设置的门槛比客单价稍高，可以带动店铺

其他产品的销售。如同我们平常购物一样，为了凑单不知不觉买

多了些原本不打算买的东西。

另外结合“搭配套餐”功能使用，将店铺商品进行组合销售，

刺激转化，提高客单。选择 1 个主商品和 1-4 个子商品，设置搭

配价。如以上衣作为主商品，和裤子、半截裙作为子商品搭配销售，

优惠券出现在搭配套餐的醒目位置，让买家领取优惠券后购买搭

配套餐的产品，提升店铺的客单价，起到事半功倍的效果。

（二）定向发放优惠券

定向发放优惠券的优势在可以针对不同买家群体进行精准营

销，发送千人千面的优惠券。在发放定向优惠券前先对买家进行

分析，包括买家的国家、城市、购买均价、购买次数、年龄分布、

性别，形成买家画像。不同买家对价格的敏感程度不一样，有的

买家接受 2 美元优惠券，有的要 5 美元才心动，有的要 10 美元才

会下单。买家愿意在优惠券上花费的时间也不同，所以在价格不

变的前提下，通过算法给不同的买家派发不同面额的优惠券，形

成差异化定价，吸引更多客户下单，做到店铺利润最大化。

结合后台，可根据买家画像进行分组，如 7 天内浏览过店铺

未下单的，加入了收藏夹或购物车，成交次数 1 次以上的。对于

给店铺创造效益的老客可以派发大面额优惠券，如 5 美元、10 美

元等；对于已加购的买家，要做好购物车营销，发送营销邮件的

同时附上优惠券，如 3 美元、5 美元等，尽力促成成交；对于浏

览过店铺的派发小额优惠券，如 1 美元、2 美元等。除了平台直

接给买家发送优惠券链接，还可以把二维码打印到包裹、发货订

单等处或者投放到其他营销渠道中并引导买家进行扫码。

（三）互动性优惠券

包括金币兑换优惠券、秒抢优惠券和聚人气优惠券。互动性

优惠券和领取型、定向优惠券相比，营销力度较弱，主要起辅助

作用。

1. 金币兑换优惠券

默认商品使用范围为全部商品，可设置无门槛的 1-2 元优惠

券，吸引金币频道的买家到店消费。

2. 秒抢优惠券

活动的开始时间只有 4 个时间点，分别是美国时间 2 点、8 点、

14 点和 20 点，活动时长只有 2 小时。通过观察后台数据，在店

铺买家消费的高峰时间段动发放秒抢优惠券，优惠券大小要结合

客单价和利润水平，如 5 美元、10 美元等，带旺店铺人气。

3. 聚人气优惠券

具体看要报名参加的平台活动要求，设置对应的优惠券，商

品使用范围为全部商品，没有使用门槛。

（四）平台优惠券

每月报名参加平台优惠券活动，如新人券，通过速卖通平台

统一进行推广引流，平台会通过电子邮件营销，同时会发布在海

外搜索引擎和社交平台，可以充分利用平台的免费流量。

四、速卖通优惠券的统计分析

优惠券活动开启后，一定要定期分析使用数据，不断进行复

盘，以便调整优惠券策略。主要分析领取率、使用率和总成交额，

具体如下：

领取率，等于已领券总量除以发放总量。如果领取率偏低，

说明店铺人气不够或是优惠券没有吸引力。

使用率，等于已使用券总量除以领取总量。如果使用率偏低，

有门槛优惠券要检查门槛是否太高，无门槛优惠券要结合产品数

据来分析，选品有没有问题。可在优惠券到期前发电子邮件提醒

买家使用优惠券，提高使用率。要有客户对价格不敏感，直接下单，

这类客户可适当发邮件提醒，频次不要过高。

使用优惠券总成交额是使用该优惠券的订单付款总金额，观

察使用优惠券促成的交易额数据，分析投入产出比。

图 1　A 店铺满减优惠券使用情况

A 店铺设置的 3 种满减优惠券，以满 10 美元减 2 美元的使用

效果最好，发放了 3910 张优惠券，已使用 922 张，优惠券使用率

为 23.58%，使用优惠券总成交额为 USD12971.95；满 39 减 3 美元

的优惠券使用率只有 1%，满 50 减 5 美元的优惠券使用率只有 0.3%。

由上可见，买家对 39 美元和 50 美元的订单门槛很敏感，领取热

情低，使用优惠券的订单很少。结合店铺 16 美元的客单价和利润

率，建议把订单金额门槛降低，把超过客单价以上的订单金额区

间进一步细分，如满 18 美元、22 美元、26 美元、30 美元，不要

让买家觉得无法凑单达到满减额度而放弃购买，尽量涵盖不同层

次买家的需求，促成交易，提高优惠券的使用率。

五、结语

总之，优惠券是速卖通店铺自主营销的基础工具，一般要结

合店铺的免费和付费营销工具一起使用才能发挥更好的效用。通

过了解优惠券背后的机理，抓住买家的心理，熟悉平台的优惠券

种类，设置合理的优惠券组合，养成定期分析活动数据的习惯，

并不断地优化优惠券活动，达到引流、促活、解决复购等目的。
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