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Z世代的电商成功新秘笈
他们被称作互联网的原住民，生来便

开始触网；
他们年轻，善于接受新事物，并带有

移动互联网时代的显著特征；
他们是移动互联网的重度用户，无论

是使用深度还是使用广度上都远高于行业
平均水平。

他们，就是被称作Z世代的年轻一代。
根据 QuestMobile 数据显示，截止到

2020年 11月，95、00后Z世代活跃用户规
模已经达到3.2亿，占全体移动网民28.1%。

现在，Z世代，正在走向商业的中央。
他们正在用自己的方式向这个世界宣

告自己的到来。在电商领域，亦不例外。
越来越多的年轻身影，开始在电商行

业出现，他们凭借自己的独特理解，不断
为我们诠释着电商的新内涵与新意义。

同样是出生于 1998年的三个 Z世代青
年，用自己的创业经历为我们诠释着他们
与电商的“新不了情”。

邓松耀，人称“大眼”，身在汕头。
在邓松耀的记忆里，很大一部分是他

和小伙伴们一起在内衣作坊和内衣车间的
时光。之所以如此，主要是因为邓松耀所
在的汕头是目前全国规模最大、产业链最
全、内衣种类最多的地区之一，这里内衣
生产企业接近 3000家，占全国内衣产值的
45%左右。正是因为如此，邓松耀将创业
的方向聚焦在了内衣上。

滕智越，人称“茶叶小王子”，身在义
乌。

他们家一直都在做茶叶生意，父亲早
年在广西横县开起茶叶工厂，那里被誉为

“中国茉莉花之乡”，有完整的茉莉花茶供
应链。现在的他，正在用移动互联网的手
段开辟销售新渠道，去做着父辈们没有做
到的事情。

于本诚，则是在山东烟台，正在用新
电商的手段，做着“太婆梨”的生意。

同邓松耀与滕智越不同，于本诚更多
地是在用自己的方式解决父母的困难。
2019年，家中的 150万斤太婆梨滞销，他
不得不用电商的方式来帮助父母排忧解难。

卖内衣的邓松耀，爱折腾的滕智越，
“迫不得已”的于本诚，无一例外都在拼多
多上演奏着一曲又潮又拼的青春之歌。

卖内衣的邓松耀，在 2017年开始踏上
拼多多这趟疾驰的电商列车，仅仅用了一
年时间，他就实现了爆单。

爱折腾的滕智越，则是在 2018年开始
投身到电商的洪流里，用了不到一年的时
间，他的网店营业额就突破了4万元。同样
的，他的故事依然与拼多多有关。

“迫不得已”的于本诚，更是用不到半
年的时间就追平了父亲辛苦半生才完成的

销售记录。而真正让于本诚达成这一目标
的，同样是拼多多。

梳理这三名青年的崛起故事，我们不
仅看到了他们“拼”的一面，同样也看到
了他们“拼”的另一面。正是如此，他们
才能用一种相当“Z”的方式，让我们看到
电商的新未来。

拼，Z世代青年的电商新标签
按照我们的固定理解，所谓的 Z世代

是养尊处优的一代，他们是互联网的原住
民，追求的是一种比前辈们更加安逸的生
活。

如果仔细分析邓松耀、滕智越和于本
诚三名 Z 世代青年的故事，我们就会发
现，他们三个人都很“拼”。

这或许与以往我们头脑当中对于 Z世
代年轻人的印象有些不同。

卖内衣的邓松耀，为了弄清楚内衣的
生产流程，硬生生地在工厂车间里泡了三
个月。从材料到粘布，从裁剪到中碗结
合，邓松耀一有空就开始琢磨，一有时间
就往车间里跑。

通过不断地试错，通过不断地思考，
邓松耀最后找到了影响内衣销量的关键要
素——新颖的款式和设计。

2018年中秋节，邓松耀的一款新设计
的内衣火了，再加上平台活动的流量带
动，他的店铺爆单了。为了可以快速发
货，他和小伙伴们熬了两个通宵，才把货
发完。从那以后，邓松耀无论是出差，还
是旅游都会去内衣店逛，一有时间就往工
厂车间里跑。这样“拼”的生活，正在成
为他的生活标配。

