
新世界时新世界时报报2021年8月13日

NEW WORLD TIMESNEW WORLD TIMES
52网络文摘

S端：产业互联网的内核
习惯了流量思维的人们会想当然地将

产业互联网时代的主体看成是B端，这是越
来越多的玩家开始关注 B端的根本原因。
诚然，B端的深度改造的确影响着产业互联
网的实现，但是，如果我们将B端看成是产
业互联网的全部，并且所有的工作核心都围
绕着B端本身，那么，所谓的产业互联网，或
许终将跳不出消费互联网的怪圈，到头来甚
至还将会沦为消费互联网的附庸。

在这种情况下，我们需要的是，理顺产
业互联网时代的两大要素：S端和B端之间
的关系、地位，从而窥探到产业互联网时代
的内在发展规律。伴随着流量思维出现的，
除了将B端看成是新的流量争夺战场之外，
还有人们潜意识当中将大型互联网平台定
义成为S端的思维定式。

按照他们的理解，消费互联网时代形成
的大型平台将会顺理成章地成为产业互联
网时代的中心，并且继续承担他们在上一个
时代承担的角色和作用。尽管这种认识有
着一定的合理之处，但是，如果仅仅只是简
单武断地将消费互联网时代的大型平台就
与 S端划等号，显然是有些太过简单和武断
了。为什么呢？因为如果我们将互联网时
代形成的中心，无论是BAT，还是TMD，看成
是S端，最后，依然仅仅只是消费互联网时代
的商业逻辑，产业互联网并未真正形成自身
独特的“精神内核”。

因此，我们有必要对 S端有一个明确的
定义。只有对 S端有了明确的定义，产业互
联网时代才算是找到了自己的灵魂；只有对
S端有了明确的定义，产业互联网才能够有
机会跳出消费互联网的怪圈；只有对 S端有
了明确的定义，产业互联网才能够真正走出
一条属于自己的独特的发展道路。

S端，不是传统意义上的平台和中心
互联网时代所形成的平台和中心的根

深蒂固的概念，让人们想当然地以为，但凡
是规模大、门类全、生态广的大型平台都可
以被成为“S端”。所以，他们在看待 S端的
时候，同样会把阿里、腾讯这样的大型平台
便理所当然地成为了代名词。尽管这种看
法和认识有一定的合理之处，但是，如果仅
仅只是从规模的角度来定义 S端，显然是有
些太多简单和武断了。

事实上，所谓的S端，并不仅仅只是指代
传统意义上的，大型的网络平台，除此之外，
S端具备更加深刻和全面的内涵和意义。按
照笔者的理解，但凡是能够给 B端带来改
变，并且真正能够提供全新的生产方式和供
应方式的对象都可以被看成是S端。

笔者认为，S端，既可以是一个大型的，
综合性的平台，也可以是一个在某个领域精
耕的专业领域的玩家，更可以是一个对某个
生产流程和环节带来本质改变的玩家。基
于这种逻辑，如果我们仅仅只是将 S端局限
在大型的平台和中心，忽略了平台和中心之
外的更多的内涵与意义，所谓的S端，或许仅
仅只是一个概念而已，非但无法将 S端的功
能和作用得到发挥，甚至还将会把产业互联
网的发展带入到消费互联网的死胡同里。

对于 S端的内涵和意义的拓展，其实是
对以规模和效率为主导的发展模式的摒
弃。只有真正丰富和完善了S端的内涵和意
义，产业互联网的发展，才能真正摆脱传统
的发展模式进入到全新的发展阶段；只有真
正丰富和完善了 S端的内涵和意义，产业互
联网的发展，才能真正成为一个去中心化的
过程，而不是一个强化中心的过程。而只有
这样，产业互联网才能成为改造产业的利
器，而不再仅仅只是一个虚假的概念，为消
费互联网续命。

S端，不是做传统意义上撮合和中介的
买卖

不知道你有没有发现，纵然是那些业已
具备了庞大流量的玩家，依然不会将撮合和
中介当成是自己首要的盈利方式。这是一
个很有意思的现象。无论是阿里，还是腾
讯，甚至是其他的新生独角兽们都在开始朝
着这个方向发展。这说明什么呢？这说明，
曾经风靡一时的撮合和中介的买卖开始走
向没落，进入衰退期。

当 S2B模式横空出世，特别是当产业互
联网的风潮不断涌动的时刻，我们需要明确
的一个最为直接的现象就是，S端，绝对不是
那些依然还在做着撮合和中介的玩家，而是
那些真正开始将自身与行业深度融合，化整
为零的玩家。换句话说，真正意义上的S端，
其实正在成为可以在行业发展的各个流程
和环节都出现的“基础设施”，而不仅仅只是

