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双11狂欢季，新款iPhone无疑是网红产品。买iPhone哪家更划算？越来越多人的答案是“新电商平台拼多多”。
在成都经营家居公司的90后老板吴先生日前就在拼多多上买了个iPhone，比其他平台便宜了数百元，到手后大呼“真香”。

这背后是拼多多“百亿补贴”战略对中高端消费人群信心的虏获，“上拼多多用实惠价格买品牌货”渐成行业新风向。

今年双十一 我在拼多多买了个iPhone
“真香”体验

从上海传递到成都
吴先生在拼多多购买 iPhone，还得

从老乡小王开始说起。
10月13日，在上海读司法专业研一

的小王从司法考试的考场走出来，心里暗
自开心：不仅考试顺利，而且终于可以换掉
手里的“功能机”iPhone 6s了——过去一
年，小王一边准备司法考试，一边准备论
文，几乎卸载了手机里的所有软件，只保留
了打电话、发微信的基本功能。“每天早早
起床就去图书馆，想玩手机抓心挠肺的时
候，我暗暗发誓，考完一定奖励自己一个新
手机，然后宅在宿舍狠狠地玩一个星期。”

换新手机，小王决定到拼多多看
看。“我为帮室友砍价才下载的拼多多，
她们告诉我，拼多多买iPhone更便宜。”
小王认真比较了官网、实体店和各个电商
平台的价格，发现拼多多真的会比其他渠
道便宜至少500元。

这是小王第一次在拼多多购物，心中
不 免 忐 忑 。 她 拼 购 的 一 款 128G 的
iPhone11只用了5399元，几乎是全网最
低价。10月27日，小王的手机到货，拆箱
检测，是正品无误，又觉得此前的忐忑有
些多余了。“以前还担心在拼多多买东西
可能会有一些意想不到的情况，但是这次
体验非常好。”

小王把“真香”体验的链接发到老乡
群，恰好被吴先生看到。吴先生比小王年
长几岁，现在替父母经营着自己的家居公
司。他是一个想用互联网思维赋能传统
家居零售的“严肃变革者”，同时也是一个
普通的90后消费者。

“其实我看到小王在拼多多买手机，
觉得挺惊奇的。”吴先生告诉记者，在他印
象中，拼多多比较受父辈用户青睐，没想
到还能虏获年轻人的心。

在吴先生看到来自老乡群的“安利”
时，拼多多正好为预热双 11再次下调
iPhone 售价，调整过后，iPhone 11、
iPhone 11 Pro和iPhone 11 Pro Max在
平台上的券后起售价分别为 4899 元、
7399元和8099元，大幅打破全网最低售
价的纪录。吴先生选购了一款256G的
iPhone XS Max，在使用平台的补贴券

之后，只花了6599元。
吴先生觉得，拼多多的玩法并不复

杂，就是让消费者以相对优惠的价格买到
大牌正品。“现在年轻人的消费非常理性，
我们偏向于选择好的，而不是贵的。”一直
以来，吴先生都试图从一个年轻人的视角
观察自己所从事的家具行业，同时也在不
断尝试给公司同事灌输这种逻辑。

吴先生告诉记者，因为他年轻的阅
历，当想在公司做一些变革时，常常难以
说通一些跟父母一起干了很多年的前
辈。而在此以前，就像吴先生几乎不关注
他们分享的拼多多链接一样，几乎没有去
思考过他们的想法。

“以前同事在群里分享拼多多链接，拼
购水果、卫生纸之类的，我看到后都是一种
不关注、甚至是不屑的态度。”吴先生说，这
是他第一次在拼多多买东西，当他签收快

递时，同事们都跑来围观，“群嘲”他也难
逃“真香诅咒”，还被拍下了开箱视频。

“虽然大家是来围观看热闹的，但却
在无形之中加深了我对他们的理解，作为
消费者，我和他们在不同的年龄段有不同
的消费观，但也有许多共同点。”吴先生表
示，拼多多无意间成为他和同事之间的一
条纽带，有了共同话题。

“买新款iPhone上拼多多”
渐成消费共识

拼多多对iPhone的补贴早已有之，
这也逐渐让“买新款iPhone上拼多多”成
为了消费共识。

2018年双11期间，拼多多发布数据
显示，新款iPhone在平台全网销售已超过
12万台；今年4月初，拼多多又对外披露，
去年双11到今年4月，平台上通过正规授

权经销商渠道，仅新款iPhone便累计售出
超过110万台，平台累计补贴超过5亿元。

今年6月起，提出“百亿补贴”战略，
平台联合众多品牌商共同为消费者提供
100亿消费补贴，针对全网关注度最高的
10000款热门产品实施大幅让利，确保覆
盖商品的售价均为全渠道的历史低价。
由于覆盖范围全面、优惠力度空前，“百亿
补贴”深受消费者喜爱，现已升级成为平
台的一项长期战略。