爱折腾的滕智越，同样很“拼”。本
来，作为“茶三代”的他，可以凭借老一
辈积累的资源，轻松躺赚，但是，他却选
择了一条不一样的道路。

学电商专业的滕智越凭借自己的专业
特长，实现了弯道超车，用很短的时间就
为他们的家族企业开辟了新的销售渠道。

在这个过程中，滕智越同样很“拼”。
无路是在产品设计图上扣细节，还是精打
细算地分析各种数据，他都表现出了与同
辈人不一样的老练与沉稳。

有一次，因为小伙伴的疏忽，临近出
库时，一箱已经打包好的茶叶少了3克。面
对这种情况，滕智越选择全部打开重装，
最后，花了一天一夜时间才解决了这个问
题。可见，滕智越同样是非常“拼”的。

同邓松耀和滕智越一样，于本诚也是
“拼”的。为了弄清楚影响产品销量的根本
原因，于本诚不断调整产品设计、包装，
不断改进用户体验，最终让用户更加满意。

比如，于本诚会用“笨方法”手写一
份水果催熟“说明书”，放在包裹里一起寄
走。结果，不少收到梨子和“说明书”的
顾客，不但成了回头客，还成了于本诚的
朋友。

通过回顾这三个 Z 世代青年的故事，
我们可以非常清晰地发现，他们都是

“拼”的。正是这些“拼”，才让他们能够
在很短时间内就在电商创业中崭露头角，
成为不可被低估的新一代。

比如，邓松耀用一年多的时间就做到
了5000多万的销售额；

比如，滕智越去年的网店销售额已经

突破了3亿元；
比如，于本诚今年的销售额也能达到

五六千万。
拼，成就了像邓松耀、滕智越和于本

诚这样的 Z时代青年，同样让他们开始一
步步走向电商领域的中心。

如果说，“拼”的第一层涵义是Z世代
青年们生活态度，那么，“拼”的另外一层
涵义，则是促使以邓松耀、滕智越、于本
诚为代表的 Z世代青年在电商领域有所成
就的成功新秘笈。

这里的“拼”，更多地代表拼多多对于
这些Z世代青年的助力。

因为无论是邓松耀，还是滕智越，甚
至是于本诚，他们电商的主战场都在拼多
多上，拼多多让这些 Z世代的青年们搭上
了电商的快车。

如果没有互联网，没有新电商平台，
邓松耀或许还在和兄弟们在汕头做批发档
口，不会像现在这样对接100家内衣生产企
业，并且解决当地50人的就业。

如果没有互联网，没有新电商平台，
滕智越或许还在按照父辈们的方式兜售茶
叶，不会像现在这样成为义乌当地的创业
榜样，带动学校数十人的创业，更加不会
被人们称为“茶叶小王子”。

如果没有互联网，没有新电商平台，
于本诚或许还在家里帮助父母用老旧的方
法和渠道卖太婆梨，不会连接 4个合作社，
帮助200多名果农。

因此，这些 Z世代的青年们之所以会
如此“拼”，在很大程度上是因为拼多多让
他们有“拼”的机会，让他们有“拼”的
方向。

或许，这才是我们看待拼多多的另外
一种全新的方式。

曾经，我们认为，拼多多是以小镇青
年为代表消费的主战场；孰不知，现在的
拼多多已经成为孵化和培育新一代创业新
势力的孵化器。

在拼多多的平台上，有越来越多的像
邓松耀、滕智越和于本诚这样的新生代创
业者开始出现，他们正在走向电商的中
央，成为商业的新动能。

当 Z世代走向经济社会的中央，我们
看到的是一种完全不一样的新气象。如果
一定要为这个新气象寻找一个注脚的话，

“拼”，或许是再恰当不过了。
在这里，“拼”已经不再是简单意义上

的，我们从 Z世代的青年们身上所看到的
拼搏精神，更重要的是真正造就他们

“拼”的源生动能。
当 Z 世代的“拼”与拼多多的“拼”

持续碰撞，真正衍生出来的，或许正是新
的时代背景下电商成功的新秘笈。