在产业的后半程出现的收割者。
如果站在这样一个角度来理解和看待S

端，我们就会发现，所谓的S端已经不再靠收
割流量，不再靠撮合和中介盈利，而是开始
将更多的关注点聚焦在了对于行业的深度
改造上。对于任何一个有志于在产业互联
网时代有所作为的玩家都不能仅仅只是将
目光聚焦在流量上面，而是需要通过深度介
入到行业当中，深度改造行业，以此来获得
新的增长空间。

我们不妨可以大胆的预测，等到 S端真
正被真正认识，并且真正发展成熟之后，或
许，已经不再存在现在我们经常所看到的那
些大型的中心和平台，更不会存在现在这样
一种虚拟经济与实体经济两元对立的发展
状态，而是开始融为一体。这个时候，我们
才能说产业互联网时代真正到来了。

因此，仅仅只是以规模和效率来作为 S
端的衡量标准，甚至将 S端看成是一个撮合
和中介的另外一种变种，并未真正抓住 S端
的真正内核。等到人们真正明白S端的真正
内涵和意义，并且由此来寻找属于 S端的正
确盈利方式和方法的时候，我们才算是真正
抓住了S端的真正内涵和意义。

S端，不是一个孤立的个体，而是一个复
合体

无论是在传统时代，还是在互联网时
代，它们的发展模式所导致的一个最为直接
的结果，就是形成了一个又一个的中心。这
一点，在互联网时代表现得较为明显。在电
商领域，出现了淘宝、京东、拼多多这样的中
心；在游戏领域，出现了网易、腾讯这样的中
心；在打车领域，出现了滴滴、优步、百度、高
德这样的中心……观察这样一种发展模式，
我们就会发现，它们是一个又一个的孤立的
中心存在的。

这种传统的发展模式所导致的一个结
果，就是垄断的形成，信息孤岛的形成。从
表面上来看，这种模式是促进了行业效率的
提升的。但是，我们需要明白的是，这样一
种效率的提升是建立在庞大的流量、充足的
资本等诸多条件的基础之上的。换句话说，
这样一种发展模式到最后所导致的一个终
极结果就是，一个又一个的中心的形成，一
道又一道高墙开始被建构。当信息极大地

丰富，当信息极大地透明，这种模式的发展
弊端开始被越来越多地暴露出现。

正是在这样一种情况下，产业互联网的
概念被提了出来，S端的概念随之出现。因
此，在这样的一个大背景下，如果我们依然
将 S端定义成为一个中心，定义成为一个孤
立的存在，多少是有些熟视无睹的味道的。
所以，S端在很多时候，并不仅仅只是一个孤
立的个体，而是更像是一个复合体。

何为复合体呢？笔者认为，所谓的复合
体并不仅仅只是代表字面意义上的不同个
体之间的复合，而是更多地代表的是跨行
业，跨门类的协同。换句话说，就是尽可能
多地建构不同产业，不同流程之间的联系，
让“蝴蝶效应”在产业发展上得到新的体
现。因此，S端绝不仅仅只是一个孤立的存
在，而是或多或少地与外部要素有着联系的
存在，它是一个复合体，一只蝴蝶，它的一个
翅膀的扇动，可以影响到看似毫不相干的诸
多领域。

真正将 S端看成是一个复合体，我们才
能跳出传统意义上的商业模式，真正找到属
于产业互联网的发展模式，才能对 S2B模式
赋予新的内涵和意义。笔者认为，那些真正
可以在产业互联网时代有所作为的玩家，是
真正建构起与不同元素，不同流程，不同行
业关系的玩家，一个玩家的复合度越高，它
成为 S端的特质就会愈加明显。反之，它仅
仅只能算是一个孤立的“独立王国”，除此之
外，再也没有其他的意义。

类似的案例已经有过很多。说到底，还
是要保持开放，保持创新，不断在新的情势
下，找到符合自己特质的新定位。在产业互
联网时代，我们要做的，就是要不断地强化
互联网的去中心化，不断地做好新技术的普
适化，真正成为一个虚实结合，线上线下融
合的复合体，只有这样，才能成为一名合格
的S端。

当越来越多的人开始将关注的焦点聚
焦在B端的时候，当越来越多的玩家开始投
身到争夺B端流量的战役当中的时候，我们
真正需要思考的是，S端的内涵和意义。因
为 S端才是产业互联网的内核，认清了这一
点，我们才能真正跳出消费互联网的发展怪
圈，真正进入到产业互联网的发展轨道里。