数据显示，在“百亿补贴”的持续推动
下，截至今年9月底，拼多多已累计售出
近200万部 iPhone系列产品，成为苹果
手机销量最高的电商平台之一。在前不
久浙江乌镇互联网大会上，拼多多联合创
始人达达也向媒体确认，拼多多现在已是
iPhone销量相对较多的渠道之一。

刚刚在拼多多有了切身“真香”体验

的吴先生认为，如果拼多多针对iPhone
的补贴战略持续，确实将有越来越多的
人“用脚投票”前来体验，平台口碑也会
越来越好。

无套路不怕比
无定金不用等

今年双11，拼多多把“百亿补贴”的
覆盖范围翻倍，为超过20000款全网最
受欢迎的品牌商品提供无上限的消费补
贴。拼多多数码3C相关负责人表示，大
促期间，除继续对新款iPhone系列产品
加大补贴力度之外，平台还将华为、小
米、OPPO、VIVO等品牌的多款热门机
型纳入补贴范围，为每台手机提供
200-500元不等的消费补贴，以满足消
费者多样化的需求。

手机数码产品正在成为拼多多服务全
域用户的利器。一方面，一二线城市用户
拥有较强的追求个性、时尚的消费需求，
他们对平台补贴潮流数码产品反响强烈；
另一方面，有越来越多的下沉市场用户通
过拼多多成为iPhone系列新增用户。

相关数据显示，一二线城市用户对拼
多多GMV的贡献持续提升。今年6月，
拼多多来自一二线城市用户的GMV占
比攀升至48%，较1月的37%大幅上涨
11个百分点。

今年拼多多平台双11大促的口号为
“无套路不怕比，无定金不用等”。拼多多
数码3C相关负责人表示，拼多多希望让双
11回归大促的本质，不让消费者做数学
题、吃暗亏，而是直接将最受消费者欢迎的
商品，以最低的价格呈现在消费者面前。

业内人士分析，拼多多的“百亿补贴”
战略在当下阶段已对平台产生积极有效
的作用。一方面，这有利于促进拼多多打
开、巩固一二线城市用户，拼多多从“下沉
市场”往上拓展，每一单实实在在的补贴
都能争取新用户的加入和增强老用户的
粘性；另一方面，“百亿补贴”实际上更有
利于树立拼多多的品牌形象，通过品牌进
阶，引领新消费浪潮，在充满乐趣的购物
体验中，让消费者以最实惠的价格买到高
品质的商品，真正实现“多实惠多乐趣”。

华西都市报-封面新闻记者王婷

11年前，在双11网络大促出现的前
一年，同样是在11月，互联网上围绕一
个新事物掀起了一场热潮：由“五分钟”
开发的开心农场游戏在当时的校内网上
线仅一周，就挤入插件应用前十名。播
种、浇水和收获，人人都能理解的玩法在
社交因子的催化下，用户量以几何倍数
开始增长，并在此后的数年中引发了“全
民偷菜”。

十多年后，这类“偷菜”游戏不断换
皮、变形，直到现在，其用户还大有人在。
这之中，支付宝的“蚂蚁森林”用于公益与
环保，拼多多的“多多果园”则应用于社交
与电商。随后，京东、美团也加入了推出
果园玩法的行列。与好友互动、下单得奖
励、免费领水果……无数用户正是被这样
一个听起来很简单的游戏裹挟进入新消
费的浪潮中。

“免费领水果”游戏
开启新消费大门

在“多多果园”中，用户只需按照需求
给果树浇水、施肥，一定时间后就可以收
获果实。这些果实并不是虚拟道具，而是
实实在在的水果，免费寄给用户。不久
后，京东旗下“东东果园”、美团的“小美果
园”相继上线，采用类似的社交类小游戏+
电商的玩法拉拢用户。

和开心农场不同，电商平台搭建起的
各式果园还加入由电商和社交集合而成
的成长体系，鼓动用户通过购物、互动行
为来更快地获得奖励。此外，还有惩罚和
公益等内容加入其中，社交电商的玩法与
层次得到进一步丰富。

一种新模式的出现，很快会吸引来合
作伙伴的投入。今年10月10日，拼多多
宣布与褚橙达成合作，在“多多果园”中限
时通过浇水抽奖发放“褚橙种子”。同样，
线上“褚橙”成熟后，消费者将收到5公斤
免费包邮的基地直供实物褚橙。

拼多多已全域形成“多实惠，多乐趣”
的新消费浪潮，与褚橙的战略合作，“必将
产生深刻持久的化学反应”，拼多多副总
裁威海表示。

拼多多农业农村研究院常务副院长
狄拉克认为，通过分享、游戏等人与人之
间更有温度的连接，消费者对褚橙和云冠
橙的长周期分散需求将归集成短周期的
批发需求。

以社交游戏为入口，电商平台向社交
边界扩张的序幕已经拉开。社交带来的

裂变式营销只是策略而非目的，最终的结
果将是对消费与商业的一次洗礼。

农货上行品牌创新
电商迈向消费“新时代”

