
评论评论 A13A13
2018年8月3日2018年8月3日

OBSERVER观察家OBSERVER观察家广告OBSERVER观察家OBSERVER观察家A12
2018年8月3日

评论
广告

责任编辑 雷军虎 美编 严勇杰 照排 汪金莲 校对 诸新民

上市第 5天，拼多多一度破发。这一次，批评拼多多的不是
说它利用同腾讯的关系，借助微信营销和吸引用户，或者单纯地说
它低端，而是集中在它销售假货和山寨。

对这样的批评，作为企业要正确地对待，虚心接受意见，不能
像鸵鸟一样把头伸进沙子里躲避问题。那种“淘宝以前不也售假
吗？何必苛责拼多多”的观点，是错误的。在这个是非善恶问题
上，来不得半点含糊。国家市场监督管理局已要求上海市工商局约
谈平台经营者，开展调查检查。

拼多多董事长兼CEO黄峥在上市后给全体员工的信中表示要
勇于承担起责任。“我们要扎到最最实处，埋头苦干，一点一滴地
推动拼多多实实在在的进步。”

听其言，观其行。拼多多还是一家才两岁的企业，如果企业家
真能做到知行合一，那么，他应该不会辜负段永平鼓励他的话：

“我还没用过拼多多，但我对黄峥有很高的信任度，给他10年时
间，大家会看到他们厉害的地方的。”

也许，段永平更了解黄峥，当年就是他邀请了26岁的黄峥等6
位朋友一起享用62万美元的巴菲特午餐。

至今仍亏损几十亿元的拼多多能上市，这说明了什么？
至少说明了资本和市场都看好这个模式，也说明了消费不均
衡的存在。

对于消费降级，有不同的说法。但不容忽视的是，中国有
大量的对廉价产品的需求，特别是在中国大多数的三、四线以
下城市，在中国广阔的农村，这种需求很强烈。

拼多多给人的印象就是低价、便宜，它一方面依靠首页的
巨大流量，打造爆款产品，让商家薄利多销，降低单价。另一
方面缩短供应链，减少中间环节，与很多工厂直接合作，或把
农产品的采购触角深入到田间地头，从源头上保证低价供货。

拼多多的上市又能给我们什么启示呢？
首先，要顺势而为。
如果说互联网是“水电煤”一样的基础设施的话，那么

对很多创业公司或创业者来说，微信是一条架设好了的高速
公路。微信10多亿的用户成为天然的流量海洋，你可以想办
法利用这些流量。在连接用户成交上，微信已经做的非常成
功了，任何一个人只要有专注于一点并做到极致，都能聚集
起认可你的用户和粉丝，拼多多的成功是把微信这一优势发
挥到了极致。

由于腾讯早就入股，拼多多可以在这条高速公路上一路狂

奔。没有微信，拼多多再“拼”，也不会在短短两年时间里迅
速崛起。这好比一只蚂蚁，爬在一匹奔马的背上，也能够日行
千里。雷军说风口很重要，这就是风口，就是势。

当下，人们的注意力已经向手机端迁移，移动互联网是大
势所趋。前几年，宁波曾在省外多个省会城市开出了一批“宁
波制造”专卖店，销售宁波的家电等产品。宁波产品质优物
美、价格公道，按理应该会广受欢迎，但事与愿违，由于产品
不丰富，开店缺乏人流，整合供应链困难等诸多原因，这一美
好的想法还是以关门大吉而告终。当时，电商方兴未艾，如果
顺势而为，抓抢电商红利，说不定会打拼出一片新天地。

拼多多是基于微信和移动互联网而疯狂成长的。互联网讲
的是触点，微信让这个触点无处不在。以前很难知道拼多多
的，一下就知道并触达了它。短视频平台快手的发展也是一
样。2017年年底，当快手宣布注册用户数突破7亿时，它还要
不断解释，这只是真实世界的呈现。拼多多只不过是把相同的
故事在电商领域重演了一次而已。

何况，拼多多这种模式已经描画出了一条从消费者到厂家
（C2B）的路线。用需求倒逼供给，这里面，有着太多相像空
间。拼多多这样的平台也会进一步升级，这对“宁波制造”来
说，也是一个重要的渠道。

B
拼多多上市
说明了什么
记者 薛智谊

A

第三，要更好地整合好流量与供应链。
制造业有一个“微笑曲线”理论：左边是研发，右边

是营销，处于中间环节的是制造。两边的附加值高，中间
的附加值低，画在纸上呈现的是一个微笑嘴型。这种微
笑，是很理想的目标状态，而现实与它却有着不小的距
离。包括“宁波制造”在内的“中国制造”，产品附加值相
对较低，缺设计、缺技术、缺品牌。其实，长年与外商

“共舞”，“宁波制造”生产能力和质量是能得到保证的，困
扰宁波制造的最大问题还是在流通端，长期以来产能过
剩，去库存是头等大事。

拼多多的本质是垂直于社交大平台的，连接C端用户和

B端供应商的第三方交易平台。它在一定程度上解决了产业
链中制造端和流通端的矛盾。在这样一个去库存的流量平台
面前，宁波企业如何在前端整合流量，后端整合好供应链，
这值得深入思考。

虽然还有种种争议，但拼多多的崛起却给更多领域的创
业者带来了启示：电商等市场格局虽已基本成型，但我国市
场庞大且需求多样，只要能抓住细分市场，找准发力点，后
来者并非完全没有成长机会；善于运用现代科学技术，特别
是社交网络技术，基于熟人的社交电商、微信平台所蕴含的
流量力量往往无比巨大；未来基于算法推荐、精准匹配、反
向定制等技术，可能会崛起不同的平台。
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其次，要找准市场定位和运营模式。
选对了赛道，是拼多多异军突起的秘诀。淘宝和京东分

别牢牢把持着较贵非标品和较贵标品的赛道，留给拼多多的
只有较便宜标品的赛道。但这条赛道却天然适合在社交的流
量池中进行发酵，为用户几何级增长提供了温床。通过微信
组团，形成了围绕购买行为的强关系，引流效果惊人。

人们在购买衣服、鞋这类非标品时，更倾向于参考明星
或网红，很少会询问身边朋友正在穿的款式或品牌，而在购
买水果、抽纸等日用杂货时，并不在意是否与朋友使用一模
一样的物品，反而更希望从他人那里直接获得商品链接，省

去选择的麻烦。
拼多多有一个特点，没有购物车。所有下单都需要通过

拼单渠道。拼单意味着“社交+分享”。在拼单模式下，朋友
圈的作用就是“帮忙砍价”。这种“社交电商”运营模式是
一种裂变式营销。在拼多多，每位用户都是流量中心。过去
电商是弱关系、社交是强关系，但拼多多通过拼单建立了强
关系的电商场景，使相同需求的人聚集起来。

拼多多的基因中包含着社交裂变的部分，让它迅速崛
起，但同样也有一些关于拼多多的负面印象在迅速占据用户
心智。

C

作为成立不到3年，用
户数高达 3 亿的电商新
贵，拼多多赴美上市受到
了巨大的关注。但随之而
来的质疑却比恭贺来得更
猛烈。

拼 多 多 以 “ 社 交 电
商”的身份让市场完成裂
变，尽管深陷漩涡，但不
容忽视的是，它代表的商
业力量可能成为未来市场
的新动力源。