瑞幸咖啡的逆袭
对于瑞幸咖啡来讲，这完全是一次逆

袭，更为形象的比喻是置死地而后生。能够
在接连遭遇厄运的情况下，实现盈利，对于
一家公司来讲，完全是一件不可能的事情，
但，瑞幸咖啡做到了。这除了说明瑞幸咖啡
本身的商业模式和运营打法有一定的正确
性之外，更多地向我们展示出来的是瑞幸咖
啡本身的韧性。

前些天，看了一篇文章，文章分析了现
在咖啡市场上的情况。文章指出，纵然是在
现如今的咖啡市场上，依然存在着很大的机
会。尽管文章始终试图绕过瑞幸咖啡这道
坎，但是，到后来，却发现始终都是绕不过
的，提及咖啡，必谈瑞幸。

笔者将这一现象总结为，瑞幸咖啡的体
量已经到了让人难以忽略的地步，纵然是星
巴克的开店速度，在瑞幸咖啡面前都可以被
看成是一种“静止”的存在。正所谓，天下武
功，唯快不破。如果一定要为瑞幸咖啡的昨
天、今天以及即将到来的明天做一个注脚，
快，或许是再恰当不过的了。

快速的品牌扩张，快速的融资进度，快
速的产品迭代更新，瑞幸咖啡用自己的实践
为我们诠释着商业最本质的致胜之道——
快。正是由于瑞幸咖啡的这种快速的打法
一直都在持续，并且持续了太久太久，以致
于它完全可以将竞争对手甩在身后，而等到
它快速建立了规模优势之后，所谓的盈利或
许是或早或晚的事情。

那么，究竟是什么促使瑞幸咖啡摆脱了
财务造假的危机，又是如何在资本市场表现
并不尽如人意的情况下实现了逆袭呢？

咖啡市场本身的潜能造就了这一切
需要明确的是，无论是瑞幸咖啡是互联

网模式，还是传统模式，我们都始终无法忽
略的一点就是，瑞幸咖啡是做咖啡的。所
以，如果咖啡市场本身没有太多的需求，没
有太多的潜能，瑞幸咖啡从一路高歌，再到
财务造假陷入谷底，再到实现盈利，完成逆
袭，都是不可能的。因此，如果我们要分析
瑞幸咖啡实现逆袭的原因时，首先需要想到
的就是咖啡市场本身的潜能。

据美国农业部(USDA)于 2020年 6月底
发布的《全球咖啡行业发展趋势》，2019/2020
咖啡年度中国咖啡产量1900千包，约计11.4
万吨，同比减少 5%；2020/2021咖啡年度中
国咖啡产量2000千包，同比增加5.3%，约计
12万吨。2019/2020咖啡年度中国咖啡消费
量19.50万吨(人均15杯/年)，同比增加4.8%。

除了咖啡产量不断增高之外，我们看到
的是，我国市场上咖啡的消费同样是水涨船
高的。当人们的咖啡消费需求不断增加，以
店面数量取胜的瑞幸咖啡自然可以顺其自
然地可以分到一杯羹。再加上瑞幸咖啡本
身在开店选址上的一些独特性，特别是它们
与真正意义上的咖啡消费群体的这样一种
无缝对接的关系，所以，它可以最大限度地
享受到咖啡市场规模不断扩大的发展红利。

因此，如果我们分析瑞幸咖啡实现盈利
的内在原因，我国咖啡市场规模的不断扩
大，需求量的不断增加，才是导致这一切出
现的根本原因。一句话，咖啡成就了瑞幸咖
啡，少了咖啡，只剩下瑞幸。

消费方式的改变成就了这一切
越来越多的咖啡玩家开始不断将线上

下单当成是直接触达消费者的方式和方法，
并且开始通过互联网化的方式让更多的咖
啡用户享受到相关的产品和服务。对于从
诞生以来就将互联网与咖啡深度绑定的瑞
幸咖啡来讲，可以说是占得了先机。所以，
在后来以星巴克为代表的老牌玩家加入到
互联网化的阵营里的时候，瑞幸咖啡已经走
在了前面。

除了通过互联网化的方式尽可能多地
满足用户的需求之外，我们还看到瑞幸咖啡
有关新零售的相关布局。通过将线上与线
下的深度融合，瑞幸咖啡再一次站在了行业
发展的前沿。