在人们为种树痴狂之际，新消费的风
潮正在吹起。旧功能、老款式卖不动了，
这并不意味着商业迎来了一个“坏时代”，
而是正在酝酿一个“新开始”。

电商扶贫成脱贫攻坚新引擎，消费
者欣喜地发现在菜市场购买农副产品的
习惯，正让位于电商上购物。这不仅是
因为由线上果园、免费尝鲜启迪了消费
者去线上购买农副产品，也因为电商平
台“超短链”形成的创新农业，带动了更多
农货上行。

在过去，将全国范围内2.3亿小农户
和超过10亿消费者连接，是“天量生产
者”对接“海量消费者”，需要付出高昂的
交易成本和物流成本，这不仅使得农业

“第一公里”的基础设施投资严重不足，更

导致农业生产者无法通过质量差异化来
获得超越平均的收益，在一定程度上阻碍
了农村经济的发展。

而借助电商平台建立起的农户+经销
商+消费者的链条，则解决了消费者出高
价、生产者不赚钱的难题，更让中国农业
突破土地分散化制约，实现大规模农货上
行，在此基础上形成了全新的生产要素和
价值分配机制。

除了农产品上行，创新品牌也让电商
平台进一步成为新消费的主要推动力。

中国是“制造大国”但不是“制造强
国”。在经济发展由高速转向高质量，大
量中小制造企业面临着转型。转型的困
难来自于“品牌困境”。毕竟中国中小企
业有较强的生产能力，但却很难建立起自
主品牌。

去年12月，拼多多发起的聚焦中国
中小微制造企业成长的系统性平台，扶持
1000家各行业工厂，帮助中小企业以低
成本对接4.4亿消费者的真实需求，培育

新品牌。聚划算也在去年4月宣布启动
品牌新客、超级单品、量贩包销、子品牌发
展和品牌清仓五大品牌扶持计划。苏宁
拼购也在几天前启动了今年的第一批“拼
品牌”召集令，终极目标则是孵化10000
家中小品牌。

今年年初，拼多多增发10亿美元用
于投入“农产品上行”与“新品牌计划”等
新商业基础设施建设。两大模式带来的
新商业成效已经显现。

无论是何种计划，其本质是产业互
联网，这也是当下互联网平台帮助第一
二产业改造升级颇具成效的案例。上
海交通大学安泰经济与管理学院教授
陈宪认为，电商平台对中小制造企业和
农户改造的模式，解决了主要增长性难
题。一是通过需求前置化，让消费者的
意志来决定产品研发和投产的方向，极
大降低了研发、种植投入的不确定性；
二是用稳定需求推动了企业的高成长，
农户的高收入。

消除中间渠道的红利
新消费亟待“破墙而出”

继天猫、京东之后，拼多多已成为中
国乃至全球又一电商巨头。上线仅4年
时间，拼多多已拥有年活跃用户4.83亿、
年交易额7091亿元。

“通过移动互联网，让所有人的共性
需求一下子能够被满足，信息不对称被迅
速拉平，人们能够接触到更丰富、更海量
的商品，也能够接触到更好的服务。”拼多
多联合创始人达达表示，拼多多处于互联
网基础设施完善、电商生态充分发展的时
代，现在要聊的是电商生态体系和新消费
的理解和思考。

对于拼多多而言，其对新消费的理念
在今年双11大促中就可见一斑。与其他
平台详细讲解规则、梳理流程不同，拼多
多只在专区里用“无套路不怕比，无定金
不用等”概括今年双11的主题。这种“无
套路”并不只局限于日用品，包括iPhone
11等尖货在内，也纷纷推出折扣，其最高
降幅达1600元。

手机数码产品正在成为拼多多服务
全域用户的利器。一方面，一二线城市
用户拥有较强的追求个性、时尚的消费
需求，他们对平台补贴潮流数码产品反
响强烈；另一方面，有越来越多的下沉
市场用户通过拼多多成为 iPhone系列
新增用户。得益于这种价廉物美，许多
用户都有意无意地获得了新消费带来
的红利。

“真正的‘新消费’，应该是打造一个
‘普惠、人为先、更开放’的生态。”达达说，
国内很多电商平台对新消费和新零售的
理解，主要还是渠道思维、流量思维，希望
通过造“墙”把渠道尽量圈起来，然后把商
家拦住收费。事实上，电商应该发挥其作
为流通环节服务商的价值，让所有的合作
伙伴共赢，让好的产品更具性价比，给所
有消费者带来实惠。

达达认为，当下，很多品牌商品的市
场售价中，渠道成本占比仍是较高的，这
就是‘造墙’导致的结果。随着5G、物联
网等技术的落地，以及人们对新消费理念
的更深入理解，商业效率会迭代提升，各
类成本将不断降低。

互联网的本质是消除信息的不对称，
当所有电商开始思考消除中间渠道的红
利，通过消费补贴返给用户，新消费的那
一天就已经来临。

华西都市报-封面新闻记者 欧阳宏宇

“破墙”实验 电商巨头带来新消费盛宴

新电商的玩法吸引了众多消费者。

拼多多已是iPhone销量相对较多的渠道之一。