深入分析，瑞幸咖啡的这一系列的战略
调整，我们就会发现，瑞幸咖啡率先把握了
用户消费方式的改变，并且率先想出方法来
满足用户需求的转变，才是保证它可以持续
发展的关键所在。不断用最新的方式来改
造咖啡行业，并且找到咖啡行业与用户需求

的更多的契合点，从而让用户的需求在第一
时间得到满足，才是瑞幸咖啡实现逆袭的另
外一个原因。

以咖啡为核心的产品持续迭代
需要明确的是，咖啡行业本身的市场庞

大，并不仅仅只是因为咖啡产品本身，更多
地是基于咖啡这个核心产品，不断拓展更多
的外延，从而让更多的用户需求得到满足。
所以，产品更新迭代的速度，从另外一个程
度上可以为我们展示可以获得多少的用户，
可以实现多少的用户需求。

据有关报道显示，瑞幸咖啡之所以会实
现盈利，生椰拿铁的大爆发，在其中扮演了
至关重要的角色。所以，无论是开多少家门
店，无论是用什么样的方式，如果你的产品
本身无法获得用户的青睐，是无论如何都无
法实现盈利的。所以，当我们分析瑞幸咖啡
的逆袭原因时，还是要将关注点更多地聚焦
在产品上，通过产品本身的迭代来寻找到内
在的规律。

这似乎为我们打开了咖啡市场新世界
的大门，即专注于产品的研发，真正研发出
用户真正喜欢的产品，才能在门店的规模优
势的基础上，让产品的潜能释放，从而让公
司的发展可以获得几何级数的增长。反之，
如果我们仅仅只是专注于店面数量的急速
扩张，而不去思考产品的迭代、创新和研发，
那么，所谓的门店，或许真的就仅仅只是一
个数字而已，除此之外，再也没有其他的意
义了。

特别是在规模和效率的发展模式广受
诟病的大背景下，我们更加需要回归到产品
本身，通过不断研发产品，不断创新产品，让
业已拓展的门店潜能得到释放，从而让咖啡
的生意越做越大，从而抵消规模无限扩张带
来的压力，从而实现营收平衡。

现在，新的咖啡创业浪潮开始兴起。以
麦咖啡、Manner、Tims Coffee为代表的玩家
不断进入到这条赛道当中。值得注意的是，
几乎所有的玩家都在将关注的焦点聚焦在
了开店的数量和速度上，试图复制瑞幸咖啡
的模式。尽管这样一种模式的确可以快速

建立规模优势，但是，如果仅仅只是一味地
专注于规模，而忽略了产品的迭代更新，那
么，所谓的规模优势，或许仅仅只是数量而
已。

瑞幸咖啡再一次用实际行动向我们证
明了咖啡市场需要的是“产品+门店”的双引
擎模式，“门店”不断地收集着最广大用户的
需求，而“产品”则是将这个最广大用户的需
求进行实现，在产品实现之后，再通过“门
店”无限放大，从而让自身的发展得到拓
展。从“门店”到“产品”，从“产品”再到“门
店”的循环模式，告诉我们，核心还是在于

“产品”的迭代更新上，只有专注于产品本
身，才能获得新的发展。

科技的力量造就了这一切
尽管很多人不愿意提及，但是，我们始

终都无法撇清瑞幸咖啡与互联网之间的关
系。所以，很多人将瑞幸咖啡定义成为一家
互联网公司，而不是一家咖啡公司。正是由
于互联网模式和打法，才让瑞幸咖啡在很短
的时间内就实现了自身的快速发展，从而可
以和咖啡巨头星巴克分庭抗礼。

如果我们仅仅只是将瑞幸咖啡定义成
为一家互联网公司，很显然是有些错误的。
我更加愿意将瑞幸咖啡定义成为一家不断
迭代的公司。从早期的“互联网+”模式，到
后来的新零售模式，再到现在的数字化模
式，其实，瑞幸咖啡不断地在进行科技方面
的升级。所以，如果我们要为瑞幸咖啡的逆
袭寻找原因的话，在它的发展过程当中所透
露出来的科技的力量，才是保证这一切可以
实现的关键所在。瑞幸咖啡因科技而生，因
科技而变，同样因科技为实现了逆袭。

当瑞幸咖啡实现盈利的消息被披露，外
界的目光再一次聚焦在它的身上。对于瑞
幸咖啡来讲，实现这一目标，着实是非常不
容易的。但是，如果我们深入分析了其中的
原因，却又发现瑞幸咖啡实现盈利似乎是顺
理成章的。有了咖啡的大市场，有了用户的
大基数，有了产品的持续创新，有了科技的
助力，瑞幸咖啡的逆袭，似乎不再那样遥不
可及。


